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RESUMEN

El objetivo del presente trabajo fue el de analizar la viabilidad de la
ampliacion de las unidades de carga para compafiia Operadora de Transporte
‘OPTRANSA S.A”. La metodologia aplicada en el analisis contemplé la
revision de los balances contables de la empresa como referencia de las
unidades de costo y el levantamiento de una encuesta al portafolio actual de
clientes, con la finalidad identificar la demanda insatisfecha. Se pudo obtener
como conclusion que existe un contexto externo favorable luego de la
pandemia para el crecimiento del comercio, lo cual tiene una incidencia
favorable en el crecimiento del sector de transporte y logistica. No obstante,
este contexto favorable conllevara a un incremento de la oferta y por ende el
incremento de competidores. Respecto a los puntos poco favorables del
proyecto se debe mencionar principalmente el poder de negociacion de los
clientes actuales, principalmente ALICORP quien es actualmente el cliente
gue ocupa el 90% de la capacidad de la empresa. Por otro lado, la empresa
tiene la necesidad de ampliar su portafolio de clientes, sin embargo, el analisis
de rentabilidad permitié identificar que la empresa tiene altos costos de
operacion. Se pudo determinar que en las actuales condiciones no es un
viable la adquisicién de nuevas unidades de carga, debido a los altos costos
y gastos de operacién que actualmente representan mas del 95% de los
ingresos por ventas, lo cual deja al final del ejercicio una rentabilidad del
3,69% sobre ventas, lo cual no permite realizar mayores inversiones a la

empresa.

Palabras Claves: Factibilidad de ampliacién de flota, Negocios B2B,
Transportes de carga, OPTRANSA, Logistica y transportacion, Viabilidad

Econdmica

Xl



ABSTRACT

The objective of this work was to analyze the feasibility of expanding
the cargo units for the Transport Operator company "OPTRANSA S.A". The
methodology applied in the analysis contemplated the review of the
accounting balances of the company as a reference of the cost units and the
survey of the current portfolio of clients, with the purpose of identifying the
unsatisfied demand. It was possible to obtain as a conclusion that there is a
favorable external context after the pandemic for the growth of trade, which
has a favorable incidence on the growth of the transport and logistics sector.
However, this favorable context will lead to an increase in supply and therefore
an increase in competitors. Regarding the unfavorable points of the project,
the bargaining power of current clients should be mentioned, mainly
ALICORP, which is currently the client that occupies 90% of the company's
capacity. On the other hand, the company has the need to expand its client
portfolio, however, the profitability analysis allowed us to identify that the
company has high operating costs. It was possible to determine that in the
current conditions the acquisition of new load units is not viable, due to the
high costs and operating expenses that currently represent more than 95% of
the sales income, which leaves at the end of the year a profitability of 3.69%

on sales, which does not allow the company to make greater investments.

Keywords: Feasibility of fleet expansion, B2B Business, Freight transport,

OPTRANSA, Logistics and transportation, Economic Viability
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Introduccién

El presente trabajo tiene por propdsito realizar un estudio que permita
determinar la viabilidad para la empresa Operadora de Transporte
OPTRANSA S.A. de ampliar su flota de carga. El problema central al que
responde este trabajo puntualiza el bajo nUmero de unidades de carga que ha
mantenido la compafia por muchos afios, que, si bien ha permitido satisfacer
la demanda de su principal cliente, el cual concentra aproximadamente el 90%
de la capacidad de carga de OPTRANSA, no ha sido suficiente para cubrir los
incrementos de demanda de carga de otros clientes. De igual forma, se desea
evaluar la viabilidad de ampliar la flota, debido a que la deficiente politica de
mercadotecnia no ha permitido ampliar la cartera de clientes, lo cual ante una
activacion de campafias de marketing para atraer nuevos clientes podria
provocar un desface con la capacidad de carga de la empresa y por ende

brindar un mal servicio por falta de capacidad.

Una vez identificada la problematica y fundamentada teéricamente la
investigacion se realiz6 una investigacion a partir de fuentes de datos
histéricos de la empresa, asi también a partir de datos primarios levantados a
clientes. Para la determinacion de la viabilidad del proyecto, en el primer
capitulo se realizé un analisis del entorno externo de la industria de transporte
de carga, asi como un estudio de las capacidades internas de la empresa
(Capitulo 2), a fin de identificar el mejor enfoque estratégico para la propuesta
de mejora (Capitulo 3). Para el calculo de la demanda insatisfecha de los
clientes actuales se realizé una encuesta al portafolio de clientes de tal forma
gue se permita identificar la viabilidad de mercado de ampliar la flota, a partir
de la demanda de los clientes actuales. Finalmente, se realiz6 la valoracion
financiera del proyecto, tomando en cuenta la viabilidad del proyecto para la

inversion de una y dos unidades de carga adicional.

Luego del andlisis de viabilidad financiera del proyecto se pudo
determinar que la ampliacion de la flota de carga no es un proyecto factible

en las condiciones actuales. Los costos de mantenimiento de la flota son muy



elevados, lo que no permite generar una rentabilidad que justifique la
inversion, lo cual se refleja en los resultados de la Tasa Interna de Retorno
(TIR) y Valor Actual Neto (VAN).

Antecedentes

El transporte es una actividad realizada por el hombre desde que
empezo a almacenar y transportar mercancias. El transporte terrestre es el
servicio de trasladar de un lugar a otro, pasajeros o cargamento, mediante la
utilizacion de vehiculos especializados para esto propoésito (Rodrigue, 2017).
Hoy en dia esta industria del transporte es vista como un generador de
ventajas competitivas y diferenciadoras a la hora de reducir costos y generar
un servicio de calidad a los clientes, traduciéndose en un incremento de
ingresos para las empresas y por tanto para la economia de los paises
(Arellano-Diaz, 2017).

En Ecuador, especificamente el aporte que el sector del transporte ha
generado para la economia del pais ha sido de gran importancia; es asi que,
la contribucion del sector en el periodo 2016 hasta 2021 en relacién al PIB
total registré una participacion promedio del 7,17%, con su maximo nivel de
7,35% en el afio 2021 y el mas bajo en el afio 2020 producto de la pandemia
Covid-19 (Superintendencia de Bancos, 2022). A pesar de lo mencionado, el
sector ha demostrado un comportamiento positivo y una recuperacion
inmediata al incrementar sus ingresos para el afio 2021. De acuerdo con las
estimaciones del Banco Central del Ecuador (BCE), el sector de transporte
representara el 5,9% del PIB total en 2022, alcanzando un valor de USD 5.274
millones, que implicaria un crecimiento anual de 3,4% con relacion al 2021
(Ekos , 2022).



Figura 1
Evolucion del Producto Interno Bruto periodo 2016 - 2022
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La Figura 1 muestra los valores del PIB total del periodo 2016 al 2022
y el aporte del sector del transporte a la economia nacional y la participacion
del sector de tranporte. Notese que entre el 2016 y 2017 existio una tendencia
a la baja, la misma que mostro una recuperacion entre los afios 2017 y 2019.
En el afio 2017 el sector creci6 al 0,11% respecto al afio inmediatamente
anterior y tuvo una participacion del 7,02% sobre el total del PIB nacional
(CFN, 2019). Para la compariia OPTRANSA el comportamiento de la industria
se reflejé en los ingresos, es asi que, entre 2017 y 2019 la empresa aumento
sus ingresos en 1,93% pasando de $ 351.605,06 en 2017 a $358.380,00 en
2019.

Por otra parte, se observa un tendencia decreciente para el afio 2020
el cual se encuentra ligado a la afectacién producida por la pandemia Covid-
19, asi como las paralizaciones producidas en 2019 por el sector indigena
(Banco Central del Ecuador, 2020). La situacion econOmica de las
cooperativas y empresas de carga pesada se vio severamente afectada por
la pandemia COVID-19 que azota al pais desde principios de 2020, y se
determina que los ingresos disminuyeron debido a la paralizacién por la
cuarentena mundial y la restriccion a la movilidad (Gomez, 2021). De igual
forma esto repercutio en la situacién de la empresa puesto que entre 2019 y



2020 la empresa vio disminuidos sus ingresos en un -19,07% pasando de
$358.380,00 en 2019 a $290.040,00 en 2020.

Capurro-Tapia (2020) sefialan que la pandemia del Covid-19 ha llevado
a muchos paises a plantearse el como gestionar sus operaciones a todo nivel,
minimizando en lo posible la paralizacion de actividades productivas y
poniendo todo en juego para que la logistica que se ejerce en las cadenas de
suministro de alimentos, insumos y bienes esenciales no se vea afectada por
los embates del virus. Por otro lado, esta crisis ocasiono la quiebra de muchas
industrias de distintitos sectores, pero cabe destacar que se visualizé un
comportamiento diferente en el sector del transporte pesado, el mismo que ha
presentado una evolucion y crecimiento. Adicional, al tratarse de un sector
estratégico y necesario para la movilizacion de alimentos, medicinas,
movilidad de personas, entre otros, fue un niumero reducido de empresas que
pudieron continuar y salir adelante a pesar de la recesion que se vivio a nivel

mundial.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2021) en
Ecuador el afio 2020 existieron 846.265 empresas. El sector del transporte
pesado por carretera se encuentra dividido segun la (Superintendencia de
Compafias Valores y Seguros, 2019), Cddigo CIIU N1:H; Descripcién ClU
N1: Transporte y almacenamiento; Codigo CIIU N2: H49; Descripcién ClIU
N2: Transporte por via terrestre y por tuberias; Cédigo ClIIU N3: H492;
Descripciéon ClIU N3: Otras actividades de transporte por via terrestre. Cédigo
CllU N4: H4923; Descripcion CIIU N4: Transporte de carga por carretera;
Cddigo CIlIU N5: H4923.0; Descripcion ClIU N5: Transporte de carga por
carretera; Codigo CIIU N6: H4923.01 Descripcién CIIU N6: Todas las
actividades de transporte de carga por carretera, incluido en camionetas de:
troncos, ganado, transporte refrigerado, carga pesada, carga a granel,
incluido el transporte en camiones cisterna, automoviles, desperdicios y
materiales de desecho, sin recogida ni eliminacién. Por aproximadamente un

total de 5.193 empresas activas de carga pesada; es decir, aquellas que se



encuentran catalogadas en el codigo N6: H4923.01 (Camara de Transporte
Pesado de Pichincha, 2019).

Antecedentes de la Compaifiia

La compafiia de transporte pesado OPTRANSA S.A., se constituyo el
10 de diciembre de 2009, en Huaquillas, Provincia El Oro, por siete
accionistas quienes contaban con vasta experiencia en el sector de transporte
pesado; se selecciond su ubicacidn ya que al tratarse de la frontera sur del
pais su proyeccion de crecimiento para el comercio internacional era
inminente. Fue constituida como una sociedad andnima y su objeto social

registrado ante la Superintendencia de Compaiiias es el siguiente:

“Se dedicara exclusivamente al transporte publico de carga pesada en
modalidad de carga pesada a nivel nacional e internacional,
sujetandose a las disposiciones de la ley organica de transporte
terrestre, trnsito y seguridad vial, sus reglamentos y las disposiciones

gue emitan los organismos competentes en la materia...”

La vision de sus fundadores fue precisa al reconocer las necesidades
de sus clientes en aguel momento; un servicio de transporte de calidad, con
entregas a tiempo y comunicacion oportuna. La compafia crecié a lo largo de
la historia por su excelente administracion y calidad de servicio, es asi como

al momento la compafiia cuenta con 13 afios en el sector.

Formulacion del Problema

Delgado y Chavez (2018) dan a conocer sobre el valor y las fuentes de
financiamiento de las pequefias y medianas empresas (PYMES) en Ecuador
y estimaron que representan el 95% de las unidades productivas y producen
el 60% del trabajo en el territorio. Las PYMES en el Ecuador abarcan
principalmente la produccion de bienes y servicios, siendo una base para el
desarrollo social tanto produciendo, demandando y comprando productos o

afiadiéndoles valor agregado, por lo que se denomina un actor fundamental



para generar riquezas y empleo. Por lo cual es necesario conocer cOmo

operan estas empresas y como se obtiene su financiamiento.

Como su abreviatura lo expresa son las pequefias y medianas
empresas, las cuales se encuentran definidas por los requerimientos de los
organismos de control. Segun la Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros (2022), el ranking de comparfias como lo define el Cddigo de
Organico de la Producciéon, Comercio e Inversiones, las empresas se dividen
de la siguiente manera, predominando siempre los ingresos sobre el nimero
de trabajadores:

1. Microempresas: Ingresos menores a $100.000,00 o entre 1 a 9
trabajadores.

2. Pequefia empresa: Ingresos entre $100.001,00 y $1'000.000,00 o
entre 10 a 49 trabajadores.

3. Mediana empresa: Ingresos entre $1'000.001,00 y $5'000.000,00 o
entre 50 a 199 trabajadores.

4. Empresa grande: Ingresos superiores a los $5'000.001,00 o mas de

200 trabajadores.

Figura 2
Clasificacion por tamafio de compafiia

B MICROEMPRESA EPEQUENA = MEDIANA GRANDE

.70

Nota. Adaptado de Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, afio 2020.



La Figura 2, muestra que en Ecuador la microempresa abarca un
63,6% con un total de 54.392 compainias en el pais, siendo el tipo de empresa
mas representativa; la pequefia empresa representa un 24,5% con un total de
20.925 compaifiias; la mediana por su parte el 8,1% con total de 6.965; v,
finalmente las grandes compafilas con un 3,7% con un total de 3.200
compafias. Dentro de esta clasificacibn OPTRANSA se encuentra
categorizada como una empresa pequefia con ventas que van entre
$100.001,00 y no superan el millén de dolares.

Por su tamafio las pequefias empresas deben enfrentar varios retos,
tales como (a) capacidad instalada inferior a empresas de mayor tamafio, (b)
costos de produccion mas elevados, (c) problemas en la inversion en la
adquisiciéon de activos, (d) falta de innovacion, (e) deficientes estrategias de
mercadotecnia, entre otros (Albalushi & Nagshband, 2022). En este sentido,
la teoria refleja lo que enfrenta OPTRANSA en la practica. La compafia ha
enfrentado varios retos, dentro de los cuales se mencionan los siguientes: (a)
Unidades de carga en funcién de la demanda; (b) competidores que ofertan
el servicio con precios mas bajos (c) Insatisfaccion de los clientes; (d)
Inversion alta para la adquisicion de nuevas unidades de carga; (e) Direcciona
sus clientes hacia la competencia y; (f) Falta de innovacién en procesos
administrativos.

Figura 3
Ingresos compafila OPTRANSA S.A.
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Nota. Adaptado de los Estados de Pérdidas y Ganacias de OPTRANSA.
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La Figura 3 muestra la evolucion de los ingresos de OPTRANSA. Se
puede observar que los afios 2015, 2016 y 2020, son los periodos donde la
compafia percibe la menor cantidad de ingresos, debido a que en 2015
entraron en vigencia las salvaguardias en Ecuador. Avila, Mendoza, y
Pinargote (2017) sefalan que las barreras arancelarias afectaron
directamente a las importaciones de bienes de capital; resultando entre uno
de los sectores mas afectados el sector de transporte de carga pesada. Mas
aun, en abril del 2016, Ecuador se vio afectado por un terremoto de magnitud
7,8 en la escala de Richter, lo que causo un impacto a la economia que se
compone de sectores como agricola, comercial, financiero y pesca (Delgado,
Carrefio, & Zambrano, 2016).

Tomando en cuenta la Figura 3, en los afios 2017, 2018 y 2019 son los
periodos en donde la compaiiia percibe la mayor cantidad de ingresos, esto
se debe ya que en el 2017 se implementaron leyes reformatoria y esto
introdujo cambios sustanciales en la organizacion del sector del transporte,
con la finalidad de armonizar la ley con las disposiciones constitucionales que
otorgan a los Gobiernos Regionales Autdbnomos Descentralizados
competencias en materia de transporte terrestre, transito y seguridad vial
(Lexis, 2017). En el afio 2018 EIl Ministerio de Transporte y Obras Publicas
(MTOP) cumplié su gestion en el 2018, mediante una ejecucion
presupuestaria que supera los 400 millones de doélares. Este trabajo coloco a
Ecuador, a nivel de Latinoamérica, en el segundo lugar por su calidad de
carreteras, tercero en calidad de infraestructura de transporte aéreo y cuarto

lugar en cuanto a calidad de infraestructura portuaria (MTOP, 2018).

En el afio 2019 se dio a conocer que la Cartera de Estado adquirio
maquinaria nueva para optimizar la atencion de emergencias viales, como
cargadoras, excavadoras, motoniveladoras, minicargadoras, por un monto de
USD 11,14 millones. A la par se suma la contratacion de 103 microempresas
para la atencién diaria y rutinaria de 6.578 kilbmetros de vias, cuya inversion
alcanza los USD 17.06 millones y genera 1.729 plazas de trabajo. (MTOP,
2019). En este sentido, la recuperacion que ha tenido la empresa para el afio
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2021 es de gran relevancia, ya incremento sus ingresos de $ 290.040,00 en
el afio 2020 a $ 410.646,00 para el aiio 2021, representando un crecimeinto
del 41,58% frente al periodo anterior. Para el afio 2022 la compafiia estima
superar los $400.000,00 del afio anteior y continuar con su crecimeinto
propuesto, todo esto a partir de la reactivacion del comercio pospandemia
(Gomez, 2021)

La satisfaccion del cliente se hace referencia a las preferencias y
expectativas del consumidor (Kotler & Keller, 2014). Es importante sefialar
que la satisfaccion del cliente es necesaria para los negocios, en la medida
en que los clientes adquieren los productos o servicios se encuentren
satisfechos, ya que estos se convierten en los jugadores favoritos de la
empresa y es mas probable que vuelvan a utilizarlos, ademas de ayudarlos a
promocionar dichos servicios entre sus amigos, conocidos y amigas,
supondran un aumento de las ventas para la empresa (Valenzuela et al.,
2019).

Como se ha observado OPTRANSA S.A. ha tenido una recuperacion
en sus ingresos, no obstante, la empresa tiene un bajo nimero de unidades
de transporte de carga pesada que mantiene actualmente para satisfacer la
demanda de sus clientes, con quienes no ha podido responder necesidades
de manera oportuna. En su lugar, la compafia ha destinado la mayor parte
de sus recursos al abastecimiento de un solo cliente, quien por su parte
mantiene el poder de negociacién y el control sobre las condiciones de pago

con la compaiiia.
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Figura 4

Distribucion de clientes
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Nota. Adaptado de los registros de ventas de OPTRANSA.

De acuerdo con la Figura 4, el principal cliente para la compaiiia
OPTRANSA S.A., es la empresa Alicorp S.A.A., domiciliada en Peru, quien
representa el 90% del total de su cartera de clientes, representando un
altisimo riesgo para los ingresos de OPTRANSA S.A., al depender casi en su
totalidad de las negociaciones con la empresa peruana. El otro 10% de la
cartera de clientes de la compafilia OPTRANSA S.A., se encuentran las
siguientes personas naturales y juridicas: Riofrio Vivanco Esmeralda Marisol,
Corporacién Agrosechura Peri S.A.C., y otros, quienes por su parte son

clientes atemporales.

Cabe destacar que, el bajo nimero de unidades que mantiene en la
actualidad la compafiia OPTRANSA S.A., ha generado una limitacion y
estancamiento en su crecimiento, lo que ha ocasionado que no puedan
adquirir compromisos comerciales con nuevos clientes y que con dificultad
atienda a los actuales (Ver Anexo A). A través de este proyecto se pretende
atender a la demanda en términos de nivel, localizacién y temporalidad, y al
mismo tiempo, coordinar de forma éptima el servicio de carga para el cliente
actual, asi como para los clientes futuros, sin perder de vista aspectos como

la rentabilidad o los costes.
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Delimitacion del Problema

Figura5

Esquema del problema
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El problema central al que responde este trabajo puntualiza el bajo
namero de unidades de carga que afecta el servicio de la compaiiia
OPTRANSA. Dentro de las principales causas identificadas en el presente
proyecto se plantea, entre otras el desconocimiento de las previsiones de
demanda de los clientes atemporales, lo que impide conocer el punto 6ptimo
de unidades necesarias. Asi también se puede mencionar como otra causa la
deficiente politica de mercadotecnia que no ha permitido ampliar la cartera de
clientes. Relacionado a esta causa se menciona que el 90% de la cartera
actual de la empresa esta acaparada una sola empresa, o que maximiza su
poder de negociacion. Por ultimo, otra causa atribuible al problema son los
altos costos de operacion de la compaiiia, tomando en cuenta que los precios
deben estar acorde a la oferta de mercado, esto se refleja en bajos margenes
de utilidad, que también afectaria en la capacidad de invertir en nuevas

unidades de carga.
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De igual manera, el problema acarrea sus efectos, entre los que cabe
mencionar en primer lugar, la falta de cumplimiento con los compromisos
adquiridos de entrega, asi como la incapacidad de ampliar su cartera de
clientes. Estos contratiempos han ocasionado que los clientes ya no quieran
contratar con la empresa a causa de su incumplimiento, buscando a otras
empresas de la competencia, o que conlleva a una disminucién de los

ingresos de la compafia.

Preguntas de Investigacion

¢, Cual es la viabilidad de incrementar la flota de carga para la empresa
OPTRANSA S.A.?

La presente investigacion busca responder la cantidad de unidades
de carga necesarias para que la compafiia OPTRANSA S.A. pueda llegar a
un punto optimo de ingresos respondiendo eficazmente a la sobredemanda
que se encuentra enfrentando, para lo cual se definir4 el monto financiamiento
necesario, asi como, las mejores opciones para conseguir los recursos y el

tiempo de retorno de la inversion propuesta.

Justificacion

Hoy en dia el mercado de transporte pesado y la logistica en general
ha tenido una gran evolucibn conforme ha ocurrido con los nuevos
conocimientos, los cambios de paradigmas cientificos y las nuevas formas de
interpretar el mundo han concebido una nueva manera de desarrollo. El afio
2021 fue un periodo de transformaciones tras la pandemia Covid-19, debido
al “aumento del comercio electronico, la crisis de contenedores, el
cumplimiento, el auge de las dark stores, y los cambios de habitos de los
usuarios impulsados por el confinamiento y el crecimiento en el uso de
tecnologias por los negocios digitales” (Revista Portafolio, 2022). De tal
manera que la oferta en este sector es cada vez es mas insuficiente frente a

la demanda de nuevos servicios.
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La justificacion tedrica para el desarrollo de este trabajo se centra en
entender el aporte de los indicadores de viabilidad financiera para la toma de
decisiones de inversion. Especificamente en las teorias relacionadas al costo
— beneficio, las cuales permiten sustentar una decision en términos de sus
consecuencias 0 costos y beneficios (Székely & Michael, 2021). En este
trabajo se busca conocer si la inversion en la ampliacion de flota tendra
beneficios cuantificables para la empresa, para lo cual se aplicaran los
indicadores de valoracion financiera para la viabilidad de inversiones en

activos.

Por otro lado, desde el punto de vista practico, el desarrollo de este
trabajo se justifica en la demanda creciente por transporte de carga
(International Trasnport Forum, 2021). De igual forma, la ampliacién de flota
se justifica en la tasa de abandono por falta de capacidad instalada de la flota.
En 2022, al menos un cliente nuevo no pudo ser atendido por haber tenido la
flota a su maxima capacidad y se prevé que para el 2023 la adquisicion de
nuevos clientes. Se debe considerar que la aportacion de esta investigacion
esta ligado directamente a la empresa OPTRANSA. Lo cual beneficia al
estudio, ya que se pretende determinar si la inversion de la nueva flota
vehicular es viable para la empresa y visualizar en que tiempo se percibiria el

retorno de la inversion (ROI).

Objetivos

Objetivo General

Analizar la viabilidad de la ampliacion de las unidades de carga para
cumplir de manera oportuna con los actuales y futuros clientes de la empresa
Operadora de Transporte “OPTRANSA S.A”.

Objetivos Especificos

1. Realizar un andlisis del entorno externo macro y micro en el cual se
desenvuelven las actividades de OPTRANSA.
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2. Realizar un diagnéstico interno sobre el estado actual en el que se

encuentra la empresa.

3. Realizar un estudio financiero para determinar la viabilidad de la

inversion para la adquisicion de nuevas unidades de carga.

4. Realizar una propuesta de mejora para las actividades de OPTRANSA

con base al requerimiento de ampliacion de flota.

Marco Teérico

La revisién de literatura contempl6é publicaciones referentes a
teorias de la administracion y servicio, teorias de factibilidad, teorias de
logistica y su relacién con el desempefio comercial. Se consultaron bases
de datos con publicaciones académicas publicadas en Scopus, Emerald,
Springer, Jstor, Sage Journals, Science Direct, Dialnet, Scielo, entre

otras.
Teorias de Administraciéon

En términos simples, Drucker (1963) defini6 la administracion como
el producto de la eficacia y la eficiencia, donde "hacer las cosas bien" se
considera "eficiencia", mientras que "hacer las cosas correctas" se
considera "eficacia", como se cité en (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).
El tema de la definicion de Drucker se basa en el “trabajo del
conocimiento”. Por otro lado, Fayol lo defini6 como “administrar es
pronosticar y planificar, organizar, mandar, coordinar y controlar’, como

se cité en (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Diferentes estudiosos han clasificado las teorias de gestion de
manera diferente, como Koontz (1988) las dividi6é en seis grupos, a saber,
(i) la escuela del proceso de gestion, (ii) la escuela empirica, (iii) la
escuela del comportamiento humano, (iv) la escuela del sistema social,
(v) la escuela de teoria de la decisién y (vi) la escuela matematica

respectivamente. Por otro lado, Hitt et al. (1979) la categoriz6 en tres
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grupos mas amplios, tales como (a) teoria de la gestion clasica, (b) teoria
de la gestion neoclasica y (c) teoria de la gestion moderna, citados en
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019). Para efectos de este trabajo se
consideré la clasificacion de Hitt et al. (1979).

Teorias Clasicas de Administracion

Teoria de la Gestion Cientifica. Frederick W. Taylor es conocido
por ser un "padre de la administraciéon cientifica". La division del trabajo
que trae especializacion, lo que conduce a una mayor productividad
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Gerencia Administrativa. Henri Fayol, Chester Barnard y Urwick
centrandose en el enfoque operativo a través de 14 principios de gestion.
Segun Fayol todas las actividades comerciales se pueden dividir en seis
grupos, a saber; administrativo, de seguridad, contable, financiero,
comercial y técnico, mientras se enfoca en las "actividades gerenciales
del gerente que incluyen, planificar, organizar, dirigir, coordinar y
controlar”. Los principios clave incluyen “division del trabajo, autoridad y
responsabilidad, disciplina, unidad de mando, unidad de direccion,
subordinacion del interés individual al interés general, remuneracion,
centralizacion, cadena escalar, orden, equidad, estabilidad en la tenencia
del personal, iniciativa y espiritu de cuerpo" (Hussain, Haque, & Baloch,
2019).

Organizacién Burocratica. Max Webber propuso una teoria de la
burocracia, quién postuldé que la eficiencia organizacional basada en
sistemas organizacionales funciona en un conjunto de reglas, politicas y

jerarquia de autoridad.
Teorias Neoclasicas

Escuela de Relaciones Humanas. Elton Mayo es el principal

abanderado junto con Frank Roethlisberger y William Dickson del
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movimiento de relaciones humanas que luego se transformé en
comportamiento organizacional. Estos autores argumentaron que las
interrelaciones dentro de los miembros del grupo son un aspecto vital en
los escenarios organizacionales. Se establece la nocion clave de que una
mayor atencion por parte del jefe/supervisor es la razén para mejorar el
desempefio, quién es visible como entrenador o ayudante para
administrar a los empleados en el lugar de trabajo como se citdé en
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Escuelas de Comportamiento. Hay varios académicos como
Abraham Maslow, Douglas McGregor, Frederick Herzberg, Kurt Lewin,
Mary Parker Follet, etc., que han contribuido a la escuela de
comportamiento. Un aspecto clave al tiempo que sugiere que los objetivos
econdémicos primarios se alcanzan a través de la satisfaccion de las

necesidades emocionales (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Jerarquia de Necesidades de Maslow. Abraham Maslow
categorizé y prioriz6 el total de cinco tipos de necesidades de los
empleados. Hay cinco niveles en la piramide de Maslow. De abajo hacia
arriba en la jerarquia, las necesidades son: fisiolégicas (alimento y
vestido), seguridad (seguridad laboral), necesidades de amor vy

pertenencia (amistad), estima y autorrealizacion.

Teoria Xy Teoria Y. Douglas McGregor en su libro “El lado humano
de las empresas” publicado en 1960 argumentd que hay dos tipos de
individuos en la organizacién, tipo X e Y respectivamente. Los gerentes
de la teoria X tienen una vision negativa de los trabajadores y los perciben
como indignos de confianza, vagos Yy sin iniciativa para asumir
responsabilidades (Sridhar, 2017). Por lo tanto, este tipo de gerentes son
mas autocraticos y rigidos en sus respectivos enfoques. Se observa que
los empleados tienen poca o ninguna motivacion para tomar la iniciativa
por si mismos, por lo que requieren un conjunto de instrucciones para

ejecutar las tareas. Por otro lado, los gerentes de la Teoria Y ven a los
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empleados como confiables y con el potencial para hacerse cargo de la
responsabilidad. Ademas, los empleados estan altamente automotivados
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019). Los gerentes tipo Y son participativos
y democréticos en su estilo y, por lo tanto, motivan a los empleados al

involucrarlos activamente en sus tareas rutinarias.

Teoria de los dos Factores de Herzberg. La teoria de los dos
factores también se considera teoria de la motivacion-higiene y la teoria
del factor dual propuesta por Frederick Herzberg en 1959. Herzberg
argumentd que la eliminacion de los atributos insatisfactorios
relacionados con el trabajo no siempre haria que el trabajo fuera mas
satisfactorio y viceversa. Asi, para motivar a los empleados, debe haber
motivadores (como el logro, el reconocimiento, el trabajo en si mismo, la
responsabilidad, el avance y el crecimiento) porque los factores de
higiene (supervisién, politica de la empresa, relacién con el supervisor,
salario, condiciones de trabajo, relacion con compafieros y subordinados
, estatus y seguridad) solo ayudaria a eliminar la insatisfaccién, mientras
gue los motivadores alterarian el aspecto conductual de los empleados
para estar mas comprometidos y satisfechos, lo que eventualmente

mejoraria la productividad organizacional.

La Teoria de Gestiéon del Proceso Lateral dentro de la
Jerarquia. Marry Parker Follet es considerada como la "Madre de la
gestion moderna" debido a su contribucién al campo de la gestién. Segun
la teoria de Follet, es esencial tener un contacto directo entre los gerentes
y los trabajadores para tener una relacion fluida y evitar los malentendidos
y conflictos que dificultan el proceso organizacional y la eficiencia
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Teoria de la Gestion Moderna

Teoria de Sistemas. La teoria del sistema que ofrece una vision

holistica de la “organizacion como un todo”. El sistema como entidad
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refleja un todo coherente, lo que implica un intercambio de dialogo entre
"holismo” y "reduccionismo”. Por lo tanto, transmite el punto de vista
multidisciplinario desde varios contextos, incluidos el econdmico, la
sociedad, la naturaleza, la tecnologia de la informacion y las instituciones
(Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Teoria de la Contingencia. La efectividad es contingente ya que
depende de la interaccién entre las aplicaciones y comportamientos
gerenciales y la situacion particular. El comportamiento organizacional se
estudia a través del enfoque de la teoria de la contingencia elaborando
sobre los factores contingentes, a saber, la cultura, la tecnologia y el
entorno externo que afectan la funcionalidad y el disefio de la
organizacion (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

El énfasis del enfoque de contingencia esta en la adaptacion de las
estrategias gerenciales segun la necesidad de la situacion. En otras
palabras, cada situacién debe verse por separado y los planes deben
hacerse teniendo en cuenta una amplia gama de factores internos y
externos para administrar el contexto, la conexion y las complejidades del
entorno dindmico, es decir segun el escenario, se debe implementar el
mejor ajuste del enfoque de gestion para las situaciones (Hussain, Haque,
& Baloch, 2019).

Escuela Conductual Moderna/Humanismo Organizacional. El
mayor énfasis del humanismo organizacional esta en el uso de la
motivacion intrinseca para el crecimiento del personal, lo que lleva a
aumentar la eficiencia econdémica de la organizacién. La postura filoséfica
de esta escuela se basa en gran medida en las necesidades individuales
gue impulsan a utilizar sus habilidades y capacidades creativas en el
entorno organizacional. Segun este punto de vista, la autorrealizacion
impulsa a los individuos a exhibir lo mejor de si mismos en el trabajo
porque son valorados y tienen la madurez para tomar la iniciativa al ser

autocontrolados y automotivados (Sridhar, 2017). De esta manera, se
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conoce el potencial interno del empleado y se utiliza de manera efectiva
para lograr los objetivos organizacionales (Doucet, 2017). Ademas, esta
escuela de pensamiento también considera que las tareas estructurales y
los trabajos rutinarios como parte del diseifio organizacional racional
limitan el potencial motivado y las habilidades creativas de los empleados.
Por lo tanto, para permanecer consistentes con la naturaleza humana, las
organizaciones deben evitar el disefio rigido, las reglas sin importancia y
la supervision inflexible (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Ciencias de la Gestion. ElI concepto central de la escuela de
pensamiento de Management Science es "Equipos de investigacion
operativa para hacer frente a las complejidades, la conectividad y el
contexto" (Sridhar, 2017). Este enfoque propone las técnicas cuantitativas
para tomar tales decisiones. Se utilizan diferentes herramientas
cuantitativas y computadoras de alta velocidad para manejar datos
voluminosos que se computaran de manera que la informacion se analice
para brindar opciones adecuadas para la toma de decisiones (Hussain,
Haque, & Baloch, 2019).

Teoria Posmoderna

En la era de la modernidad, hay un cambio de la gestion
posmoderna. Con el surgimiento del capitalismo como manifestacién, el
modernismo se desarrollé sobre el concepto de "razén" para tratar con la
influencia social a nivel micro y macro. En resumen, la modernidad es la
era del conocimiento del ser humano y depende de varios principios de

“mejores practicas” (Sridhar, 2017).

Teoria de la Gestiéon y la Organizacién de Foucault. La teoria de
la gestiébn y la organizacion de Foucault explica las técnicas y la
observacion junto con la evaluacion del desempefio y la medicion de la
eficacia en las organizaciones modernas del sector privado. De ahi, en

este sentido, “la metafora weberiana de la ‘jaula de hierro’ de la
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racionalidad moderna que simultaneamente enriguece materialmente la
civilizaciéon occidental y mejora espiritualmente al individuo capital”
(Doucet, 2017). En otras palabras, el trabajo de Foucault considera que
las tecnologias son un aspecto importante para la construccion tedrica
gue afecta a los sujetos, mientras que la internacionalizacion del poder es

a través del sujeto moderno (Hussain, Haque, & Baloch, 2019).

Teoria del Servicio. La teoria del servicio se ha venido
desarrollando con el paso del tiempo hasta consolidarse en uno de los
sectores mas relevantes de la economia, denominado como sector
terciario, se trata de un importante generador de empleo, que representa
gran parte del Producto Interno Bruto (PIB) total tanto en economias
desarrolladas como en economias en desarrollo. La teoria del servicio
abarca actividades que son muy diferentes entre si y su conceptualizacion

se ha ido modificando segun la época y la visién de cada autor.

El rapido crecimiento del sector de servicios en la mayoria de las
economias desarrolladas, la desregulacién de las principales industrias
de servicios y el consiguiente aumento de la competencia, asi como el
reconocimiento entre los lideres de la industria de que la gestion de
servicios requeria marcos diferentes de la gestion de productos,
contribuy6, entre otros factores, al rapido crecimiento interés por el

servicio como disciplina a estudiar (Ranaweera & Sigala, 2015).

No hay una definicion universal de la palabra “servicio”, debido a la
problematica derivada de su medicion, principalmente por su
heterogeneidad; Gershuny y Miles (1983) conceptualizaron el término
servicio en cuatro acepciones analiticamente distintas: (a) la industria de
servicio, con aquellas empresas cuya produccion final es un articulo
intangible, efimero o cuyo producto final no es un bien material, (b) los
productos de servicios, los cuales no son necesariamente resultado de
las industrias de servicio, (c) las ocupaciones de servicio, donde los

trabajadores se ocupan en actividades no productivas y a veces suponen
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la terciarizacion de la mano de obra y (d) funciones del servicio, con

actividades que pueden realizarse desde casa.

Las caracteristicas de los servicios, de acuerdo con Doucet (2017)
son: (a) la Intangibilidad, es decir que no son objetos, mas bien son
perceptibles. Sin embargo, pueden surgir otros casos en donde si se involucre
un bien fisico, por lo tanto, no se puede generalizar la intangibilidad a todos
los servicios; (b) la Heterogeneidad, esto es que los servicios no son
estandarizables, los resultados de su prestacion pueden ser muy variables de
productor a productor, de cliente a cliente, de dia a dia, por tanto, es dificil
asegurar una calidad uniforme; (c) Inseparabilidad: en servicios intensivos en
capital humano, a menudo tiene lugar una interaccion entre el cliente y la

persona de contacto de la empresa de servicios (p. 28).

Adicional a estas caracteristicas, los servicios no son perdurables,
ya que no se pueden almacenar, en algunos casos no pueden realizarse
en otro momento y carecen de propiedad, ya que “los compradores de
servicios adquieren un derecho a recibir una prestacion, uso, acceso o

arriendo de algo, pero no la propiedad de este” (Romero, 2020).
Teoria de la Factibilidad

La Teoria de la Factibilidad abarca todas aquellas cuestiones que
tienen que ver con la realizacion esencial de un proyecto en cuanto a sus
puntos basicos. Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos
necesarios para llevar a cabo los objetivos sefialados. La factibilidad
puede ser clasificada en: Operativa, Técnica y Econdémica (Rios &
Rodriguez, 2015).

La Factibilidad Operativa esta determinada por la disponibilidad de
todos los recursos necesarios para llevar adelante un proyecto. Por
ejemplo, encontrar quienes serian los proveedores de los principales
recursos necesarios para el proyecto, como armarias el depdsito para los

productos, etc. La Factibilidad Técnica esta relacionada con encontrar las
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herramientas, los conocimientos, las habilidades y las experiencias
necesarias y suficientes, para hacer que el proyecto sea exitosamente
realizado. La Factibilidad Econdmica surge de analizar si los recursos
econdmicos y financieros necesarios para desarrollar las actividades
pueden ser cubiertos con el capital del que se dispone, y en su caso,
realizar el estudio financiero correspondiente para captar capital de

terceros (Rios & Rodriguez, 2015).

De la Rosa (2021) mencion6 que un estudio de factibilidad
establece el cierre de los analisis de reinversién, que involucra el
desarrollo de actividades que comprenden el disefio, evaluacion y
aceptacion de las inversiones, garantizando que su implementacion sea
efectivamente justificada y que las soluciones que propone a nivel técnico
y econdémico sea el mas beneficioso. Para llevar a cabo el estudio general
de factibilidad se requiere analizar tres estudios: de mercado, técnico y

financiero.

Otros aspectos que deben considerarse en el estudio son el legal y
el medioambiental. En todo pais existe un orden juridico, leyes,
normativas y reglamentos ya sean nacionales, regionales o provinciales,
por esta razon las empresas deben estar atentas a las directrices de estas
para la realizacion de un proyecto. En relacién con el medio ambiente, se
debe considerar una vision holistica del proyecto, donde se llevara a cabo,

como las entradas y salidas podrian afectar al medio (De la Rosa, 2021)

Teoria Logistica

Desde la antigiiedad, la logistica de las empresas ha desempefiado un
papel fundamental para el desarrollo de los negocios, mas aun hoy en dia que
representa un factor competitivo clave para sumergirse en un mercado
internacional, dinAmico y agresivo. La logistica es un importante generador de
calidad de servicio y economia de costos que cualifica y diferencia a las

compaifiias lideres. Dentro de las caracteristicas que diferencian la calidad del
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servicio se encuentran: tiempo de respuesta, la precision en las entregas,
comunicacién en tiempo real, atencion oportuna y rapida respuesta, siendo
los factores diferenciadores al momento de posicionarse en la mente de los
clientes, o incluso, lo que permite a las empresas el ganar ventaja competitiva

frente a los demas.

Para el autor Carrefio (2014), quien menciona que “la relacién costo-
servicio que gestiona la logistica con las demas areas y su impacto en las
operaciones de toda la empresa han llevado a que el &rea logistica tenga un
nivel gerencial a la par de las gerencias de produccion, comercial, finanzas,
en la estructura de la organizacion de la empresa”. A manera de ejemplo se
plantea que si una comparfia para reducir sus costos contrata el servicio
logistico ma&s econdmico podria incurrir en retrasos o incumplimientos con los
tiempos de entrega, por ende, el costo se incrementa afectando a las demas
areas; destacando la importancia de que cada unidad se centralice en cumplir

sus objetivos.

Desempefio Logistico y Desempefio Financiero en una Compafia

La relacion entre el desemperfio logistico y el desempefio financiero de
la empresa fue muy positiva y recibi6 mucha atencion por parte de los
académicos (Muslimin, Hadi, & Ardiansyah, 2015). El buen desempefio de la
logistica puede reducir costos, aumentar los ingresos y la eficiencia y eficacia
de los activos empresariales utilizados. Un mejor desemperio logistico puede
ayudar a la empresa a mantener su relacion con los clientes al reducir el
tiempo de ciclo requerido (Lambert & Pohlen, 2001). Otros estudios que
respaldan la relacion entre el desempefio logistico y el desemperio financiero
concluyeron que el costo de la logistica y la calidad tienen una gran influencia
en las empresas minoristas (Sulla et al., 2020). Mientras tanto, la investigacion
de Breivik et al. (2021) concluyé que el desempefio financiero de las empresas
manufactureras en Taiwan aumenté debido a que mejor6 su desempefio
logistico. Por lo tanto, la empresa puede tener mas beneficios de la mejora

del desempefio logistico.
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Desempefio Logistico y Desempefio Comercial en una Compaiiia

El punto de partida de esta relacion es el hecho de que los clientes
participan en las actividades logisticas de la cadena de suministro (Johnston,
1989; Granzin y Bahn, 1989), como se cité en (Muslimin, Hadi, & Ardiansyah,
2015). Habiendo establecido que los clientes pueden y participan en la
logistica, las empresas pueden considerar transferir algunas de sus
actividades logisticas a/desde su cliente. La transferencia puede adoptar dos
formas contrastantes: la externalizacion por parte de la empresa de algunas
actividades logisticas a sus clientes o la externalizacion por parte de la
empresa de algunas actividades logisticas de sus clientes (Muslimin, Hadi, &
Ardiansyah, 2015).

El consumo final requiere que el cliente gestione un proceso logistico
completo, que se puede dividir en diez pasos: configuracion, recopilacion de
informacion previa al viaje, evaluacion de existencias previa al viaje,
planificacion del viaje, viajes de ida, seleccion en la tienda, viajes de regreso,
viajes posteriores. gestion de existencias de viaje, eliminaciéon y comunicacion
posterior al viaje (Sulla et al., 2020). Las empresas logisticas, o proveedores
de servicios logisticos (LSP) y transporte, buscan disimiles caminos para
alcanzar el objetivo de reducir sus costes y aumentar sus beneficios para dar
un paso al frente entre otros en este entorno competitivo cada vez mas

intensivo y captar clientes (Kucukaltan, Sonmezler, & Gunduz, 2017).

Importancia de la Gestion de la Cadena de Suministros en una
Compafiia

La gestion de la cadena de suministro no es solo un proceso que sirve
para generar una reduccion de costos en el presupuesto o0 una misién para
crear mayores eficiencias operativas dentro de una organizacién. Si bien
estos son parte de todo el ecosistema, la gestion moderna de cambios en el
suministro abarca la alineacion estratégica de los procesos comerciales de
extremo a extremo para obtener valor econémico y de mercado, ademas de

brindar a una empresa la ventaja competitiva sobre sus rivales comerciales.
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Hoy, mas que nunca antes, la gestion de la cadena de suministro se ha
convertido en una parte integral del negocio y es esencial para el éxito de
cualquier empresa y la satisfaccion del cliente. La gestion de la cadena de
suministro tiene el poder de impulsar el servicio al cliente, reducir los costos

operativos y mejorar la situacion financiera de una empresa (Kleab, 2017).

Marco Conceptual

A continuacién, se incluye una serie de definiciones sobre distintos
conceptos relacionados al presente trabajo, donde se incluyen propuestas
planteadas por diversos autores, que se considera dardn una pauta para
definir al sector econdmico del transporte, y la gestion administrativa de una

compainiia de transporte pesado.

Transporte

El término transportar proviene del latin “trans” (al otro lado) y “portare”
(llevar), por lo que en sentido literal es el traslado de personas o bienes de un
lugar a otro. El transporte consiste en el desplazamiento de personas o bienes
en el espacio fisico, facilita la movilidad, dota de accesibilidad a los territorios
y tiene una importancia significativa en el desarrollo econémico y social del
pais (Romeral, 2014).

Transporte de Carga

El transporte de carga tiene como objetivo mover los productos
terminados, materias primas e insumos, entre empresas y clientes que se
encuentran dispersos geograficamente, por lo que es de gran importancia en
la estructura y desarrollo de cualquier empresa u organizacion, y ademas
agrega valor a los productos transportados cuando estos son entregados a
tiempo, sin dafos y en las cantidades requeridas (Arreola, Moreno, & Carrillo,
2013).

Transporte Internacional

El transporte internacional como un elemento clave dentro del proceso

de la logistica del comercio exterior, puesto que es el que garantiza el
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desplazamiento fisico del producto desde el lugar de generacion de valor,
hasta el mercado donde los consumidores lo adquiriran, por tanto el estudio
de las variables que determinan el papel del transporte internacional como
factor de competitividad en el comercio exterior resulta trascendental si se
busca una eficiente participacion de los paises y empresas en los mercados

internacionales (Zamora & Pedraza, 2013).

Unidades de Transporte

Vehiculo especialmente acondicionado para el transporte de
mercancias cuyo peso maximo autorizado es superior a 6 toneladas y cuya
capacidad de carga excede de 3,5 toneladas. Las cabezas tractoras tendran
la consideracién de vehiculos pesados cuando tengan una capacidad de
arrastre superior a 3,5 toneladas de carga (Real Academia Espafiola, 2022).

Cadena de Suministro

Conjunto de empresas compuesto por proveedores, fabricantes,
distribuidoras, minoristas, operadores logisticos y el cliente final, los cuales
coordinan y colaboran entre si para obtener el maximo beneficio posible del

mercado (Carrefio, 2014).

Andlisis Financiero

Evaluacién de la situacion o posicion financiera de una organizacion.
La evaluacién se puede realizar a través de tres tipos de comparacion:
cruzada, temporal y/o combinada. las herramientas aplicadas con mayor
frecuencia son: analisis vertical y horizontal, razones financieras, razones de
mercado, notas a los estados financieros e informacion externa de fuentes
verificables. El resultado debe ser una comprension profunda del estado

actual de la organizacion (Tellez, 2019).

Inversion

La inversion se conoce como el sacrificio que se hace de dinero actual
para obtener mas en el futuro. La inversidbn generalmente incluye dos

elementos: tiempo y riesgo. El sacrificio es tomado en el presente y es real,
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mientras que la ganancia se genera en el futuro y es generalmente incierta
(Gordon, 2016).

Retorno de la Inversion

El retorno de la inversion es un indicador que mide la relacion entre la
ganancia obtenida y la inversion de un negocio. Se lo conoce como ROI por
sus siglas en inglés (Return of Investment). Con el ROI puedes evaluar las
finanzas de una empresa; si el valor es positivo, significa que obtuviste
beneficios econdmicos por su inversion; pero si es menor o igual a cero, su
significado se traduce a quienes invirtieron estan perdiendo dinero (Banco
Finandina, 2019).

Financiamiento

El financiamiento es el proceso por el que se proporciona capital a una
empresa o persona para utilizar en un proyecto o negocio, es decir, recursos
como dinero y crédito para que pueda ejecutar sus planes. En el caso de las
compafiias, suelen ser préstamos bancarios o recursos aportados por sus
inversionistas (BBVA, 2019).

Marco Referencial

Segun la revista empresarial (Ekos Negocios, 2018), el transporte de
carga pesada es un aliado estratégico en los servicios de logistica, mencionan
ademas que la red de carreteras es fundamental en la infraestructura de
transporte, y es la mas usada globalmente, ya que se constituye en el tramo
de mayor significacion porque practicamente todo transporte utiliza la

modalidad terrestre, al menos como complemento.

Segun Fenatrape, Ecuador cuenta con 4.432 empresas de transporte
de este tipo, el 70% se creo en los ultimos seis afios. Sin embargo, el lider de
la entidad sefala que, del total de empresas, 1588 no declaran ingresos al
SRI, lo cual afecta al sector e incrementa la informalidad. En cuanto a empleo,
Vizcaino asegura que, acorde a cifras del Banco Central, “el transporte

emplea de forma directa al 6% de la poblacién en edad de trabajar, lo cual
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representa alrededor de 450 mil personas a nivel nacional. Adicionalmente
hay que sumar los trabajos indirectos de los concesionarios de vehiculos,
importadores de repuestos, estibadores, montacarguistas, proveedores de
llantas y aceites, equipos de seguridad y empresas de servicios
complementarios como alojamientos, restaurantes y seguros de equipos y

carga”.

Acorde al informe de Pro Ecuador, la red de carreteras en el pais se
mantiene como rubro prioritario para el Gobierno, en la actualidad cuenta con
una extension de 9.998 km pavimentados. La entidad afirma que el transito
fronterizo con paises vecinos al norte y sur del pais se realiza via carretera.
Conforme a informacioén del Anuario 2017 de la Asociacion de Empresas
Automotrices del Ecuador (AEADE), la venta de camiones se llevd a mayor
escala en la provincia de Pichincha con una venta de 2051 unidades, seguido
de Guayas con 1459; Azuay con 574; Tungurahua con 404; y, Manabi con
302.

Marco Legal

La presente investigacion tiene como soporte el marco legal estipulado
en las leyes de la Republica del Ecuador, donde se incluye las siguientes:
Constitucion de la Republica del Ecuador, Ley de Compaiiias, Ley Organica
de Transporte Terrestre Transito y Seguridad vial, Reglamento a la Ley de
Transporte Terrestre Transito y Seguridad vial, como base para la

fundamentacién legal del presente trabajo.

Constitucion de la Republica del Ecuador

A continuacion, se presentan las secciones estipuladas en la Constitucién de
la Republica del Ecuador con sus respectivos articulos los cuales guardan
relacion con el transporte, donde es considerado como un sector estratégico
(Asamblea Nacional, 2008).
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Capitulo cuarto: Régimen de competencias. Art. 262.- Los gobiernos
regionales autonomos tendran las siguientes competencias exclusivas, sin
perjuicio de las otras que determine la ley que regule el sistema nacional de
competencias: 3. Planificar, regular y controlar el transito y el transporte

regional y el cantonal en tanto no lo asuman las municipalidades.

Capitulo quinto: Sectores estratégicos, servicios y empresas publicas.
Art 313.- Se consideran sectores estratégicos la energia en todas sus formas,
las telecomunicaciones, los recursos naturales no renovables, el transporte y
la refinacion de hidrocarburos, la biodiversidad y el patrimonio genético, el

espectro radioeléctrico, el agua, y los demas que determine la ley.

Seccién Tercera: Formas de trabajo y su retribucion. Art 326.- 15. Se
prohibe la paralizacion de los servicios publicos de salud y saneamiento
ambiental, educacion, justicia, bomberos, seguridad social, energia eléctrica,
agua potable y alcantarillado, produccién hidrocarburifera, procesamiento,
transporte y distribucion de combustibles, transportacion publica, correos y
telecomunicaciones. La ley establecera limites que aseguren el

funcionamiento de dichos servicios.

Seccidn quinta: Intercambios econémicos y comercio justo. Art. 337.-
El Estado promoverd el desarrollo de infraestructura para el acopio,
trasformacion, transporte y comercializacion de productos para la satisfaccion
de las necesidades bésicas internas, asi como para asegurar la participacion
de la economia ecuatoriana en el contexto regional y mundial a partir de una

vision estratégica.

Seccion duodécima: Transporte. Art 394.- El Estado garantizara la
libertad de transporte terrestre, aéreo, maritimo y fluvial dentro del territorio
nacional, sin privilegios de ninguna naturaleza. La promocion del transporte
publico masivo y la adopcién de una politica de tarifas diferenciadas de
transporte seran prioritarias. El Estado regulara el transporte terrestre, aéreo

y acuatico y las actividades aeroportuarias y portuarias.
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Con relacién al trabajo, la Constitucion de la Republica del Ecuador

estipula lo siguiente:

Seccion Octava: Trabajo y seguridad social. Art. 33.- El trabajo es un
derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de realizacion
personal y base de la economia. El Estado garantizard a las personas
trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa,
remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido o aceptado.

Capitulo sexto: Derechos de libertad. Art 66.- 2. El derecho a una vida
digna, que asegure la salud, alimentacion y nutricion, agua potable, vivienda,
saneamiento ambiental, educacion, trabajo, empleo, descanso y ocio, cultura
fisica, vestido, seguridad social y otros servicios sociales necesarios. 17. El
derecho a la libertad de trabajo. Nadie sera obligado a realizar un trabajo

gratuito o forzoso, salvo los casos que determine la ley.

Ley de Compafiias

Segun la (Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros, 2018),
dentro de la ley con relacién a las obligaciones y responsabilidades de las

companias y sus fs. generales, estipula lo siguiente:

Art. 20.- Las compafiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la
vigilancia y control de la Superintendencia de Compafiias y Valores, enviaran
a ésta, en el primer cuatrimestre de cada afio: a) Copias autorizadas del
balance general anual, del estado de la cuenta de pérdidas y ganancias, asi
como de las memorias e informes de los administradores y de los organismos

de fiscalizacion establecidos por la Ley.

Art. 124.- Los administradores o gerentes estaran obligados a
presentar el balance anual y la cuenta de pérdidas y ganancias, asi como la
propuesta de distribucion de beneficios, en el plazo de sesenta dias a
contarse de la terminacion del respectivo ejercicio econdémico; deberan

también cuidar de que se lleve debidamente la contabilidad y correspondencia
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de la compafia y cumplir y hacer cumplir la Ley, el contrato social y las

resoluciones de la junta general.

Art. 144.- Se administra por mandatarios amovibles, socios o no. La
denominacion de esta compafia debera contener la indicacién de "compaiiia

anonima" o "sociedad andnima", o las correspondientes siglas.

Art. 290.- Todas las compafias deberan llevar su contabilidad en
idioma castellano y expresarla en moneda nacional. Sélo con autorizacion de
la Superintendencia de Compafiias y Valores, las que se hallen sujetas a su
vigilancia y control podran llevar la contabilidad en otro lugar del territorio
nacional diferente del domicilio principal de la compafiia.

Art. 294.- El Superintendente de Compafias y Valores determinara
mediante resolucibn los principios contables que se aplicaran
obligatoriamente en la elaboracion de los balances de las compafiias sujetas

a su control.

Ley Organica de Transporte Terrestre Transito y Seguridad Vial

La Ley Organica de Transporte Terrestre Transito y Seguridad vial
determina la legislacion en el pais relacionada al transporte, de donde se

destaca lo siguiente: (Ministerio de Obras Publicas, 2018).

Art. 4.- Es obligacién del Estado garantizar el derecho de las personas
a ser educadas y capacitadas en materia de transito y seguridad vial, en su

propia lengua y ambito cultural.

Art. 7.- En materia de transporte terrestre y transito, el Estado garantiza
la libre movilidad de personas, vehiculos y bienes, bajo normas y condiciones

de seguridad vial y observancia de las disposiciones de circulacion vial.

Art. 11.- El Estado fomentard la participacion ciudadana en el
establecimiento de politicas nacionales de transporte terrestre, transito y
seguridad vial que garanticen la interaccion, sustentabilidad y permanencia

de los sectores publico, privado y social.
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Art. 16.- La Agencia Nacional de Regulacion y Control del Transporte
Terrestre, Transito y Seguridad Vial, es el ente encargado de la regulacion,
planificacion y control del transporte terrestre, transito y seguridad vial en el
territorio nacional, en el &mbito de sus competencias, con sujecion a las

politicas emanadas del Ministerio del Sector.

Art. 62.- Los denominados pasos laterales construidos en las diferentes

ciudades seran usados obligatoriamente para el transporte de carga pesada.

Art. 74.- Compete a la Agencia Nacional de Regulacién y Control del
Transporte Terrestre, Transito y Seguridad Vial, otorgar los siguientes titulos
habilitantes: b) Permisos de operacion de servicios de transporte comercial

bajo la modalidad de carga pesada y turismo, en todos los &mbitos.

Art. 101.1.- Las comercializadoras y/o fabricantes de unidades de
carga, deberan entregar a los propietarios, la unidad de carga debidamente

matriculada en un plazo no mayor a 72 horas de la compra.
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Capitulo I: Analisis del entorno.

El andlisis del entorno externo es importante para determinar los
factores externos, tanto favorables como no favorables para la ejecucion del
proyecto (Salem, 2018). Para lograr un correcto analisis fue necesario la
aplicacion de dos modelos conceptuales muy importantes para el efecto,
estos fueron el analisis PESTAL que se aplica para determinar la situacion del
entorno macro (Salem, 2018); asi como el analisis de las Cinco Fuerzas

Competitivas de Michael Porter (Porter, 2008).
Andlisis PESTAL

El andlisis PESTAL es una herramienta aplicada para el andlisis del
entorno macro de un proyecto. Si significado da cuenta de las siglas que
corresponden a los factores que representa, estos factores son: Factor
Politico, Factor Econdmico, Factor Social, Factor Tecnolégico y Factor
Ambiental. Todos estos factores en conjunto permiten reconocer el entorno
externo macro en el que se desarrollan las industrias para la construccion de
diferentes escenarios que permitan a la gerencia prever el mejor curso de

accion para la empresa (Salem, 2018).

A través de este andlisis se puede identificar los factores positivos y
negativos del macroentorno, es decir las oportunidades y las amenazas a las
gue se deben hacer frente todas las empresas que operan en un mercado,
independientemente de su industria (Salem, 2018). Se puede recomendar
usar el modelo en colaboracién con otros dos modelos méas importantes, las
cinco fuerzas de Porter y el analisis DAFO, para un analisis situacional mas
efectivo y completo (Salem, 2018). Con esta herramienta se pretende
entender de mejor forma el entorno en el que realiza las actividades de
transporte de carga, tomando en consideracion aspectos como los politicos,
econdmicos, sociales, tecnolégicos, y ambientales. Con el fin de aprovechar
posibles ventajas y reducir el riesgo de perdidas por una inversién sin

informaciéon de calidad.
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Entorno Politico

Los factores politicos de un pais tienen una influencia significativa en
medida de que las politicas publicas afectan la actividad empresarial
(Naciones Unidas, 2020). Las entidades publicas pueden influir en el
desarrollo de un proyecto a través de su politica tributaria o0 monetaria que
pueden tener un impacto en las operaciones de la empresa a través del cobro
0 extension de impuestos, o la inyeccion de capital a la economia (Briones,
2018). A nivel politico también se asocian los otros factores es asi como la
ideologia del gobierno y la politica publica puede tener un impacto en los
factores econdmicos, sociales, legales, tecnoldgicos y ambientales (Salem,
2018). Por lo tanto, es importante considerar el efecto de los factores politicos

mayormente asociados a la actividad empresarial de OPTRANSA.

Ecuador se encuentra ubicado en el este del continente americano,
limitado al sur del Per(, Ecuador cuenta con aproximadamente 18 millones de
habitantes segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos. Su actual
presidente es Guillermo Lasso, el pais se encuentra gobernado por la
Constitucion de la Republica del Ecuador del 2008, su moneda de curso es el
dolar estadounidense (Salem, 2018). Por su parte, el Per( limitado con
Ecuador a su norte, cuenta con un aproximado de 33,36 millones de
habitantes segun el Banco Mundial. En la actualidad Perd pasa por un
momento de incertidumbre politica debido a que la compleja relacién que
mantenia el presidente Pedro Castillo Terrones con el Congreso peruano, lo
llevé a su destitucion el 7 de diciembre de 2022, asumiendo Dina Boluarte, el
cargo por sucesion presidencial. En la actualidad, la situacién politica en Peru
continda incierta, pues una encuesta refleja la elevada desaprobacion de Dina
Boluarte con el 71% de los peruanos rechaza su gestion (El Pais, 2023), lo
cual se refleja en el aspecto econdmico, con sus efectos en el comercio y por

ende en la transportacion.

Respecto a la situacion politica del Ecuador, Guillermo Lasso, quien es

el actual presidente, gano las elecciones en su tercera oportunidad, luego de
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haber participado en dos ocasiones anteriores, derrotando al candidato de la
Union por la Esperanza (UNES) (Euromonitor International, 2022). La
importancia de mencionar este hecho para el presente proyecto se refleja en
la ideologia que representaba el candidato y actual presidente. Durante mas
de una década la ideologia politica del gobierno representaba una postura
contraria a la inversion, por lo tanto, el triunfo de Guillermo Lasso como
presidente representd la oportunidad de tener un gobierno més liberal que
sefialaba un incentivo a la inversion. Ademas, la politica de reactivacion

econdémica post pandemia represent6 una oportunidad para OPTRANSA.

El movimiento politico del presidente Lasso, Creando Oportunidades
(CREO). Los observadores tanto extranjeros como nacionales, en general
declararon las elecciones legislativas como justas y creibles (Euromonitor
International, 2022), en relacién a sus opositores politicos que obtuvieron 49
escafios y Pachakutik con 27 legisladores. En otro tema, Ecuador ha sido
caracterizado durante mucho tiempo por la corrupcién, se ha criticado mucho
a la funcion judicial, asi también a la judicatura y a la inteligencia policial por
la falta de accionar ante el incremento de la delincuencia en el gobierno de
Lasso (Euromonitor International, 2022). Sobre Lasso existen
cuestionamientos sobre su participacion accionaria en el Banco de Guayaquil,
el segundo mayor banco del Ecuador. Esto representaba un marcado conflicto
de intereses para el presidente. En otro tema, el presidente Lasso fue acusado
de evasion tributaria a través de empresas offshore, escandalo denominado

Pandora Papers (Euromonitor International, 2022).

Oportunidades. El pensamiento liberal del actual gobierno es un
estimulo para la inversion privada, en vista de que se promueve una mayor
seguridad al capital. Tomando en cuenta que se busca tener seguridad en las
inversiones, la ideologia de gobierno se muestra como una oportunidad. En
otro contexto, el gobierno ha manifestado una politica de recuperacion luego
de la pandemia que se orienta a la inyeccion de capital para la promocion del

emprendimiento sin restricciones a la propiedad privada.
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Desafios. Si bien el impacto del factor politico en materia de oposicion
de asambleistas no tiene una incidencia directa, se puede argumentar que la
oposicién que enfrenta el gobierno es un punto no favorable si esto impide la
aplicacion de los incentivos planificados para la reactivaciéon econémica. En
cuanto a la inseguridad se puede manifestar que este es otro desafio de muy
importante consideracion, puesto que ya en la actualidad esto ha repercutido
en el cierre de varios negocios principalmente en las ciudades de Esmeraldas,
Guayaquil y Duran. Finalmente, y no menos importante, el tema de la
corrupcion presenta un clima de inseguridad a la inversion debido a la falta de
garantias.

Factor Econémico.

La pandemia del COVID — 19 tuvo un impacto significativo a nivel
mundial, y Ecuador no fue la excepcion. Las cifras indican que en 2020 el
Producto Interno Bruto (PIB) sufrié una contraccién de mas del 7% en relacion
al afo precedente (Banco Central del Ecuador, 2022). Segun las estimaciones
internacionales, la tasa de pobreza en 2020 lleg6 al 33,5%, lo que es casi 10
puntos porcentuales mas que en el afio 2019 de igual manera la tasa de
pobreza extrema fue del 12,8%, lo que representd cinco por ciento mas que
el afio anterior. Estas tasas se encuentran entre las mas altas de la region de
América Latina y el Caribe (ALC), con promedios de pobreza del 30,9% y de
pobreza extrema del 10,0% (OECD, 2022).

La disciplina fiscal desempefia un papel muy importante para evitar que
el aumento de los precios del petroleo desencadenen un incremento en el
gasto publico. Esta disciplina es importante para evitar el aumento de la deuda
producto del crecimiento prociclico del gasto que afecta la eficiencia del gasto,
perpetda los desequilibrios macroeconémicos e impide la creacién de
amortiguadores fiscales (Banco Central del Ecuador, 2022).

Segun el Banco Mundial (2021), en 2020 el PIB ecuatoriano fue de
98,810 millones de dolares, lo que representa tan solo el 0,09% de la
economia mundial. A largo plazo, se proyecta que el PIB de Ecuador tendra
una tendencia de alrededor de 105,60 mil millones de ddlares en 2022, segun
los modelos econométricos (Trading Economics, 2021).
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El volumen del comercio mundial aumentd un 9,8 % y las toneladas-
kilometros de carga aérea un 18,7 % en 2021 en comparacion con 2020. Esto
se debe principalmente al gran impacto de la COVID-19, especialmente en el
sector de carga aérea durante 2020. El transporte de carga por superficie se
vio menos afectado que el transporte aéreo durante la pandemia y las
estimaciones preliminares para el transporte de mercancias por ferrocarril en
2021 muestran un aumento del 8,2 % y del 6,4 % en la Unién Europea y en
Estados Unidos respectivamente, segun datos del International Transport
Forum. Las toneladas-kilbmetro de carga por carretera también aumentaron
un 6,5 % en la Unién Europea, segun estimaciones preliminares (International

Trasnport Forum, 2021).

En 2021, el comercio maritimo y aéreo se recupero tras la crisis por la
pandemia del Covid-19, segun datos preliminares desestacionalizados. Los
volimenes de carga aérea (medidos en toneladas de mercancias movidas),
un indicador principal del crecimiento econémico, aumentaron un 69 % en la
UEZ27 en noviembre de 2021 en comparacion con junio de 2008. En junio de
2020, el nivel del volumen de carga aérea fue solo un 6 % mas alto que en
junio de 2008. En Estados Unidos, los volumenes de carga aérea aumentaron
un 35 % en diciembre de 2021 en comparacion con la crisis econémica de
2008. En Estados Unidos, los volumenes de comercio maritimo se
mantuvieron al mismo nivel que en junio de 2008 durante la mayor parte de
2021, principalmente como consecuencia de la pandemia del covid-19. En la
UE27, después de una disminucion en el segundo trimestre de 2020, los
volimenes de comercio maritimo se recuperaron durante 2021. En diciembre
de 2021, el nivel de comercio maritimo en la UE27 aumento un 10 % en
comparacion con junio de 2008 (International Trasnport Forum, 2021).

En 2021, el indice de Precios al Consumidor aumenté un 0,21% con
respecto al mes anterior en octubre, el aumento se debid principalmente a
mayores presiones sobre los precios de los alimentos y bebidas no
alcohdlicas, asi como del transporte. La inflacion se aceleré a 1,5% en octubre

desde 1,1% en septiembre, registrando la tasa de inflacion mas alta desde
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agosto de 2016. Ya en 2022, la inflacion mensual en septiembre 2022,
respecto a agosto 2022, fue de 0,36%. La inflacion anual de precios de
septiembre de 2022, respecto a septiembre de 2021, alcanz6 4,12%; como
referencia, en septiembre de 2021 fue de 1,07% (INEC, 2022).

Oportunidades. Entre las principales oportunidades para las
inversiones en Ecuador, desde el punto de vista econdmico, cabe mencionar
la disciplina fiscal que ha limitado el gasto de gobierno y el sobre
endeudamiento. Otro aspecto positivo que cabe mencionar es la recuperacion
del consumo interno luego de la pandemia, debido a los esfuerzos del
gobierno para consolidar su estabilidad macroeconémica y evitar un aumento

insostenible de la deuda.

Desafios. Los principales desafios que OPTRANSA enfrenta en
cuanto al aspecto econdmico, se encuentra la afectaciéon al sector productivo
luego de la pandemia. En relacion al sector del transporte, el sector productivo
tiene una gran incidencia, es asi que las contracciones en la produccion
representan una disminucién de la demanda por transporte de carga. Si bien,
el cliente de OPTRANSA es un cliente corporativo, se puede alegar que los
altos niveles de pobreza afectan cualquier proyecto a nivel general, y el mismo
efecto genera la inflacion y el desempleo.

Factor Social

Segun la Oficina del Alto Comisionado de las Naciones Unidas para los

Refugiados (ACNUR), Ecuador es uno de los paises que mas receptan
refugiados en América Latina, con aproximadamente 508.000 venezolanos
a finales del 2021. La situaciébn que enfrentan estos inmigrantes esta
marcada por la xenofobia y la discriminacién, lo que desencadena otros
males sociales como la delincuencia y la violencia. Ademas de los
inmigrantes venezolanos que representan la mayoria, existen alrededor de
250.000 inmigrantes provenientes de Colombia que permanecen desde
hace mas de dos décadas (Euromonitor International, 2022). Como punto
favorable, se puede mencionar que la Constitucion Ecuatoriana contempla

una vision inclusiva y de respeto a la diversidad cultural y religiosa.
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Respecto a la seguridad, durante los ultimos afios se han desatado
varios eventos violentes, en septiembre de 2022, por ejemplo, fueron
asesinados 119 privados de libertad en la ciudad de Guayaquil a partir de
una disputa de poder entre dos bandas criminales rivales. Las
investigaciones determinaron que los involucrados estaban fuertemente
armados, y la superpoblacion impide que se realicen eficientemente los
operativos (Euromonitor International, 2022).

En materia social un punto importante son los servicios de salud, que,
si bien no tienen un impacto directo, si esta relacionado a la calidad de vida
general de la poblacién (Castro & Changtong, 2020). En Ecuador, la
percepcion general de la poblacion sobre el sistema de salud es negativa.
Tan solo el 44,3% de los ecuatorianos manifestd estar satisfecho con la
atencion médica, en comparacion con la media de 48,2% en América Latina
y el Caribe (Euromonitor International, 2022). Finalmente, un hecho de gran
importancia, que ha tenido una repercusion en lo econdémico son las
manifestaciones sociales convocadas por el sector indigena que
ocasionaron pérdidas que ascienden a un monto de USD 1.115,4 millones,
de los cuales USD 1.104,8 millones corresponden a pérdidas y USD 10,6

millones a dafios, segun el gobierno (Villarreal, 2022).

Oportunidades. Desde el punto de vista social, se consideran
oportunidades importantes la politica de tolerancia y respeto a la diversidad
cultural y religiosa, aunque vista en la practica. Aunque su efecto no directo
sobre la factibilidad econémica del proyecto puede tener una incidencia
indirecta, principalmente cuando se trabaja con personal y clientes de varias

nacionalidades.

Desafios. La inmigracion representa uno de los desafios mas
importantes a enfrentar a nivel macro. Principalmente debido al efecto directo
gue ha tenido en el incremento de la delincuencia. En términos generales, la
inseguridad tiene un costo si esto ocasiona el cierre de los negocios. A la

fecha, OPTRANSA no ha sufrido ningun percance en materia de seguridad,
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pero es importante considerar las medidas de precaucion, principalmente
para brindar seguridad a los choferes en las carreteras.

Factor Tecnoldgico.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (2021) en
los ultimos afios la poblacion ecuatoriana ha aumentado su acceso a internet,
aunqgue el costo de los servicios aun representa uno de los mas altos en la
regién, con un costo por suscripcion al mes de internet por banda ancha de $
35,00 al 2022. En cuanto al porcentaje de hogares que poseen un computador
de escritorio, la tasa aumenté en 2%, de igual manera que el uso de
computadores portatiles que aumento en 2,8 puntos porcentuales (INEC,
2021). Sobre el acceso a internet, el 60,4% de los hogares a nivel nacional
cuentan con internet y a nivel individual el 69,7% de la poblacién accede a
internet y el 52,2% lo hace a través de un teléfono inteligente. Finalmente, la

tasa de analfabetismo digital al 2022 representé el 8,2%.

Oportunidades. El factor tecnoldgico representa un pilar importante
para el proyecto. Tomando en cuenta que la estrategia de marketing para la
captacion de clientes se realizaria a través de medios digitales, el acceso a
internet, y el uso de teléfonos inteligentes por parte de la poblacién representa

una oportunidad muy importante.

Desafios. De igual forma, la tecnologia puede representar un desafio
si no se aplica correctamente, por lo tanto, se puede considerar un desafio el
aplicar estrategias que sean altamente efectivas y que tengan el efecto
deseado en el mercado meta.

Factor Ambiental

En el caso de la flota de transportes la incidencia se encuentra en la
regulacion a las emisiones de gases de efecto invernadero. El Art. 32.- de la
Ley de Gestion Ambiental senala que “El Sistema Descentralizado de Gestidn
Ambiental en coordinacion con las instituciones del Estado competentes en la
materia, publicara en periodicos de amplia circulacion los listados de

productos, servicios y tecnologias de prohibida fabricacion, importacion,
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comercializacion, transporte y utilizacion; por su peligro potencial para la salud

y el medio ambiente” (Ley de Gestion Ambiental, 2004).

Oportunidades. En este sentido las oportunidades para la compafia
se presentan frente a los competidores en funcién al cumplimiento de la ley.
Esto significa la necesidad de dar mantenimiento preventivo a las unidades

de manera periddica.

Desafios. De igual manera los desafios se presentan en medida de la
obsolescencia de las unidades. Esto significa que es necesario dar
mantenimiento preventivo a los camiones, asi también se refleja la necesidad
de renovar la flota actual.

Factor Legal

El salario minimo decretado por el gobierno para el 2022 por medio del
Decreto Ministerial MDT-2021-276, publicado por el Ministerio de Trabajo fue
de $ 425. Desde el punto de vista del impacto para el proyecto, el salario
minimo representa un punto importante tanto para los costos de operacion,
asi como para los fines fiscales y de seguridad social (Acuerdo Ministerial
MDT-2021-277). Sin embargo, el gobierno ha establecido flexibilidad en la
contratacion a través de La Ley para la Reactivacion de la Economia,
Fortalecimiento de la Dolarizacién y Modernizacion de la Gestion Financiera
que crea nuevos beneficios e incentivos tributarios, cuyos objetivos
principales se enmarcan en el fomento del empleo y el combate a la evasion
tributaria (SR, 2022).

Oportunidades. En materia legal la La Ley para la Reactivacion de la
Economia, Fortalecimiento de la Dolarizacién y Modernizacién de la Gestion
Financiera representa una oportunidad en medida que permite la contratacion
de personal en un horario mas flexible y con una remuneracion que se ajusta

a la realidad econémica actual.

Desafios. A pesar de los beneficios, aun asi, es un desafio el

cumplimiento de los beneficios de ley para los trabajadores.
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Las 5 Fuerzas de Porter

Cuando se implementan técnicas para un proyecto empresarial tanto a
corto como largo plazo es necesario utilizar las técnicas correctas, y para
que el proyecto empresarial tenga éxito al momento de implementarlo en el
mercado, analizar su competitividad en el mercado es uno de los factores
mas importantes y para que esta tenga éxito las “Fuerzas de Porter ,
definidas por Michael Porter son de mucha utilidad, a continuacion, se las

enumerara (Porter, 2008):

Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

En el mercado existe una infinidad de posibilidades que emerjan nuevos
competidores y que estos entren en un mercado, para ser especificos en el
sector de transportes como es el caso de OPTRANSA S.A., pero para que
nuevos competidores entren al mercado tienen antes que haber superado una
serie de obstaculos tales como:

e Como la normativa aplicable

e Los canales de distribucion

e Los costes, entre otros.

En este sentido, cuanto mas facil le resulte a la empresa
sobreponerse ante estas posibles dificultades para entrar en el mercado mas
importante sera la amenaza que representa para otra empresa, por lo tanto,

se puede considera que esta es una fuerza media.

Rivalidad entre Competidores Existentes
La competitividad o rivalidad entre empresa normalmente se reduce
cuanto mayor sea el numero de organizaciones que ofrecen productos o
servicios similares en el mercado, esto quiere decir que entre mas empresas
transportistas existan en el Ecuador mayor competitividad tendrd& OPTRANSA
S.A, por ende, esta tiene que marcar una diferencia entre las demas para ser
seleccionada como mejor opcion. Segun la Superintendencia de Compafiias

existen mas de 1200 empresas de transporte registradas a nivel nacional en
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la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (Cl1U4) bajo el cédigo a seis
digitos: H4923.01, que corresponde a “Todas las actividades de transporte de
carga por carretera, incluido en camionetas de: troncos, ganado, transporte
refrigerado, carga pesada, carga a granel, incluido el transporte en camiones
cisterna, automoviles, desperdicios y materiales de desecho, sin recogida ni
eliminaciéon”. Tomando en cuenta que el mercado al cual se dirige
OPTRANSA es generalmente Business to Business (B2B), se puede

argumentar que la rivalidad actual es media.

Amenaza de Productos y Servicios Sustitutos

En el mercado existen diferentes tipos de productos y servicios
sustitutos, que en para el presente caso vendria siendo un “servicio” de
transporte. El alto nivel de especializacién en el area de transporte de carga
seca Yy refrigerada, podria representar como amenaza hacia la empresa
OPTRANSA S.A seria la variacion de las tarifas ofrecidas o un menor coste,
ya que de esta manera pueden sustituir por otra empresa que se relacione
con el mismo servicio ofrecido. De este modo se tiene que hacer un estudio
amplio de los competidores y valorizar margen de ganancias y margen de
costos hacia la empresa para de este modo poder tener el maximo beneficio.
Sin embargo, esto representa una competencia directa, mas no sustituta.
Tomando en cuenta que los sistemas de transporte fluvial y férreo en Ecuador
no se encuentran plenamente desarrollados, se puede argumentar que la

presencia de sustitutos es baja.

Poder de Negociacion del Proveedor

En Ecuador el cédigo CllU4 G4510.01, “Venta de vehiculos nuevos y
usados: vehiculos de pasajeros, incluidos vehiculos especializados como:
ambulancias y minibuses, camiones, remolques y semirremolques, vehiculos
de acampada como: caravanas y autocaravanas, vehiculos para todo terreno
(jeeps, etcétera), incluido la venta al por mayor y al por menor por
comisionistas” (Superintendencia de Compaifiias Valores y Seguros, 2019).
Actualmente se encuentran registradas cuatro grandes compafias

ensambladoras y 92 firmas de autopartes, mientras que entre las empresas
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comercializadoras e importadoras hay 1.271 empresas dedicadas a la venta
de vehiculos nuevos y usados y 137 establecimientos de venta de

motocicletas (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2022).

Poder de Negociacion del Cliente

Para poder tener una buena rentabilidad de la empresa es bueno saber
gue hacen los clientes después de hacer uso del servicio , tratar de mantener
un servicio posventa es una un beneficio hacia la empresa , ya que si algun
cliente no le gusto el servicio o por algin motivo este no quiere volver a hacer
uso del servicio esto puede indirectamente afectar a la empresa ya que si los
clientes que no se vieron gustosos con el servicio 0 no les gusto el servicio
estos se pueden asociar entre ellos para obtener una mejor calidad en el
servicios o0 para acordar un precio maximo y esto puede afectar al margen de
ganancia hacia la empresa y a su rentabilidad (Porter, 2008) . Con el fin de
evitar que esta situacion afecte a la empresa, se puede crear una propuesta
de valor que diferencie a la empresa de sus competidores, asi también
aumentar la calidad de los servicios e incrementar el gasto en las campafas

de marketing para hacer visible esta diferenciacion.

En el caso de OPTRANSA S.A, al no ofertar un producto, sino un servicio,
la empresa depende de clientes, mayormente otras empresas, es tomar
diferentes medidas para evitar riesgos que supongan una amenaza para la
rentabilidad de la empresa, podrian ser las siguientes:

e Mejorar la estrategia de marketing en linea

e Mejorar el servicio posventa

e Realizar contratos corporativos

e Control de bases de datos

El analisis del entorno externo es fundamental para la toma de
decisiones estratégicas y la ejecucion exitosa de un proyecto. El analisis
PESTAL es una herramienta util para caracterizar los factores del macro
entorno que inciden en el como factores exégenos en el desarrollo de un

proyecto. El andlisis permitié al proyecto identificar que existe un contexto
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politico mayormente favorable en vista de la reactivacion que esta generando
el gobierno luego de la pandemia. Asi también se pudo identificar que existen
diferentes tipos de oportunidades como desafios analizando cada punto del
andlisis PESTAL para la empresa OPTRANSA S.A, El modelo en
combinacion con otros modelos mas importantes, como las Cinco Fuerzas
Competitivas de Michael Porter de igual forma permitié identificar que existen
competidores con mayor capacidad, de igual forma sobre los clientes se pudo
determinar que existe un alto poder de negociacién de ciertos clientes debido

a gue tienen una gran capacidad de contratacion.
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Capitulo II: Diagnostico Interno de la Empresa.

El objetivo del analisis interno es el de identificar las fuentes de las
ventajas competitivas de una empresa, esto es los procesos que aportan con
una mayor creacion de valor para la empresa, al igual que aquellos procesos
deficientes que restan en la creacién de valor (Sridhar, 2017).

Misién

Actualmente la empresa no cuenta con una misién, por lo que propone
la siguiente mision a partir de la revision de la Guia para administradores
(Naciones Unidas, 2020). Segun la guia, la misién debe contemplar varios
elementos: (1) el quehacer de la empresa, (2) la filosofia, (3) la ventaja
competitiva y (4) la importancia de los socios estratégicos. Segun lo postulado

la misién propuesta es la siguiente:

“‘Proveer un servicio de transporte de carga pesada con entrega
siempre a tiempo, con los més altos parametros de calidad y seguridad para
la satisfaccion de nuestros clientes y la tranquilidad de nuestros

inversionistas”.
Visién

Bajo los mismos lineamientos, se propuso una vision que contemple
una expectativa inspiradora a largo plazo, tanto para socios, como para
colaboradores. Segun la guia se deben contemplar tres elementos: (1) el
horizonte de tiempo, (2) la unidad de medida y (3) un enfoque Unico (Naciones
Unidas, 2020).

‘En  los proximos 10 afnos ser reconocidos nacional e
internacionalmente entre las 10 mejores empresas ecuatorianas especialista
en el area de transporte de carga seca Yy refrigerada, para facilitad las
operaciones de comercio exterior que requieren nuestros clientes en el

Ecuador”.
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Estructura Organizacional

La empresa es una empresa pequefia que no cuenta con un
organigrama claramente definido, por lo conversado con el equipo de trabajo
se pudo elaborar una estructura que permite visualizar de mejor manera el
esquema jerarquico de la organizacién. A continuacion, se lo visualiza en la

siguiente figura.

Figura 6 Estructura organizacional de OPTRANSA S.A.

Gerente General
Asistente Asistente
Administrativo Logistico
I 1 1 1 1 1
Conductor 1 Conductor 2 Conductor 3 Conductor 4 Conductor 5 Conductor 6

Como se puede observar en la Figura 6, el gerente general es el que

tiene la toma de decisiones, dejando a cargo de la ejecucién operativa al
asistente logistico, y de la administrativa al asistente administrativo; estos dos
trabajan en conjunto para elaborar la planificacion de trabajo para los 6

conductores que tiene la compafiia.

Encuesta Realizada a los Clientes de OPTRANSA

La encuesta realizada tuvo como propédsito evaluar el nivel de
satisfaccion del cliente actual, asi también determinar la demanda potencial
para justificar la ampliacién de la flota de carga. Se envié la encuesta a los 17
clientes de la cartera actual a través de un formulario en Google Forms:

https://bit.ly/3w8Ao0qj. El instrumento utilizado consté de ocho preguntas

estructuradas para el cumplimiento de los objetivos de investigacion. La

encuesta de enfoque cuantitativo tiene un alcance exploratorio — descriptivo,
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con el propdsito de identificar el nivel de satisfaccion de los clientes actuales
con los servicios de carga de OPTRANSA, asi como determinar la demanda
insatisfecha. Para lograr el propésito se disefid un cuestionario de ocho
preguntas categorizadas, en base a los requerimientos puntuales del

proyecto.

Tabla 1

Clientes de cartera que contestaron la encuesta

Numeracion Nombre de la empresa a la que pertenece
1 ALICORP S.AA.
ECUAFEED S.A.

Marisol Riofrio

EXU S.A.

Chavez Zuiniga Salomon Iban
Preciado Salas Mayra Ximena
Corporacion Agrosechura Peru S.A.C.
Agroindustrial Reina Del Cisne
PROSERSUR

Agromercantil S.A.

O O~NOOLh~WN

=
o

Nota. Tomado del reporte de clientes de OPTRANSA.

La Tabla 1 muestra la ndmina de clientes que respondio la encuesta.
De los 17 clientes se recibi6 respuesta de 10 de ellos, lo que corresponde a
una tasa de respuesta del 58,82%.

Tabla 2
Nivel de satisfaccion de los clientes con el servicio de OPTRANSA
Clase Valor Frecuencia Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Relativa Acumulada Rel. acum.
1 Totalmente 10 1,0000 10 1,0000
satisfecho

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

En la Tabla 2 se muestra el nivel de satisfaccion de los clientes de
OPTRANSA ante los servicios brindados por la empresa, asi como
porcentajes y estadisticas acumuladas. Se puede observar que el total de

clientes encuestados esta “Totalmente satisfecho” con los servicios que
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brinda la empresa. Esto demuestra el mas alto grado de satisfaccion de los

clientes actuales.

Tabla 3
Nivel de disponibilidad del cliente a recomendar los servicios de OPTRANSA
a terceros
. Frecuencia Frecuencia Frecuencia
Clase Valor Frecuencia .
Relativa Acumulada Rel. acum.
1 Tot.almente 10 1 10 1
dispuesto

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

De igual forma en la Tabla 3, los encuestados estan “Totalmente
dispuestos” a recomendar los servicios de OPTRANSA a terceros. Esto

representa 100,0% de los 10 valores en el archivo.

Tabla 4
Nivel de disponibilidad del cliente actual de aumentar la demanda de servicio,
en caso de ampliacion de flota de OPTRANSA

Frecuencia Frecuencia Frecuencia

Clase Valor Frecuencia )
Relativa Acumulada Rel. acum.

Ni dispuesto, ni

1 e 1 0,1 1 0,1
indispuesto

5 Pgr(:l_almente 1 0.1 5 0.2
indispuesto

3 Tot_almente 8 0.8 10 1
dispuesto

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

En la Tabla 4 se muestra el nivel de disponibilidad del cliente actual de
OPTRANSA aumentar la demanda de servicio, en caso de ampliacion de flota.
Se puede observar que el 80% de los clientes encuestados estan totalmente
dispuestos, en contraparte el 10% esta parcialmente indispuesto y el 10%

restante se manifestd neutral.
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Tabla b

Motivos de los clientes actuales para no aumentar su demanda

Frecuencia Frecuencia Frecuencia

Clase Valor Frecuencia )
Relativa Acumulada Rel. acum.

“Porque

estamos
1 conformes 1 0,5 1 0,5
con el
servicio”
“‘Porque
estamos
importando la
capacidad de
nuestra
demanda”

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

En la Tabla 5 se muestra los motivos por los cuales los clientes actuales
de OPTRANSA no estarian dispuestos a aumentar su demanda. Los clientes
mencionaron dos razones: (1) debido al nivel de conformidad que tiene el
cliente con los servicios de la empresa y (2) debido a que se encuentran
importando la capacidad de su demanda, es decir no estan aumentando su
requerimiento. Sin embargo, se puede observar que solo fueron dos clientes
de 10 quienes contestaron estar conformes, el restante contesté afirmativo al

aumento de demanda.

Tabla 6

Percepcion de cumplimiento de los clientes de OPTRANSA

Frecuencia Frecuencia Frecuencia

Clase Valor  Frecuencia * poaiva  Acumulada Rel. acum.
Tota_lmente 10 1 10 1
satisfecho

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

En la Tabla 6 se muestra la percepcién de cumplimiento que tienen los
clientes de OPTRANSA ante los servicios brindados por la empresa. Se

puede observar que el total de clientes encuestados esta “Totalmente
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satisfecho” con el nivel de cumplimiento de la empresa. Esto confirma el alto

grado de satisfaccion de los clientes actuales.

Figura 7

Numero de viajes que el cliente actual estaria dispuesto a aumentar en caso
de ampliacion de flota

20%_

T~ 50%

30% /

= Un viaje por semana = Dos viajes por semana = No aumentaria
Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

La Figura 7 muestra el numero de viajes que el cliente encuestado
estaria dispuesto a aumentar en caso de que OPTRANSA amplie su flota.
Nétese que la mitad de los clientes encuestados estaria dispuestos a hacer

un viaje mas por semana.
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Figura 8

Numero de vehiculos adicionales requeridos por los clientes

20%
60%

= Un vehiculo = Dos vehiculos Ninguno

Nota. Tomado de la encuesta a clientes de OPTRANSA.

La Figura 8 presenta el numero de vehiculos adicionales que los
clientes consideran necesarios en la flota de OPTRANSA. Se puede observar
que el 60% de los clientes encuestados consideran que hace falta un vehiculo
adicional, el 20% sugiere un vehiculo adicional y el 20% restante sefialé que
no hace falta ninguno. Para efectos de la valoracién financiera del presente
proyecto se tomara en cuenta las respuestas con mayor frecuencia como dato

de referencia para el célculo del ingreso.

Efectos Econdmicos de las Variables Organizacionales

Los efectos econdmicos que se pueden obtener de las variables
organizacionales implementadas seran muy beneficiosos para la empresa, ya
que al implementar un esquema jerarquico en la empresa OPTRANSA S.A
esto ocasionara que la empresa se pueda manejar de mejor manera he
implementar mejoras progresivas hacia esta misma (De la Rosa, 2021). La
clave para la supervivencia de las organizaciones en la economia moderna
ha pasado a ser su competitividad y actividad empresarial. Los efectos

econdémicos de las variables organizacionales se manifiestan en la actividad
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empresarial a través de la eficiencia de la organizacion con respecto a la
cantidad de recursos avanzados o el valor de su consumo en el proceso de

produccion (Novikov, Latochkina, & Shunina, 2020).

Al hacer uso de un organigrama se facilita el “saber cémo es
funcionamiento de la empresa” (Baque, Espinoza, & Orrala, 2022). La
finalidad de hacer uso de un organigrama es para aclarar las futuras dudas
que puedan surgir, una de las principales funcionalidades de presentar
graficamente la entidad es saber que el consejo de administracion ocupa un
lugar destacado en este espacio (De la Rosa, 2021). La distribuciéon de cada
tipo de puesto no solo esta vinculada con una responsabilidad especifica, sino
también con la especialidad de quien esta mas preparado para ocuparse de
ese puesto en especifico, haciendo mas eficiente el proceso de produccion.
Asi la estructura de OPTRANSA consta de:

e Gerente General
e Asistente Administrativo
e Asistente de Logistica

e Conductores

Esta jerarquia que se representa en el organigrama es para dar un gran
paso en la profesionalizacién de la empresa. Las funciones de esta jerarquia
son distintas y numerosas, pero todas ellas se orientan a ganar competitividad

y lograr un crecimiento sostenido (Novikov, Latochkina, & Shunina, 2020).

Los efectos que quiere lograr obtener mediante uso de estas variables son

los siguientes:

e Alcanzar las metas fijadas por la empresa.

o Conseguir que no derroche en el uso de recursos

o Conseguir que la empresa sea competitiva.

e Ayudar y orientar a los directivos en la toma de decisiones.

e Los altos mandos como el Gerente general y sus asistentes
potenciaran el negocio gracias a su experiencia.

o Ejercer una labor de control mediante sus orientaciones.
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e Mejorar la independencia de la empresa del emprendedor con el
desarrollo de recursos y capacidades.

e Mejorar la calidad de la gestion y conseguir que se mantenga en el
tiempo.

FODA

Las siglas FODA provienen del acronimo en inglés SWOT (strenghts,
weaknesses, opportunities, threats); en espafol, aluden a fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas. El analisis FODA consiste en realizar
una evaluacién de los factores fuertes y débiles que, en su conjunto,
diagnostican la situacion interna de una organizacion, asi como su evaluacion
externa, es decir, las oportunidades y amenazas (Sarli, Gonzalez, & Ayre,
2015).

Fortalezas
Calidad y buena reputacién del servicio.

Precios competitivos.

a.
b

c. Personal capacitado
d. Mas de 10 afios de experiencia.

e. Puntualidad y seguridad del servicio.
f.

Portafolio de clientes fieles

Calidad y Buena Reputacién del Servicio. La primera fortaleza hace
referencia a la calidad y buena reputacién del servicio, lo cual se refleja en la
satisfaccion del cliente, La calidad del servicio no es solo un diferencial
competitivo, sino un elemento de extrema importancia para las relaciones
comerciales. Eso porque una mala experiencia puede afectar negativamente
los procesos de compra y venta, ademas de perjudicar la fidelizaciéon del

contacto.

Precios Competitivos. La implementacion de los precios competitivos
son una estrategia que se basa en el precio del servicio ofrecido por la
empresa OPTRANSA en donde los promedios de la competencia y el valor

de mercado se diferencia del resto. Este modelo de precios es comunmente
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utilizado por las empresas minoristas 0 que van en proximo crecimiento que

ofrecen servicios similares y necesitan atraer clientes.

Personal Capacitado. El objetivo principal de tener un personal
capacitado es mejorar la eficiencia del personal, para que éstos aporten el
incremento necesario y de esa manera se alcancen indices altos de
productividad. Ademas, permite evitar problemas futuros de no poder hacer
algo por no tener los suficientes conocimientos y la formacion continua tiene
como mision mantener a las personas involucradas en la evolucion de la

industria.

Mas de 10 Afios de Experiencia. La empresa OPTRANSA al tener
afos de experiencia los beneficios son multiples para la empresa tales como

los siguientes:

Mayor Productividad. Gracias a la repeticion de una misma tarea, la
persona sera capaz, con el tiempo, a realizar lo mismo en un menor tiempo 'y,

ademas de una forma mas eficiente.

Mejora de los Procesos y Procedimientos. A base de repetir la
misma accién, el trabajador encuentra aquellos puntos donde se podrian

incorporar mejoras y las propone.

Mejor Ambiente Laboral. Si se consigue un ambiente laboral correcto
entre un grupo de personas que conviven bien en el espacio de trabajo, si no

se toca, se mantiene

Mayor implicacion de los trabajadores. A mas tiempo que un
trabajador pasa en una empresa, se siente mas seguro que aquél es su lugar

y que la compafia realmente lo valora y confia en él.

Puntualidad y Seguridad del Servicio. Uno de los habitos mas
importantes para formar es la puntualidad. El estar a tiempo a diferentes
compromisos o0 el simple hecho de estar apegado a un horario es

econdémicamente eficiente (Bala & Koxhaj, 2017). La puntualidad es sinG6nimo
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de cortesia, educacion y respeto. Por otra parte, la seguridad como
servicio hace referencia a la entrega por parte de una empresa externa en
este caso OPTRANSA entrega un servicio y conjunto a la infraestructura de
los medios, como la gestion y el seguimiento, con la misma tendencia de
orientacion al servicio y utilizando Internet como el medio para dar seguridad

al cliente para el seguimiento de sus mercancias en transito.

Portafolio de Clientes Fieles. La importancia de tener un portafolio de
clientes fieles es que este sirve como una medida de la probabilidad de que
un cliente repita su servicio con la empresa OPTRANSA y este mismo cliente
sea el resultado de la satisfaccion que el sienta por la empresa para asi poder
generar experiencias positivas y del valor global del servicio que el cliente

recibe de la empresa.

Oportunidades

Ideologia liberal de gobierno que impulsa la inversion.
Politicas de recuperacion de emprendimiento post-pandemia.
Alta demanda del transporte de carga.

Crecimiento del comercio bilateral Ecuador - Peru

Disciplina fiscal que limita el endeudamiento

-~ 0o o 0 T p

Desempefio positivo de los bancos post-pandemia
Alto acceso a Internet por parte de la poblacion

= «Q

Bajo analfabetismo digital

Sin presencia de sustitutos

Ideologia Liberal de Gobierno que Impulsa la Inversién. Al tener
una ldeologia liberal o una postura de gobierno que favorezca la empresa se
tiene que optar por hacer cambios para que asi agentes externos puedan
hacer inversiones de mucho valor para la empresa y de este modo poder
alcanzar muchos beneficios en conjunto tanto para la persona que invierte y
para la empresa OPTRANSA.

Politicas de Recuperacion de Emprendimiento Postpandemia. Las

politicas de recuperacion para los emprendimientos son necesarias y se tiene
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que aprovechar al maximo, como se sabe, se pasOé por un periodo de
pandemia a causa del COVID el cual afecto muchas empresas en el Ecuador
y aprovechar las nuevas politicas que se puedan generar en el nuevo periodo,
porque si no se apoya el emprendimiento que es el motor de las economias y
fuente de desarrollo de los paises como se puede pensar en prosperar cComo

una economia y como pais.

Alta Demanda del Transporte de Carga. Al tener niveles altos de
demanda ya sea porque se abarata el combustible o los precios del transporte
baja o por altas demandas de productos se tiene que aprovechar al maximo
ya que “El nivel de la demanda establece la magnitud de la inversion, por
ende, también fija el futuro volumen de produccion, los costos operativos, los
recursos necesarios, el capital humano requerido, los riesgos, etc. Es
fundamental analizar todos estos aspectos, los cuales variaran segun los
productos y servicios del proyecto y del andlisis de mercado que se realice

con anterioridad (Esan, 2018).

Crecimiento del Comercio Bilateral Ecuador — Perd. Como se puede
demostrar el comercio bilateral entre Ecuador y Peru después de dos afios de
pandemia, el intercambio comercial entre Ecuador y Peru, paises miembros
de la Comunidad Andina logré recuperarse, asi lo anuncié el secretario
general de la (CAN), Jorge Hernando Pedraza, quien destaco que la confianza
mutua, la integracion fronteriza y las complementariedades han permitido
incrementar las exportaciones e inversiones entre ambas naciones (Andina,
2022).

Durante el VIII Foro de Integracibn Peru — Ecuador, el jefe del
organismo resalté que las exportaciones peruanas hacia el Ecuador sumaron
927 millones de dolares, valor muy superior al mostrado en el afio 2020 en
gue se alcanzaron los 642 millones de ddlares; asi mismo Ecuador mostré
una recuperacion en su comercio exterior hacia el Peru totalizando 618
millones de délares en el 2021, a diferencia de los 419 millones registrados

en el 2020. Jorge Hernando Pedraza dijo que la inversibn acumulada de
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empresas peruanas en el Ecuador entre el 2010 y el 2020 asciende a US$
249 millones y que a la fecha existen en Ecuador un total de 1.719 empresas
peruanas asentadas, en tanto en el caso de empresas ecuatorianas basadas
en Peru, se tienen mas de 100 empresas registradas, las cuales estan
presentes en los sectores financiero, construccion, servicios, comercial entre
otros y afladié que las empresas ecuatorianas hasta el momento han invertido
mas de US$ 161 millones en el Perd (Andina, 2022).

Disciplina Fiscal que Limita el Endeudamiento. Si se implementaras
nuevas disciplinas fiscales las cuales permitan a las empresas ecuatorianas
gue su nivel de endeudamiento sea mayor, ya que no siempre es malo
endeudarse, como se conoce la palabra “endeudarse” no lleva a una
connotacion negativa, conviene aclarar que endeudarse, en términos
generales, es positivo siempre que el rendimiento neto de la empresa, tras la
nueva inversion, este por encima del tipo de interés pagado por el capital
solicitado. Dicho en otras palabras, si al realizar la inversion, la rentabilidad
de la sociedad es superior al coste de la financiacion (Borrox, 2022).

Desempefio Positivo de los Bancos Postpandemia. El desempefio
econdémico del Ecuador para 2021 sera mejor de lo esperado. La ultima
prevision de crecimiento presentada por el Banco Central del Ecuador (BCE)
en noviembre 2021 es de 3,5%. Es decir, 0,5 puntos porcentuales mejor que
la estimacion de agosto (3%). Esta mejora en la prevision de crecimiento esta
apalancada en cuatro factores: el plan de vacunacion; el aumento del crédito
del sistema financiero nacional; el buen desempefio de las exportaciones y;
el aumento del flujo de remesas. Dentro de estos factores, las entidades
bancarias han tenido un rol fundamental durante la pandemia y, en la etapa
de recuperacion, han sido un importante aliado para los depositantes,
canalizado cada vez mas créditos conforme se ha reactivado la demanda en

el pais (Granizo, 2022).

Alto Acceso a Internet por Parte de la Poblaciéon. Como se sabe el

Internet es una herramienta imprescindible para el desarrollo de un negocio o
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empresa, El Internet se ha convertido para la labor de las empresas en algo
indispensable he util ya que les permite mantenerse comunicados, tener
acceso y compartir informacion, e incluso organizar las tareas cotidianas, esto
si se asocia al buen uso de la publicidad , contactos entre otros medios los
cuales pueden hacer que exponencialmente la empresa sea conocida a nivel
no solo local sino que a expandirse y poder a su vez aumentar sus ventas

exponencialmente.

Bajo Analfabetismo Digital. Al hacer referencia al bajo analfabetismo
digital, es que si se hace un buen uso de la publicidad “que sea clara y precisa”
a través de los medios digitales. Los clientes que contactaran sera siempre
para buscar un servicio eficiente en transporte ya que la empresa OPTRANSA
se especializa en esto y a través de los medios digitales sera posible ahorrar

tiempo y tener una gestiéon mas oportuna con los clientes

Sin Presencia de Sustitutos. En referencia a los sustitutos se puede
argumentar que no hay presencia de transporte sustituto al transporte via
terrestre, sin embargo, se puede considerar una competencia indirecta la

adquisicion de flotas propias de transporte por parte de los clientes.

Debilidades

a. Pocos vehiculos para el transporte.

b. No tiene una estructura organizacional clara.
c. Deficiente estrategia de marketing
d.

Altos costos de operacion.

Pocos Vehiculos para el Transporte. Al no tener una capacidad
adecuada de flota de transportes esto causa un desencadenamiento de
afecciones hacia la empresa OPTRANSA, ya que primero esto afecta en el
tiempo de entrega de los pedidos, algunos clientes no se sentiran satisfechos
con el servicio, lo que ocasionara que no puedan recomendar y no aumente

la fidelizaciéon de los clientes.

No tiene una Estructura Organizacional Clara. El tener una

estructura organizacional clara permite crear divisiones del trabajo entre los
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miembros del equipo y facilitar que se utilicen los talentos, capacidades o
aptitudes de los mismos para alcanzar su objetivo. La necesidad de crear una
estructura organizacional esta fuertemente ligada a la importancia de

establecer las funciones de cada uno de los miembros (Nieto, 2019).

Deficiente Estrategia de Marketing. El no tener un gran alcance ni
impacto en las estrategias de marketing es malo para cualquier empresa ya
gue el uso de una buena gestion en el marketing es mas relevante y poderoso
gue nunca para cualquier empresay activan eficazmente todos sus aspectos
, los impacto de una buena gestion de estrategia de marketing son tanto
cuantitativo y cualitativo de cada una de las acciones realizadas por
profesionales especializados en esta rama , por eso es importante como ya

mencionado antes en la parte del “personal capacitado”.

Altos Costos de Operacion. Actualmente la empresa, tiene costos de
operacion que superan el 80% de los ingresos y sumado a los gastos de
gestidén estos ascienden al 95% del ingreso por concepto de ventas. Estos
altos costos de operacién se consideran una de las debilidades mas

importantes a tomar en cuenta para la empresa.

Amenazas

a. Inseguridad en las rutas de transporte

b. Factores naturales; fuertes lluvias que dafien la carretera.

c. Huelgas o paros por desacuerdos con los gobiernos, obstaculizando
las carreteras.

d. Subida de precio de combustibles.

e. Altas tasas de pobreza

f. Lainmigracion
g. Competencia media
h. El poder de negociacién es alto en relacion a la empresa, pero

disminuye con las compras en volumen de insumos

i. Poder de negociacion de los clientes es medio
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Inseguridad en las Rutas de Transporte. El robo de vehiculos de uso
particular y los asaltos al transporte pesado y de pasajeros ha aumentado en
el Ecuador. Asi lo demuestran las cifras de una de las empresas de seguridad
especializadas en la recuperacion de automotores. Segun datos de Carseg
S.A - Hunter en todo el 2021 se realizaron 193 operativos para recuperar
vehiculos. Pero, entre enero y octubre del 2022 “nuestro personal de rastreo
ya ha llevado a cabo 260 operativos de recuperacion vehicular”, sefialo el

Gerente de Logistica de la firma (Correa, 2022 ).

Factores Naturales. Principalmente las fuertes lluvias que dafan la
carretera. Las fuertes lluvias causan estragos en la red vial estatal y esto
puede obstruir al tiempo de entrega de los transportistas de OPTRANSA Yy a
su vez afectar en lo que es el cumplimiento de entregas, generan una molestia
en lo que es el cliente y la empresa y causa indirectamente dafos a la
fidelizacion de los clientes. Segun el reporte del Ministerio de Transporte y
Obras Publicas (MTOP), la afectacion se registra en al menos 10 de las 24
provincias del pais; su reparacion superaria los USD 27 millones de inversion
(Vasconez, 2022).

Huelgas o Paros. Por desacuerdos con los gobiernos, obstaculizando
las carreteras. Todo tipo de manifestacion obstruye lo que es las carreteras
por ende esto impide poder hacer los recorridos normales de rutina, lo que
causa perdidas para la empresa de forma cuantitativa y cualitativa, Un
ejemplo en el Ecuador fueron las manifestaciones estuvieron lideradas por la
Confederacion de Nacionalidades Indigenas de Ecuador (Conaie).
Comenzaron el lunes 13 de junio y dejaron un saldo de al menos seis muertos
y alrededor de 500 heridos entre manifestantes y agentes de policia (Mundo,
2022).

Subida de Precio de Combustibles. Como se conoce el precio del
combustible es volatil ya que este esta ligado al petroleo y es uno de los
factores mas volatiles del mercado, por ende, el precio de este varia y esto

afecta al precio que se le ofrece al cliente por la transportacion de la
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mercaderia. Un ejemplo en el Ecuador de la volatilidad del precio del
combustible es “La gasolina Super” de 92 octanos que ya ha superado la
barrera de los cinco ddlares por galon (3,78 litros), el cual ha sido a la fecha
el precio tope desde la liberalizacion del subsidio en 2018 (Swissinfo, 2022).

Segun la Camara Nacional de Distribuidores de Derivados de Petroleo
del Ecuador (COMDDEPE) el nuevo precio de referencia es de $ 5,20, lo que
representa un aumento de 34 centavos de dolar en relacion al precio anterior
de $ 4,86 y dos dolares mas respecto a julio de 2021 cuando el precio era de
$3,18 (Swissinfo, 2022). El impacto del incremento se refleja en las
gasolineras a nivel nacional, donde los precios de este tipo de gasolina, el
cual es el unico no subsidiado en el mercado de combustibles en Ecuador, se
encontraba alrededor de los $ 4,99 y $ 5,23 (Swissinfo, 2022), lo cual afecta
significativamente al sector de transporte en general, incluyendo el de carga
pesada como OPTRANSA.

Altas Tasas de Pobreza. Los niveles de pobreza actual en el Ecuador
afectan también a la economia ya que estas no pueden gozar de servicios por
motivos econdmicos o0 que no les da el presupuesto para hacer uso de este
servicio, por eso algunas empresas optan por usar servicios clandestinos o
no muy seguros lo cual puede afectar a la mercaderia que lleven o hasta el
peor de los casos una pérdida total, Actualmente en el Ecuador el area urbana
la pobreza llegd al 24,2% vy la pobreza extrema a 8,4%. Finalmente, en el
area rural lapobrezaalcanz6 el 49,2% vy lapobrezaextrema el
28,0%. En junio 2021, la pobreza por ingresos, a nivel nacional, llegd a
32,2%. Mientras que, la pobreza extrema alcanz6 14,7% (INEC, 2021).

La Inmigracién. La migracion ya sea por temas de seguridad, mejor
calidad de vida o por razones econdmicas es un factor también importante a
tomar ya que las personas que salen del pais hubieran podido ser clientes
potenciales en algiin momento, pero por el mal manejo de lo politicas en el
Ecuador algunas personas optan por tener una mejor calidad de vida, se

estima que un total de 21 000 personas ecuatorianas han migrado
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en septiembre de 2022. Este es el resultado de una nueva ola migratoria que
estaria viviendo el pais, asi lo sefialan varios expertos este martes 18 de
octubre de 2022 (EI Comercio, 2022).

Competencia Media. La empresa tiene una competencia media ya
que existe una competitividad en este servicio en el Ecuador, Segun
Fenatrape, Ecuador cuenta con 4.432 empresas de transporte de este tipo, el
70% se cred en los ultimos seis afios. Sin embargo, el lider de la entidad
sefala que, del total de empresas, 1588 no declaran ingresos al SR, lo cual
afecta al sector e incrementa la informalidad.

El Poder de Negociacidon es Alto en relacion a la Empresa, pero
Disminuye con las Compras en Volumen de Insumos. El cliente puede
tener el poder de negociacion alto en compra enormes y cantidades de un
producto este se convierte en una pieza esencial para la supervivencia y
continuidad operacional de la empresa proveedora, disminuyendo su
capacidad de negociacion con el cliente, como es el caso de OPTRANSA S.A
el principal cliente para la compafia OPTRANSA S.A., es la empresa
ALICORP S.A.A., domiciliada en Peru, quien representa el 90% del total de
su cartera de clientes, representando un altisimo riesgo para los ingresos de
OPTRANSA S.A. Esta es una de las principales amenazas, pues en caso de
perder a este cliente la empresa perderia el 90% de su principal fuente de

ingresos.

Analisis e Identificacion de la Cadena de Valor del Negocio

La “cadena de valor” es una herramienta que inicialmente busca
entender el comportamiento de los costos, es asi que, una cadena de valor
permite dividir la compafiia en sus actividades estratégicamente relevante con
el fin de entender el comportamiento de los costos, asi como las fuentes
actuales y potenciales de diferenciacion (Porter, 2002). La importancia de
implementar una cadena de valor es que esta sirve para identificar las
actividades de valor y asi con precision poder aislarlas de las de caréacter

netamente tecnologico y estratégico y de esta forma poder enfocar en las
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actividades de valor (Porter, 2002). El modelo de las cadenas de valor se
compone de la integracién de actividades primarias y secundarias o de
soporte que en su conjunto agregan valor para el cliente. La implementacion
de la cadena de valor en la Compafiia OPTRANSA S.A, tiene como finalidad
permitir la estandarizacién de las actividades para mejorar su eficiencia y
rentabilidad. Identificar las actividades primarias que se desarrollan dentro de
la empresa, a fin de saber cdmo se integran en el proceso de generacion de
valor.

Figura 9

Actividades primarias del negocio

Nota. Tomado de (Porter, 2002)

Actividades Primarias

Tal como se puede observar en la Figura 10, las actividades primarias
gue se plantean para OPTRANSA S.A, son las siguientes
e Logistica interna: que corresponde a la adquisicion de la flota de

camiones
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e Operaciones: que incluyen las operaciones de matriculacion y
mantenimiento de la flota.

e Logistica externa: corresponde a los patios y andenes donde se
encuentran los camiones

e Marketing y ventas: Estrategias on y off line

e Servicios posventa: Redes sociales y telemarketing
A continuacion, se detalla cada una de ellas:

Logistica Interna. La Logistica interna de la empresa OPTRANSA S.A
envuelve todo lo que es compra de los camiones, vehiculos pesados, etc. Eso
desde el punto de vista de la logistica interna corresponde a la adquisicién de

la flota, sus partes y equipos para el correcto funcionamiento.

Operaciones. Entre las operaciones se encuentran la matriculacion de
los vehiculos, y el mantenimiento correctivo y preventivo de la flota. Cabe
recalcar que el mantenimiento es para Unicamente los camiones de propiedad
de OPTRANSA S.A, para los camiones que estén subcontratados, cada

proveedor realiza el respectivo mantenimiento de sus unidades.

Logistica Externa. La logistica externa de OPTRANSA esta
relacionada hacia la capacidad para ofrecer el servicio de carga, esto es la
capacidad de flota y la capacidad de los patios de la empresa para albergar
la flota. La ubicacion con la que cuenta OPTRANSA S.A es muy importante
para las operaciones de la empresa, ya que se convierte en una ventaja el

estar cerca de puntos estratégicos para la empresa.

Marketing y Ventas. Como se sabe el marketing se define como el
proceso de definir, anticipar, crear y satisfacer las necesidades y deseos de
productos y servicios de los clientes y las ventas es la actividad de realizar un
incentivo o acto de negociacion para que potenciales clientes puedan realizar
una determinada compra (Kotler, 1980). Estas actividades son las mas
importante, ya que de esta depende de que se pueda brindar el servicio o no,
y de que la empresa tenga una alta rentabilidad dentro del mercado de
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transporte (Porter, 2008). Existen diferentes medios en el cual uno puede
hacer uso de esta definicion ya sea por medio del uso de Habilidades de
promocion tales como la promocion local (Folletos, eventos, etc.) o en la
actualidad por medio de redes sociales (Marketing de afiliados, publicidad

digital, etc.).

En el caso de la empresa OPTRANSA, el servicio empieza cuando la
persona encargada en ventas se comunica con el Asistente de logistica de
transporte para coordinar con el cliente la hora, fecha y direccion de dénde se
retirard la carga, luego esto es asignado a un chofer, para posteriormente
llenar la guia de remisién con los respectivos sellos de seguridad para
confirmar que se llevara la carga, adicional a esto se verifica si el cliente

necesita un camion refrigerado o de carga seca.

Servicio. Se establecen rutas que deben cumplir los choferes, se
coordina de manera efectiva el lugar, hora y persona con la que se tiene que
tener contacto y con la que se efectuard el servicio; todo esto bajo un
supervisando a sus empleados y con su respectiva guia de remision de cada
carga y de cada cliente. Es imprescindible también la organizacién por parte
de la Estructura organizacional de OPTRANSA S.A sefalar las rutas que se
establecen para cada chofer asi de este modo dejando constancia la
respectiva guia de remisioén, el cliente, el peso de la mercaderia y a dénde se
la va a transportar, como también la persona que recibira la carga. Por otro
lado, para constatar la calidad del servicio, la empresa realiza sondeos con
los clientes, al mismo tiempo que aprovecha para realizar promociones

posventa.

El servicio ofrecido por la empresa OPTRANSA S.A. se encuentra
dirigido a resolver la probleméatica de logistica con la que se encuentran
algunas empresas, al desear realizar su actividad comercial entre Ecuador y
Peru. Ofreciendo un servicio de altos estdndares de calidad, puntualidad y
compromiso, caracteristicas con las que brinda seguridad a su clientela, al

punto que ellos mismos recomiendan el servicio de la compaiiia. En cuanto a
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la post venta, se realiza de manera directa a través de contacto telefonico,

buscando referidos.

Andlisis e Identificacion de las Actividades de Soporte
Tal como se visualizé en la Figura 8 las actividades de soporte que se
plantean para OPTRANSA S.A. segun el modelo de Cadenas de Valor son
las siguientes:
e Infraestructura de la empresa
e Gestion de recursos humanos
e Desarrollo de tecnologia

e Compras
A continuacion, se detalla cada una de ellas:

Infraestructura de la Empresa. La infraestructura es un proceso que
da soporte a la mayor parte de la cadena de valor y se entiende como una
actividad integrada. Dependiendo del nivel de diversificacion de la empresa,
la infraestructura puede ser auto contenida o encontrarse dividida en una
unidad de negocios. La infraestructura de una empresa puede ser
considerada como una fuente de ventaja competitiva (Porter, 2002). La
infraestructura de OPTRANSA S.A sirve como apoyo a la cadena entera y
consiste en la realizacion de varias actividades las cuales incluyen: (a) la
capacidad de la planta o de la flota, (b) el equipamiento técnico y tecnoldgico
de la flota, (c) la planificaciébn administrativa y financiera y (d) la administracion

de la calidad.

Gestidon de Recursos Humanos. Este proceso es para respalda tanto
a las actividades primarias como a las de apoyo ya que segun Porter (1991)
‘los recursos no son valiosos en si, son valiosos porque permiten a las
organizaciones desarrollar actividades” (p.98). La gestibn de recursos
humanos tiene una incidencia directa en la ventaja competitiva empresarial, a
través de los procesos de seleccion, contratacion y entrenamiento del

personal.
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La Gestion de recursos humanos en OPTRANSA S.A se subdivide en
los siguientes subprocesos:
e Busqueda de personal
e Contratacion
e Entrenamiento y capacitacion
e Promocion y Desarrollo

e Sistema de Compensaciones

Estos subprocesos son necesarios para generar valor a la cadena. En
primer lugar, la basqueda del personal con las capacidades idéneas, tanto a
nivel técnico, como de servicio. El proceso de contratacion debe garantizar la
seleccién del mejor personal, para lo cual deberan cumplir un proceso de
seleccién riguroso, que incluye la valoracion de las capacidades, ademas de
la identificacion de cualidades de alto rendimiento y altas valoraciones éticas.
Con la finalidad de conservar la ventaja competitiva en el personal, es
necesario realizar capacitaciones continuas al personal. Finalmente, para
mantener al personal incentivado en el trabajo, es necesario realizar una
politica de promocion y desarrollo, asi como un adecuado sistema de
compensaciones. El personal de mayor frecuencia de contratacién en
OPTRANSA siempre corresponde a la flota de choferes y el personal de

mantenimiento de los vehiculos.

Desarrollo de Tecnologia. La actividad de soporte correspondiente al
desarrollo tecnolégico comprende la tecnologia, el conocimiento técnico
(know how), los procedimientos, la propiedad intelectual (desarrollo de
patentes) (Porter, 2002). En la mayoria de las empresas, el conjunto de
tecnologias puede ser muy variada involucrando desde aquellas utilizadas
para preparar documentos, transportar bienes, planificar, llevar el control de
los clientes, hasta aquellas tecnologias incluidas en los procesos productivos.
El desarrollo eficiente de la tecnologia consiste en un rango de actividades en
las cuales pueden ser agrupadas de manera general en esfuerzos por mejorar

el producto y el proceso, tiende a estar asociado con el departamento de

69



ingenieria o con el grupo de desarrollo (Porter, 2002). En OPTRANSA el
desarrollo tecnoldgico incluye la flota de camiones de gran capacidad
adecuados para todo tipo de carga y los dispositivos de seguimiento satelital

para los camiones.

Compras. En la actividad de soporte correspondiente a las compras se
hace referencia a la accién de adquirir recursos y esto se usa en la cadena de
valor de la empresa, dichos recursos incluyen: (a) materias primas, (b)
insumos y otros articulos de consumo, (c) activos, (d) equipo de computo, (€)
equipo de oficina, entre otros. Aunque los insumos comprados se asocian
comunmente con las actividades primarias, estan presentes en cada actividad
de valor, incluyendo las actividades de apoyo. El abastecimiento emplea
tecnologia, como los procedimientos para tratar con los vendedores, reglas
de calificacién y sistemas de informacion. Una actividad de abastecimiento
dada puede asociarse normalmente con una actividad de valor especifica o

con las actividades que apoya (Diaz, 2017).

El costo de las actividades de abastecimiento por si mismas
representan con frecuencia una porcion pequefia, de los costos totales, pero
con frecuencia tiene un impacto en el costo general de la empresa y en la
diferenciacion. Las practicas de compra mejoradas pueden afectar
fuertemente el costo y la calidad de los insumos, asi como a otras actividades
asociadas con el recibo y uso de los insumos, y a la interaccion con
proveedores (Porter, 1991), citado en (Diaz, 2017).

Determinacion de la Capacidad Instalada del Negocio

Capacidad instalada' es la capacidad productiva maxima de acuerdo
con las especificaciones de los fabricantes de maquinas/equipos. La
capacidad es el nivel maximo de produccion que una empresa puede
mantener para fabricar un producto o prestar un servicio (Bala & Koxhaj,
2017). Desde el punto de vista financiero, este es una ratio que determina el
maximo de rendimiento posible que se puede esperar de un determinado
equipo teniendo en cuenta los recursos empleados en un periodo

determinado de tiempo. La capacidad instalada generalmente se utiliza como
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referencia para el célculo de la capacidad util y la capacidad ociosa de los
equipos (Bala & Koxhaj, 2017).

El uso de la herramienta “capacidad instalada” depende siempre de las
cantidades producidas, esto quiere decir que la ocupacion de la
infraestructura para generar los bienes o servicios para los cuales fue
disefiada en este caso seria los servicios ofrecidos por OPTRANSA S.A.
Especificamente se refiere a la capacidad de carga de los camiones que
pueden ir desde 20 hasta 30 toneladas. En términos de eficiencia, siempre
debe procurarse que la capacidad utilizada sea cercana al 100% de la
capacidad instalada. En la actualidad OPTRANSA cuenta con una flota de
seis camiones de 30 toneladas. Semanalmente cada camion puede hacer
hasta dos viajes de 240 Km aproximadamente, lo que se considera una ruta
larga, o hasta tres viajes de ruta corta.

Tabla 7
Capacidad de flota

Camiones Camiones Camiones
disponibles Cliente contratados restantes
Lunes 6 Alicor, Marvic 5 1
Martes 1 Exu 1 0
Miérc. 6 Alicor, Bahia 4 2
Ecuafeed,
Jueves 2 Prosesur 2 0
Vierne
S 0 0

Se puede observar en la Tabla 7 la capacidad de flota, el nimero de
camiones contratados a la semana y los camiones restantes luego de cada
contrato. Se parte la semana con los seis camiones disponibles, el lunes se
contratan cinco camiones, cuatro por parte de Alicor y uno por parte de Marvic,
el martes se vuelve a contratar el camion restante por parte de Exu. El
miércoles se comienza con las seis unidades disponibles nuevamente y se
contratan cuatro camiones, tres por parte de Alicor y uno por parte la empresa
Bahia, el jueves se contratan dos camiones, uno para Ecuafeed y otro para
Prosesur, asi concluyendo la semana. Habitualmente, ALICORP (Ver Anexo

A) realiza al menos dos viajes a la semana, contratando entre tres y cuatro
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camiones en cada viaje, lo que deja una disponibilidad de entre dos y tres
camiones para los demas clientes.

Figura 10

Reporte de clientes perdidos por falta de camiones

OPERADORA DE TRANSPORTE S.A.

OPTRANSA

TRANSFORTE NACIONAL E INTERNACIONALDE CARGA FESADA

R.U.C 0791741033001
Direccion:  Avda. Teniente Cordovez y 11 de Nov
E-MAIL: optransa@hotmail.com
Tel: 072-996517  Fax: 072-995756

HUAQUILLAS - EL ORD - ECUADOR

En la siguiente tabla se presentan los clientes que han solicitado el servicio, pero
no se les ha podido atender.

CLIENTE CIUDAD PRODUCTO

Falconi Cardona Romulo Renan Riobamba Roca Fosfdrica

Fébrica de Alimenioa S.A, Amaguania - Ecuador Afrecho; Acemite

FALIMENSA
Celi Flores Gloria Janneth Estero Huayla Fertilizante Organico
INDUBRAS Ecuador S.A. Daule / Guayaquil Insumos para fintas de

Impresora

Santa Elena/ La

Moran Ascencio Mercedes Ariana |, c o4 Ecuador

Malla para Pesca

Nota. Tomado de OPTRANSA S.A.

La Figura 10 muestra el reporte de clientes perdidos por falta de

disponibilidad de camiones y la Figura 11 muestra los clientes potenciales
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Figura 11

Reporte de Clientes potenciales

OPERADORA DE TRANSPORTE S.A.

OPTRANSA

TRANSPORTE NACIONAL E INTERNACIONALDE CARGA PESADA

R.LULC 0791741033001
Direccion:  Awda Teniente Cordovez v 11 de Nov
E-MAIL: opiransalahotmail com
Tel: 072-996517  Fax: 072-995756

HUAQUILLAS - EL ORO - ECUADR

En la siguiente tabla se presentan los futuros y posibles clientes que la compafiia
podria ofrecer sus servicios.

CLIENTE CIUDAD PRODUCTO
o . Alimento balanceado
Nicovita Milagro para camarén
Industrias San Miguel (SMI) Duran Preformas de botellas
Procesadora de Alimentos )
Pronaca Duran Alimento balanceado

Nota. Tomado de OPTRANSA S.A.

Tomando en cuenta que la capacidad de la flota se encuentra en su
maxima ocupacion se puede evidenciar la necesidad de ampliar la flota
existente para poder satisfacer a los clientes actuales y a los posibles clientes
futuros. Sin embargo, es necesario determinar su factibilidad a través de un

analisis de viabilidad financiera.

Costos y Caracteristicas de la Inversién

Es importante destacar que el presente trabajo corresponde al analisis
de viabilidad de un proyecto para una compafiia que ya se encuentra en su
plena gestion. Por lo tanto, los costos que involucran la inversion para este
proyecto estan representados por la adquisicion de uno solo camion, en vista

que es el requerimiento para satisfacer la demanda insatisfecha, segun los
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resultados del analisis de la capacidad instalada, asi como en funcién a las

respuestas de los clientes en la encuesta.

Tomando en cuenta los fundamentos mostrados anteriormente, se
procede a hacer célculos en base a datos recolectados de la empresa
OPTRANSA S.A para saber si es viable la adquisicién de un solo vehiculos
y poder sustentar esta conclusién de manera cuantitativa para poder ser mas
concretos con los resultados.

Tabla 8

Inversion inicial del proyecto

$
Inversién Total por un camion 68.200,00
Cant  Valor Subtotal IVA Total
unitario
$
Adquisicion del vehiculo 68.200,00
$ $ $
Adquisicién del vehiculo 1 $ 60.000,00 60.000,00 7.200,00 67.200,00
$ $
Matriculacién del vehiculo 13 500,00 500,00 $ - 500,00
Permisos y tasas de $ $
funcionamiento 1% 500,00 500,00 $ - 500,00

En la Tabla 8, se puede observar los valores de adquisicion,
matriculacion y permisos de funcionamiento para cada vehiculo. El total por
un vehiculo es de $ 68.200,00.

Tabla 9

Fuentes de financiamiento del proyecto

Un vehiculo

Capital Propio $ 13.640,00 20,00%

Préstamo $ 54.560,00 80,00%
$68.200,00  100,00%

Tasa de interés anual 13,00%
Afios plazo 5

Institucién CFN

En la Tabla 9 se puede observar que la empresa aportara con el 20%

del capital de inversién. La tasa de interés vigente para el crédito es de 13%
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segun la referencia de créditos productivos de Corporacion Financiera
Nacional (CFN).

Tabla 10

Tabla de Amortizacion

Amortizacién de un camioén

Afos Saldo inicial Dividendo  Interés Capital Saldo final

Aol $ 54.560,00 $ 15.512,20 $7.092.80 $ 835768 $ 45.802,32

Afio2 $ 45.802,32 $15512.20  $5.998,28 $ 9.444,17 $ 36.358,15

Afo3 $ 36.358,15 $15512,20  $4.761,47 $ 1067192 $ 25.686,23

Afo4 $ 25.686,23 $15512,20  $3.363,87 $ 12.059,27 $ 13.626,97

Afo5 $ 13.626,97 $1551220 $1.784,59 $ 13.62697 $ 0,00
Total $ 23.001,01 $ 54.560,00

La amortizacion es el proceso de descontar el valor de un crédito a lo
largo del tiempo mediante el registro de cargos contables que permite
contabilizar la cobertura del capital y el interés de un préstamo (Kucukaltan,
Sonmezler, & Gunduz, 2017). Se puede observar que el crédito ha sido
descontado a cinco afios en cada escenario. Se puede observar en la Tabla
10 que el monto por interés generado por el crédito es de $ 23.001,01 para
un solo vehiculo.

Se obtiene que OPTRANSA cuenta con varias fortalezas que le
permiten destacarse en el mercado de transporte de carga. La calidad y buena
reputaciéon de su servicio, un portafolio de clientes satisfechos, precios
competitivos, un personal capacitado y 10 afios de experiencia son los
principales factores que impulsan su posicionamiento. Ademas, la puntualidad
en las entregas y la fidelidad de sus clientes son puntos fuertes que destacan

su compromiso con la calidad de servicio.

Sin embargo, también existen debilidades que deben ser corregidas
para mejorar su desempefio. La capacidad modesta de flota, una estructura
organizacional incipiente y una ausencia de desarrollo en estrategias de
marketing son los principales obstaculos a superar. En este sentido, se

requiere una planificacion y estructuracién efectiva, para mejorar la flota y

75



desarrollar estrategias de marketing que impulsen su reconocimiento en el

mercado.

Por otro lado, el analisis de los factores externos revelo que existen
oportunidades significativas en el mercado, como la recuperacion
postpandemia, el alto acceso a internet y la ausencia de servicios sustitutos.
Sin embargo, también existen amenazas como la inseguridad en las rutas, la
alta competencia y la variabilidad en los costos de combustible, que requieren
un monitoreo constante y una gestion efectiva. En conclusién, es necesario
trabajar en fortalecer las debilidades y aprovechar las oportunidades para

mejorar la posicion de OPTRANSA en el mercado de transporte de carga.
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Capitulo llI: Viabilidad Econ6mica.

El analisis de viabilidad economica tiene por finalidad determinar si el
proyecto es factible para la empresa, en medida que los indicadores permitan
demostrar el beneficio econdmico para la empresa de ejecutar el proyecto son
mayores que los costos involucrados (Sapag & Sapag, 2008). Para el
desarrollo del analisis financiero se tomaron en cuenta los balances de la
empresa del ejercicio contable 2021, sobre el cual se proyectaron los costos
en funcién al incremento de la flota.

Tabla 11

Célculo para precios de rutas

Capacidad de viajes a la

Calculo para Precios de Rutas semana
Km A Recorrer 2 viajes en ruta larga (240 Km)
$ 116,57 3 ruta corta
Gastos por Peajes Flota actual: 6 camiones
$ 60 Capacidad de viajes:
Encarpada de la Carga 12 viajes semanales ruta larga
$ 10 18 en ruta corta
Embarque (mutuamente excluyentes)
$ 60
Multiplo de Ganancia
3
Total
$ 739,71

Enla Tabla 11 se puede observar que la distancia 240 km, se multiplica
X 2, porque el carro va y regresa, a ese kilometraje se lo divide para siete,
porque se calcula que siete km se recorre con un galén, a este kilometraje se
le multiplica por $1.70 que es lo que actualmente cuesta el galon de Diesel.
Son cinco peajes desde la base que es en Huaquillas hasta Guayaquil por
dos debido a la ida y la vuelta, cada peaje para los camiones cuesta $6. La
encarpada tiene un precio fijo de $10. El embarque, lo que se les paga a las
personas para que suban la carga al vehiculo, precio fijo $60. El multiplo de
ganancia por tres, lo cual da un total de $739,71 con referencia al precio del

mercado.

77



Tabla 12

Prevision de ingresos en los dos escenarios

Prevision de Ingresos (dos viajes por semana, un camion)

Viajes a la semana ruta larga (240 km) 2
Numero de camiones adquiridos 1
Precio por viaje $ 739,71
Ingreso semanal por camion adquirido $ 1.479,43
Ingreso mensual potencial por camién $ 5.917,71
Prevision de ingreso anual $71.012,57

Nota. Adaptado de los reportes de venta de OPTRANSA S.A.

Para el calculo de los ingresos se ha considerado los dos escenarios
considerando la capacidad maxima de viajes por camién en ruta larga, es
decir dos viajes por semana. Se contempla que con la adquisicion de un solo
camion se obtendria un ingreso mensual de $ 5.917,71 lo cual generaria un
ingreso anual de $ 71.012,57.
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Tabla 13

Estado de Pérdidas y Ganancias de OPTRANSA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL
Del 1° de enero al 31 de diciembre del 2021

Ingresos de actividades ordinarias
Ventas netas locales de bienes

6001.gravadas con tarifa 12% de iva
6003.gravadas con tarifa 0 % de iva o exentas de iva
Prestaciones locales de servicios

6005.gravadas con tarifa 12% de iva

6007.gravadas con tarifa 0 % de iva o exentas de iva
Ingresos financieros

Costo de transaccion

6107. No relacionadas — local
6999. Total ingresos

Costos y gastos
Costo de ventas
7001.(+)inventario inicial de bienes no prod. X el suje

7004.(+) compra netas locales de bienes no prod. X s
7007.(+) importaciones de bienes no prod. X suj

7010.(-) inventario final de bienes no prod.x suj
Gastos por beneficios a los empleados

7041.sueldos,salarios y remunerac.gravados al ies
7044. Beneficios sociales,ndemnizac. Y remune
7047. Aporte a la seguridad social y fondo de reser
7050. Honorarios profesionales y dietas

Gastos por depreciaciones

Del costo histérico de propiedad ,planta y equipo
7068. No acelerada

Otros gastos

7173. Promocién y publicidad

7176. Transportes

7179. Consumo de combustibles y lubricantes
7182. Gastos de viajes

7185. Gastos de gestion

7188. Arrendamientos operativos

7191. Suministros, herramientas, materiales y repue
7197. Mantenimiento y reparaciones

7202. Seguros y reaseguros(primas y cesiones
7208. Impuestos y contribuciones y otros

7236. Instalacion, organizac. Y similares

7239. lva que se carga al costo y gasto

7242. Servicios publicos

Gastos financieros

7264. Costos de transaccion-no relacionadas - loc
7991. Total costos

7992. Total gastos

799. Total costos y gasto

801.utilidad del presente ejercicio

803. (-)15% participacion a trabajadores

828. Utilidad gravable

0,004 $

0,002 $

$ -
$ 410.646,00

$ -

1.406,42 $ 410.646,00

Costo Gasto

$ -
$  329.100,00

$ 23.001,77

$ 4.385,65

$ 880,00

$ 874,35

$ 1.200,00

$ 633,91

560,00
14,63
1.250,90
34.335,00

& B B B

$ 363,25

$ 172,51
$ 329.100,00

$ 67.105,88

672,69 396.205,88

14.440,12
2.257,09
12.183,03

R HH B

La Tabla 13 muestra el Estado de Resultados de OPTRANSA del

ejercicio contable del primero de enero al 31 de diciembre del 2021. Este
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balance fue considerado como referencia para el calculo del flujo de caja. Para
el analisis se toma como criterio de referencia los valores actuales y se
prorrated segun el incremento de la flota por un camion. Es decir que para la
proyeccion del flujo de caja de la inversion de un vehiculo se multiplico se
dividio el valor tanto de costos, como de gastos y se dividio entre seis para
ponderar los valores referentes para un camion.

Tabla 14

Andlisis de flujo de caja proyectado

Preop. Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo neto $- $224,41  $449,49 $ 647,96 $81387 $
acumulado 54.560,00 14.380,47

La Tabla 14 muestra el resultado del analisis de flujo de caja

proyectado para la inversion de uno vehiculo.

Anadlisis de Viabilidad del Proyecto
Tabla 15

Andlisis de rentabilidad del proyecto

Viabilidad financiera de un vehiculo
TIR: -22,0%
VAN: ($ 44.617,21)

Se puede observar, segun lo proyectado en la Tabla 15 que la inversién
en la ampliacién de flota es un proyecto no viable. La explicacion puede

atribuirse al alto valor de costos de operacion.

Anadlisis de indicadores financieros

A continuacion, se presentan los andlisis de rentabilidad financiera,
tomando como referencia los valores reportados en el Estado de Resultados
de la compafia. El propésito de este analisis es demostrar que el alto rubro

por costos merma la rentabilidad del proyecto.

Costos y Gastos sobre ventas (2021) $ 395.598,76
$ 410.646,00

=96,34%
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Se puede observar que los costos y gastos representan el 96,34% del

ingreso por ventas.

Costos operativos sobre ventas (2021) $ 329.100,00
$ 410.646,00

= 80,14%

De igual forma, los costos operativos son muy elevados, nétese que
representan el 80,14% del ingreso por ventas.

Utilidad gravable sobre ventas (2021) $ 12.790,15
$ 410.646,00

=3,11%

Al 2021 se puede observar que la utilidad del ejercicio representa tan
solo el 3,11% del ingreso por ventas, lo cual es muy bajo. De igual forma se

realiz el andlisis de ratios correspondiente a los periodos 2017 — 2021.

Tabla 16
Ratio de eficiencia de costo — ingreso

Periodo Tasa
Costos totales en relacion al ingreso 2017 95,66%
Costos totales en relacion al ingreso 2018 96,10%
Costos totales en relacion al ingreso 2019 97,43%
Costos totales en relacion al ingreso 2020 96,52%
Costos totales en relacion al ingreso 2021 96,34%

Notese en la Tabla 16 que los costos sobre los ingresos en el periodo
analizado nunca se encontraron por debajo del 95%, siendo el periodo méas

alto el afio 2019 con el 97,43% de costos en relacién al ingreso.
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Figura 12
Comportamiento histérico y tendencia de la eficiencia del costo en relacion al

ingreso
98.00%
97.50%
97.00%
96.50%

96.00%

95.50%

95.00%

94.50%
Costosen Costosen Costosen Costosen Costosen
relaciéon al relacidon al relacion al relacién al relacién al

ingreso ingreso ingreso ingreso ingreso
2017 2018 2019 2020 2021

La Figura 12 muestra el comportamiento del ratio en los periodos
2017 — 2021. Se puede observar que existe una tendencia creciente. Esto
significa que es necesario hacer una revision de los costos de operacion de

manera urgente.

Tabla 17
Ratio de utilidad sobre ingreso

Periodo Tasa
Utilidad sobre ventas 2017 3,69%
Utilidad sobre ventas 2018 3,32%
Utilidad sobre ventas 2019 2,19%
Utilidad sobre ventas 2020 2,96%
Utilidad sobre ventas 2021 3,11%

Nota. Calculado a partir de los Estados de Resultados de OPTRANSA
Se puede observar en la Tabla 17 que la utilidad sobre el ingreso tuvo
un minimo del 2,19% en 2019 y un maximo de 3,69% en el 2017. Nétese al

2021 una utilidad sobre el ingreso del 3,11%.
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Figura 13

Comportamiento histérico y tendencia de la utilidad sobre el ingreso

4.00%
3.50%
3.00%

2.50%

2.00%
1.50%
1.00%
0.50%

0.00%
Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad
sobre sobre sobre sobre sobre
ventas 2017ventas 2018ventas 2019ventas 2020ventas 2021

La Figura 13 muestra el comportamiento del ratio en los periodos
2017 — 2021. Se puede observar que existe una tendencia decreciente de
las utilidades. Realizando una asociacion con la ratio de eficiencia de costo
se reafirma la necesidad de hacer una revision de los costos en OPTRANSA

urgentemente.

En conclusion, el andlisis de viabilidad econdémica realizado en este
estudio ha demostrado que la inversion en la ampliacion de flota para la
empresa OPTRANSA no es viable. Esto se debe a los altos costos y gastos,
gue representan un 96,34% del ingreso por ventas y a los costos operativos

gue representan el 80,14% del ingreso por ventas.

Ademas, el analisis de los indicadores financieros, tales como la
rentabilidad financiera y la tasa interna de retorno, muestra que los resultados
son insuficientes para considerar el proyecto rentable. La utilidad sobre el
capital invertido es muy baja, lo que indica que el proyecto no es rentable. Es
importante destacar que para poder determinar con certeza la viabilidad del
proyecto es necesario considerar una amplia gama de factores, tales como
los costos y gastos indirectos, la inflacidn, las fluctuaciones en los precios del

combustible y otros factores econémicos, que pueden influir en el desempefio
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financiero de la empresa. Por lo tanto, se recomienda que la empresa lleve a
cabo un analisis mas exhaustivo antes de tomar una decision definitiva sobre

la ampliacion de la flota.
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Capitulo IV: Propuesta de Mejora.

La propuesta de mejora, desde el punto de vista de la mercadotecnia
se centra en dos estrategias: (1) en la fidelizacion de los clientes actuales,
principalmente aquellos que representan una gran participacion del portafolio
de clientes y (2) la busqueda de nuevos clientes.

Planificacién de Estrategias a Largo Plazo para la Fidelizacion de
Clientes

Dado que los clientes leales son los activos mas importantes de una
empresa, las empresas han estado prestando atencién al desarrollo de
programas de fidelizacion y retencion de clientes. El propdsito fundamental de
los esfuerzos de retencidn de clientes es garantizar el mantenimiento de las
relaciones con los clientes que agregan valor al reducir su tasa de desercion.
La fidelizacién de los clientes es fundamental para la supervivencia de la
empresa en mercados altamente competitivos. Por lo tanto, existe una gran
importancia de las estrategias de marketing de retencion de clientes para la
empresa al revelar la economia de los programas de marketing de retencion
(Suphan, 2017).

Una estrategia de fidelizacion no sélo se trata de la realizaciéon de
puntos, regalos, descuentos y recompensas, Sino que se trata de la creacion
de un plan estratégico que garantice la recompra del servicio y se mantenga
en el tiempo (Muslimin, Hadi, & Ardiansyah, 2015). OPTRANSA actualmente
ejecuta estrategias de fidelizacién centrada en la post venta. En la empresa
se realizan llamadas frecuentes a los clientes para evaluar su nivel de
satisfaccion y al mismo tiempo se le recuerda sobre los servicios y
promociones vigentes. Sin embargo, esta estrategia se aplica a través de
medios telefonicos, puesto que la empresa carece de un sitio web y redes

sociales que identifiquen la marca de la empresa al mercado.
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Estrategia de Marketing Relacional

Todas las demandas y avances en la satisfaccion del cliente son el
resultado de la interaccion de la empresa con sus clientes (Bala & Koxhaj,
2017). Las empresas que aceptan esto y constantemente crean valor para el
cliente proporcionan una ventaja competitiva para ellas mismas y para ambas
partes el potencial comercial. Conseguir nuevos clientes puede ser un
proceso muy costoso. Este proceso incluye costos de marketing
considerables, como costos de publicidad, costos de promocién de ventas,
relaciones publicas, costos de tiempo del vendedor, etc. Por lo tanto, cada
cliente representa una inversion para la empresa. Se ha comprobado que, si
una empresa trata a sus clientes adecuadamente y estos son leales durante
mucho tiempo, traerdn mas y mas ganancias a la empresa cada afio

(Johanesova & Vanova, 2020).

Por lo tanto, el marketing relacional es un aspecto de la gestién de
relaciones con los clientes (CRM) que se centra en la lealtad del cliente y el
compromiso del cliente a largo plazo en lugar de objetivos a corto plazo, como
la adquisicion de clientes y las ventas individuales. El marketing relacional (o
marketing relacional con el cliente) tiene como objetivo crear una relacion de
marca fuerte, incluso emocional, con el cliente que pueda conducir a negocios
continuos, publicidad boca a boca gratuita e informacion del cliente que pueda

generar clientes potenciales (Suphan, 2017).

Como objetivo principal, el Marketing Relacional tiende a identificar
aquellos clientes méas rentables y de este modo poder fijar una estrecha
relacion con ellos lo que permite conocer cuales son sus prioridades,
necesidades y mantener una evolucién del servicio ofrecido por parte de
OPTRANSA S.Ay con esto mantener esa fidelidad hacia la empresa a lo largo
del tiempo. Para lo cual, la empresa acercamiento constante con sus clientes,

principalmente a traveés de estrategias de telemercadeo.
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Fases del Marketing Relacional
Figura 14

Fases del Marketing Relacional

Identificar

Captar

atistace

Retener

v

Potenciar

Como se puede ver en la Figura 14 las principales fases del marketing
relacional son las siguientes: (Johanesova & Vanova, 2020):

¢ Identificar: Al momento de identificar los clientes es necesario conocer
en profundidad sus necesidades y deseos del servicio ofrecido.

e Captar: A decir “captar” implica ofrecer el servicio de OPTRANSA S.A
al publico objetivo segun la informacion recibida de la fase de
identificacion

e Satisfacer: a los clientes potenciales con el servicio ofrecido es la clave
para que éstos se conviertan en clientes reales. Se deben cumplir con
creces los objetivos del cliente para que esté satisfecho con la
empresa.

e Retener: este punto es un objetivo clave ya que es necesario
convertirlos en clientes fieles que estan totalmente satisfechos con el
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servicio ofrecido, ya que esto sirve para mejorar la reputacion de
OPTRANSA.
e Potenciar: esto significa que el nUmero de clientes aumente a partir de

los beneficios difundidos por la satisfaccion de otros clientes.
Fidelizacion de Clientes

Es importante mantener la fidelizacion de clientes puesto que cuesta
entre cinco y siete veces mas conseguir nuevos clientes (Kotler & Keller,
2014). OPTRANSA S.A debe realizar mucho esfuerzo en retener los que ya
posee, principalmente ALICOR, el cual es el cliente que representa un mayor
aporte a su portafolio. Para realizar esa retencidén se deben aplicar, marketing
relacional ya antes visto, evitando la fuga de clientes existentes a otras
empresas que realicen actividades similares a las nuestras. Estas relaciones
deben procurarse mayormente con otras empresas (B2B), tomando en cuenta

la buena reputacién que traen los clientes satisfechos.

Para lograr una mejor fidelizacion del cliente, sera necesario contar con
una estrategia utilizando los beneficios del internet y las redes sociales. En la
actualidad OPTRANSA no tiene un sitio Web que brinde una imagen
corporativa de marca al mercado, ni tampoco tiene redes sociales con las
cuales puede mejorar el vinculo con los clientes y el publico en general. Por
lo tanto, para lograr la aplicaciéon de las técnicas de fidelizacion que se
describen a continuacion es necesario en primer lugar contar con un sitio web

y cuentas en redes sociales.

Técnicas de Fidelizacion

La fidelizacion pretende establecer un vinculo a largo plazo entre la
empresa y el cliente, que la relacién dure una vez finalizada la compra. Para
llevar a cabo la fidelizacion de un cliente antes es necesario conocerle en
profundidad y para ello se debe indagar sobre sus gustos y sus necesidades

(Bala & Koxhaj, 2017). En la Figura 15 se definen los sistemas de fidelizacién
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y se desarrollan de manera mas amplia aquellos que resulten de mayor

interés para la empresa.

Figura 15
Sistema de Fidelizacion

A continuacion, se detalla cada una de ellas:

e Tarjetas de felicitacion: Esta es una opcion que permite enviar a los
clientes felicitaciones por sus cumpleafios, navidad u otra circunstancia
mediante el almacenamiento de sus datos en un fichero electrénico.
Esto sirve como un método de captacion de que la empresa los trata
como personas y no como un cliente mas.

e Venta cruzada: Con esto se pueden ofrecer una serie de servicios que
el cliente no posea y adaptados a su perfil.

e Club de clientes: Esto es grupo o comunidad ofrecida de forma gratuita
por la empresa, con el objetivo de poder fidelizar al cliente y que éste
se beneficie a su vez de una serie de ventajas que la empresa pone al
servicio de sus clientes.

e Cupones descuento al referir nuevos clientes: Enviar una serie de
descuentos para futuras compras tras haber referido nuevos clientes al

servicio ofrecido.
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e Comunicaciones personalizadas: Esto se hace para el envio directo al
consumidor de una serie de servicios exclusivos. Despierta el interés
del cliente. Es necesario conocer al cliente para enviarle informacion

de aquello que le pueda resultar interesante.
Beneficios de Fidelizar a los Clientes

Como se sabe en la actualidad existe mayor competencia, mas y mejor
preparada, todo esto debido al alto avance tecnolégico , otro punto importante
es que el clientes se ha vuelto altamente exigentes y gran cantidad de
diferentes servicios que pueden satisfacer las necesidades de los clientes de
muchas formas diferentes , por ello, las empresas deben estar atentas y
aprovechar sus puntos fuertes para conseguir mayor cuota de mercado y
atraer a clientes potenciales y convertirlos en clientes habituales o socios
mediante las técnicas de fidelizacion (Suphan, 2017).

Para mantener un cliente en el tiempo implica para la empresa
OPTRANSA S.A mejoras de beneficios que se plasman en las siguientes
directrices:

e Aumento de las ventas del servicio gracias al uso repetitivo de los
mismos.

e Mejora en la eficiencia y efectividad del marketing, acertando en las
campafas y llegando a mayor numero de clientes.

e Descenso de los costes de la empresa al aumentar el nimero de

clientes satisfechos.
Estrategia de Captacion de Clientes

Al implementar estrategias de captacion de clientes para poder realizar
una mayor captacion de clientes, se tiene que optado por mejoras dentro de
la empresa OPTRANSA S.A ya sea una alianza beneficiosa entre empresas
de transporte, amplitud de flota de transporte, inversion de aplicaciones de
tecnologia para mejorar la facilidad del servicio, etc. Desde el punto de vista
conceptual, el modelo AIDA, que rastrea el viaje del cliente a través de la

90



atraccion, el interés, el deseo y la accién, es quizas el modelo de marketing
mas conocido entre todos los modelos de marketing clasicos para captacion

de clientes (Song, Ruan, & Jeon, 2021).

Figura 16
Estrategia (AIDA) de Fidelizacién del Cliente

M

Como ya se habia sustentado anteriormente, para la aplicacion de las

estrategias, tanto de fidelizacion como de captacion de nuevos clientes, es
necesario la implementacion de un sitio web y la creacion de cuentas en redes
sociales, principalmente aquellas con mayor alcance a otras empresas, como
lo es LinkedIn. La forma para “atraer”, aquellos clientes que acuden a través
de la empresa, ellos por ser socios tienen acceso a su pagina web y en un
area privada, que soOlo pueden entrar los socios, pueden ver todas las
novedades que se van presentando en la empresa. La mejor forma de atraer
clientes es a través de la implementacion de estrategias promocionales de
empuje de los servicios (Kotler & Keller, 2014). Por otro lado, la estrategia de
marketing digital se complementara utilizando la fuerza de ventas para realizar
acercamientos con el sector empresarial de Huaquillas y sus alrededores,
buscando ampliar el mercado a ciudades como Machala o Santa Rosa,

principalmente en el sector bananero.

Una vez que el consumidor sabe que el producto o servicio existe, la
empresa debe trabajar para aumentar el nivel de interés del cliente potencial

(Song, Ruan, & Jeon, 2021). Esta etapa del proceso de captacion de clientes

91



Se ejecuta una vez que se ha realizado el primer acercamiento con el cliente.
Las estrategias para generar interés, generalmente se encuentran vinculadas
a las promociones y beneficios exclusivos, ya sea para clientes frecuentes o
para aquellos que realizan una compra por primera vez (Yogesh et al., 2019).
En el contexto de OPTRANSA esto significa que se aplicaran promociones a

los interesados para lograr que sientan el deseo de contratar el servicio.

En el punto de “deseo” llega una vez que el consumidor esté interesado
en el producto o servicio, el objetivo es hacer que los consumidores lo deseen,
cambiando su mentalidad de "Me gusta" a "Lo quiero". En términos de
OPTRANSA, una vez que el cliente se interesa en las promociones sentira el
deseo o impulso de contratar los servicios, debido a los beneficios que recibe.
Y en el ultimo punto de “accion”, es el objetivo final es impulsar al receptor de
la campafia de marketing a iniciar una accién y comprar el producto o servicio
(Yogesh et al., 2019). Finalmente, cuando el cliente queda satisfecho, lo méas
probable es que realice una compra recurrente (Song, Ruan, & Jeon, 2021),

es decir que se fideliza al cliente.

Tabla 18

Inversion de la puesta en marcha del plan de marketing

Concepto Costo
Disefio de pagina Web informativa $300
Inversiéon en publicidad en redes $300
Publicidad en motores de busqueda (SEO) $300
Total de lainversién en el plan $900

Tomando en cuenta las ventajas del internet y las redes sociales, se
implementard& un embudo de conversion que permita captar clientes
interesados en los servicios de OPTRANSA de una manera mas efectiva y
econdmica (Susanti & Astuti, 2019). De esta forma la estrategia se aplicara
en dos lineas: En primer lugar, a crear una presencia en internet a través de
un sitio Web que represente la imagen corporativa de OPTRANSA en la red.

En segundo lugar, alcanzar a los clientes potenciales a través de
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publicaciones en redes sociales, en este sentido el presupuesto de

implementacion de la estrategia se detalla en la Tabla 18.

Indicadores de Eficiencia de la Estrategia

Para medir la eficiencia de la estrategia se consideraron dos
indicadores: (1) la ratio de adquisicion de clientes y (2) el Retorno de la
Inversion (ROI). El primero es el porcentaje de nuevos potenciales clientes o
interesados en el servicio, que llaman al negocio o0 que se muestran
interesados de alguna forma calculado a partir del monto invertido (Susanti &
Astuti, 2019). El segundo indicador es una medida similar que permite medir
el retorno en valores monetarios, en este sentido es la relacion entre el retorno

o utilidad recibida sobre el monto invertido (Tellez, 2019).

Tomando en cuenta los conceptos, en el primer indicador se obtendria
el siguiente resultado:

Ratio de adquisicion de clientes $ 900

5 - $180

Suponiendo que la estrategia permita atraer a cinco nuevos clientes,
cada cliente tendria un costo aproximado de $ 180. Si bien la adquisicion de
cada cliente es relativamente costosa aparentemente, el siguiente indicador

permitira observar el beneficio en valores monetarios:

Retorno sobre la inversion (ROI) $3.698,57
$ 900

=411%

Si cada cliente realiza al menos una contratacién de servicios por el
precio establecido de $ 739,71 se obtendria un total de $3.698,57 por los cinco
clientes adquiridos, sobre los $ 900 se obtiene un ROI del 411%. En resumen,
si bien la adquisicion de cada cliente es relativamente alta en relacion a otros
productos, el ROI de estos clientes es hasta cuatro veces mas el monto
invertido. Por lo tanto, la estrategia de marketing aplicada seria altamente

efectiva.
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En el afio 2020 existieron 6,080 empresas dedicadas al transporte de
carga, siendo el 69% microempresas. El 39% de los 81,637 empleos
generados por el sector fueron provistos por las empresas grandes, con un
total de $ 4,555.52 millones (CFN, 2019).

La propuesta de mejora en la estrategia de mercadotecnia de
OPTRANSA S.A se enfoca en la fidelizacién de clientes actuales y en la
busqueda de nuevos clientes. Para mantener la fidelidad de los clientes, se
sugiere la implementacion de un plan estratégico de marketing relacional, que
permita establecer una relacién fuerte y comprometida con los clientes mas
rentables, conociendo sus prioridades y necesidades. El costo de adquirir
nuevos clientes es mucho mayor que retener a los clientes actuales, por lo
gue OPTRANSA debe hacer un esfuerzo en retener a su principal cliente,
ALICOR. Ademaés, la empresa debe ampliar su alcance a través de un sitio
web y redes sociales, mejorando su estrategia de telemercadeo y
asegurandose de mantener una comunicacién constante con sus clientes
para evaluar su nivel de satisfaccién y ofrecer un servicio mejorado. Se puede
concluir que los indicadores de eficiencia de la estrategia demuestran que es

altamente conveniente debido al alto retorno sobre la inversion.
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El objetivo del presente trabajo fue el de analizar la viabilidad de la
ampliacion de las unidades de carga para cumplir de manera oportuna
con los actuales y futuros clientes de la compafia Operadora de
Transporte “OPTRANSA S.A”. Respecto al primer objetivo cumplido,
se realiz6 un andlisis del entorno externo macro y micro en el cual se
desenvuelven las actividades de OPTRANSA determinando como
conclusion que existe un contexto externo favorable luego de la
pandemia para el crecimiento del comercio, lo cual tiene una incidencia
favorable en el crecimiento del sector de transporte y logistica. No
obstante, este contexto favorable conllevard a un incremento de la
oferta y por ende el incremento de competidores.

Respecto a los puntos poco favorables del proyecto se debe mencionar
principalmente el poder de negociacion de los clientes actuales,
principalmente ALICORP quien es actualmente el cliente que ocupa el
90% de la capacidad de la empresa. Por otro lado, la empresa tiene la
necesidad de ampliar su portafolio de clientes, sin embargo, el analisis
de rentabilidad permitié identificar que la empresa tiene altos costos de
operacion. Respecto al objetivo de realizar una propuesta de mejora
para las actividades de OPTRANSA en base al requerimiento de
ampliacion de flota. En primer lugar, se realiz6 un estudio para
determinar la demanda insatisfecha de los clientes actuales y los
clientes que no pudieron ser atendidos durante el 2022, sobre los cual
se pudo identificar la necesidad de adquirir un camién para satisfacer
a los actuales clientes y otro camion para cubrir la demanda de futuros
clientes. A partir de este requerimiento se estructurd una propuesta de
mejora basada en la fidelizacion de clientes actuales, aplicando

estrategias de marketing relacional y la captacion de nuevos clientes a
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través de campafas promocionales de empuje a través de fuerza de
ventas a empresas del sector bananero en Machala y Santa Rosa.

¢ Finalmente, respecto al ultimo objetivo de realizar un estudio financiero
para determinar la viabilidad de la inversion para la adquisicion de
nuevas unidades de carga, se pudo determinar que en las actuales
condiciones no es un viable la adquisicion de nuevas unidades de
carga. La razon de esto es debido a los altos costos y gastos de
operacion que actualmente representan mas del 95% de los ingresos
por ventas, lo cual deja al final del ejercicio una rentabilidad del 3,69%
sobre ventas, lo cual no permite realizar mayores inversiones a la

empresa.
Recomendaciones

Sobre la base de las conclusiones se realizan las siguientes
recomendaciones:

1. Tomando en cuenta los altos costos de operacion se recomienda realizar
un estudio de costos de basados en actividades para identificar el origen
de los altos costos de operacidn en cada proceso.

2. Considerando que un cliente representa el 90% de demanda de servicios
de OPTRANSA se recomienda establecer una relacién muy personalizada
con este cliente, en vista de su gran importancia.

3. Realizar una campafa de captacion de nuevos clientes para disminuir el
poder de negociacion de los clientes.

4. Buscar alternativas de leasing a otras empresas mas pequefias para cubrir

demandas no planificadas.
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ANEXOS

Anexo A Operacién de transporte

De: Cintya Leslie Poma Montero <CPomaM@alicorp.com.pe>
Enviado: viernes, 22 de abril de 2022 17:04

Para: 'Carmita Castillo’ <admitransc@hotmail.com>

Asunto: OPERACION TRANSPORTE TRUJILLO - VITAPRO ECUADOR

Hola Carmita,
Requerimos cubrir la operacion de Vitapro con 9 unidades plataformas (32 tm) para salir desde Trujillo a Vitapro Ecuador maiiana 23/04 a las 11pm.
En copia @Tracy Tabata Torres Delgado les dara los detalles para que puedan cotizarnos.

Saludos,
=5 Cintya Leslie Poma Montero
-
a Espacialista de Compras | Vicepresidencia de Supply Chain
Av. Argentina 4793, Callao, Lima, Perd
1315 D8CO — 444312 § 979795591
“ Responder > Reenviar
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Anexo B Reporte de Clientes Perdidos

OPERADORA DE TRANSPORTE S.A.

OPTRANGSA

TRANSPORTE NACIONAL E INTERNACIONALDE CARGA PESADA

R.U.C 0791741033001
Direccion:  Avda. Teniente Cordovez y 11 de Nov
E-MAIL: optransa@hotmail.com
Tel: 072-996517  Fax: 072-995756

HUAQUILLAS - EL ORO - ECUADOR

En la siguiente tabla se presentan los clientes que han solicitado el servicio, pero
no se les ha podido atender.

CLIENTE CIUDAD PRODUCTO
Falconi Cardona Rémulo Renan Riobamba Roca Fosfoérica
Fabrica de Alimentos S.A. s y .
FALIMENSA Amaguana - Ecuador Afrecho; Acemite
Celi Flores Gloria Janneth Estero Huayla Fertilizante Organico
INDUBRAS Ecuador S.A. Daule / Guayaquil et ke

Impresora

Santa Elena/ La

Moran Ascencio Mercedes Ariana [, 4o+ Foiador

Malla para Pesca
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Anexo C Reporte de Clientes Potenciales

OPERADORA DE TRANSPORTE S.A.

OPTRANSA

TRANSFORTE NACIONAL E INTERNACIONALDE CARGA PESADA

R.U.C 0721741033001
Direccion:  Avda. Teniente Cordovez y 11 de Nov
E-MAIL: optransa(@hotmail.com
Tel: 072-996517  Fax: 072-995756

HUAQUILLAS - EL ORO - ECUADOR

En la siguiente tabla se presentan los futuros y posibles clientes que la compaiiia
podria ofrecer sus servicios.

CLIENTE CIUDAD PRODUCTO
. . Alimento balanceado
Nicovita Milagro para camarén
Industrias San Miguel (SMI) Duran Preformas de botellas
Procesadora de Alimentos .
Pronaca Duran Alimento balanceado
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Anexo D Reporte de Rutas de Clientes

OPERADORA DE TRANSPORTE S.A.

OPTRANGSA

TRANSPORTE NACIONAL E INTERNACIONALDE CARGA FESADA

R.U.C 0791741033001
Direccion:  Avda. Teniente Cordovez y 11 de Nov
E-MAIL: optransai@hotmail.com
Tel: 072-996517  Fax: 072-995736

HUAQUILLAS - EL OROD - ECUADOR

En la siguiente tabla se especifica el kilometraje desde la base de la empresa
ubicada en la ciudad de Huaquillas, hacia las diferentes rutas.

DESDE HACIA KM
Huagquillas Riobamba 371,00
Huaquillas Amaguay- Ecuador 538,00
Huaquillas Estero Huayla 73.80
Huaquillas Daule / Guayaquil 282.60
Huaquillas Santa Elena/ La Libertad - Ecuador 372.50
Huagquillas Callao-Pert 1.269,30
Huaquillas Piura - Peru 289.30
Huaquillas Ambato -Ecuador 421.20
Huaquillas Arenillas 21,80
Huaquillas Las Palmas 242,90
Huaquillas Chanduy 366,80
Huaquillas Milagro 218,50
Huaquillas Duran 230,20
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