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RESUMEN

Los mercados competitivos promueven el desarrollo del comercio exterior
debido a que incentiva a la internacionalizacion de sus productos entre los
diferentes paises destino, esto obliga a la busqueda de nuevos mercados
para dar a conocer y posicionar a los mismos, pero la mayoria de
comerciantes y productores desconocen como hacer llegar sus productos al
exterior, este es el motivo por el cual buscaran la forma de adquirir
conocimientos en esta materia que es el comercio exterior para poder
impulsar a que su producto llegue al mercado extranjero. La idea de la
creacion de una empresa encargada de la prestacién de servicio, asesoria y
capacitacién en comercio exterior y negocios internacionales enfocandose al
mercado empresarial de Tungurahua, es la aplicacidbn de técnicas que
permitan obtener resultados satisfactorios en cuanto a lo que es asesorar y
capacitar al cliente en como exportar, todo esto conlleva al desarrollo de
programas por las 3 lineas de productos que la empresa desea brindar al
cliente que son la de servicio, asesoria y capacitacion, siempre manteniendo
lo esencial de brindar un producto seguro y de calidad. Mediante el estudio
de mercado se obtendra informacion de primera mano donde se vera las
necesidades que el cliente final requiere, al igual que la situacion en que la
empresa a ser atendida esta con respecto a conocimientos de exportacion y
tematicas de comercio exterior. Finalmente las estrategias de
posicionamiento ayudaran a que el producto a ofrecer sea conocido en todo

el mercado objetivo mediante estrictas campafias de publicidad.

PALABRAS CLAVES:

e EXPORTACION

e INTERNACIONALIZACION
e SERVICIO

e ASESORIA

e CAPACITACION
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ABSTRACT

Competitive markets promote the development of foreign trade because it
encourages the internationalization of their products across countries
destination, this forces the search of new markets to introduce and position
them, but most traders and producers don’t know how to get their products
abroad, this is the reason why seeking ways to acquire knowledge in this
area that is foreign trade to push their product to the foreign market. The idea
of creating a company responsible for the provision of service, advice and
training in foreign trade and international business to market focusing in the
province of Tungurahua, is the application of techniques to obtain satisfactory
results in terms of what is to advise and Customer training in how to export,
all this leads to the development of programs for the 3 lines of products that
the company wants to provide that is: service, advice and training, while
maintaining the essence of providing a safe and quality product. By studying
first-hand market where they will end in customer needs requires, and in the
situation that company is with respect to export knowledge and thematic
foreign trade. Finally positioning strategies will help deliver the product to be
known around the target market by strict advertising campaigns.

KEY WORDS:
« EXPORT
* INTERNATIONALISATION
* SERVICE

* ADVICE

*TRAINING



CAPITULO 1

SITUACION ACTUAL

En relacion al tema de investigacion propuesto, es necesario que se
reconozcan las variables que componen el mercado externo tanto de
importacion como de exportacion, para disponer de parametros de juicio y

complementar los requerimientos con un estudio de mercado a nivel local.

El primer evento, se compone de la descripcién del comportamiento de
las variables oferta y demanda de calzado en el mercado internacional, que

se ha tomado como referente para la realizacion del presente trabajo.

Ademéas se referenciard debidamente el contexto en el cual se
desenvuelve el subsector econémico de las asesoria y consultorias de
negocios, esta informacion sera util para reconocer a los oferentes que se
desempefian dentro de la provincia de Tungurahua, y para identificar las

necesidades de asesoria de los potenciales clientes, en temas especificos.

1.1 Anélisis de cifras comerciales

Haciendo referencia a las ultimas campafias de exportacion de calzado
al exterior se ve muy positiva la adquisicion del producto por parte del
mercado estadounidense, ya que en estadisticas de los ultimos afios
tomando en referencia desde enero 2011 hasta junio 2014 el 55.53% de las

exportaciones que realiza el Ecuador va dirigido a Estados Unidos.
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Figura 1. Reporte de las exportaciones de calzado del Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador

1.2 Oferta internacional

1.2.1 Principales paises productores

En el analisis de los principales paises productores de calzado como se
observa en la Tabla 1, es interesante ya que como en primer lugar tenemos
a la China con gran produccion, pero se debe tomar en cuenta que de ese
valor solo un pequeio porcentaje es exportado pero a pesar de eso sigue
siendo uno de los mayores exportadores en el mundo.

Se puede observar en la Tabla 1 las cantidades en toneladas exportadas
por los paises productores de calzado, donde el Ecuador a pesar de
encontrarse en el sexto puesto, ha visto en el pasar de los afios un gran

incremento en su oferta exportable.



Tabla 1

Cantidades exportadas por paises de calzado
PAISES 2010 2011 2012 2013
CHINA 156,222 222,622 256,874 256,945
INDIA 212,505 195,210 232,382 245,968
MEXICO 111,181 113,882 114,694 114,963
INDONESIA 59,830 57,618 82,595 82,957
BRASIL 50,512 68,791 69,843 71,965
ECUADOR 48,918 39,886 49,612 49,862
FILIPINAS 35,720 25,367 32,776 33,541
GUATEMALA 5,997 14,102 11,832 12,685

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

1.2.2 Distribucién regional del consumo de calzado

Segun (Asociacién Nacional de Curtidores del Ecuador - ANCE, 2014)
basandose en los datos recolectados de las publicaciones de sus estudios,
vemos que en la Figura 2 el sector europeo consume un 18%, pero hay que
tomar en cuenta que es el total de Europa occidental, Estados Unidos
representa el 16%.

Por esta razon tomando en cuenta el producto local, se enfoca la

exportacion que es el calzado de cuero.



La distribucion regional del consumo de calzado en todo el mundo
Medio Oriente

Europa Ocddental
18%

Figura 2: Distribucién regional del consumo del calzado en el mundo
Fuente: ANCE (Asociaciéon Nacional de Curtidores del Ecuador)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

1.2.3 Distribucién regional de la produccién de calzado

ecuatoriano

Segun (Pro Ecuador, 2013) informa que finalmente tomando en cuenta la
Figura 3, con respecto a la produccion de nuestro pais, Colombia con el 53%
es el principal destino en lo que respecta a cifras que mas exportacién de
textiles de cuero y calzado tiene el Ecuador. Pero cabe recalcar que paises
como Reino Unido e Italia son los principales consumidores de Europa del
producto en estudio.
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Figura 3: Principales destinos de las exportaciones de sector textil
FUENTE: PROECUADOR
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

1.3 Anélisis Situacional

Segun (El Comercio, 2014), Lilia Villaviciencio, presidenta actual de esta
Camara, dice que el crecimiento de esta industria tomo impulso a partir del
20009.

Esto se debe a que se aplicd la salvaguardia y también se cred un
arancel mixto que les permitié un crecimiento favorable y representativo en

todos los afios desde que se industrializo este producto.

1.4 Andlisis de industrias en Tungurahua

Tungurahua como provincia se la ubica por el momento entre las Zonas
de Planificacion 3, como lo organiza el actual gobierno del Economista

Rafael Correa.



Tabla 2

Datos estadisticos de Tungurahua

VARIABLE DATO % REGION ~ %NACIONAL
EXTENSION (KM2) 3.369 8% 1%
POBLACION 500.755 35% 4%
ESTABLECIMIENTOS 23.869 32% 4%
ECONOMICOS

PNB (miles US) 1.089.317 35% 3%

Fuente: Gobierno Provincial de Tungurahua (2014)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

La provincia de Tungurahua ha venido aportando al pais con una PEA
(Poblacion Economicamente Activa) del 37%, segun (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2015) datos del Censo 2010 muestra que la provincia
de Tungurahua aporta con la region centro sur el 35% del PNB. A
continuacion podemos ver en la Tabla 3 que la poblacién econémicamente
activa de la provincia de Tungurahua cuenta con el sector agricola del 34% y

contrarestando el 18% del sector manufacturero.

Tabla 3

PEA
SECTOR % DE LA PEA
AGRICULTURA 34%
MANUFACTURA 18%
COMERCIO 18%
SERVICIOS 13%
TRANSPORTE 5%
CONSTRUCCION 5%
SERVICIOS FINANCIEROS 2%
OTROS 5%
TOTAL 100%

Fuente: Gobierno provincial de Tungurahua (2014)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

En el afio 2012, el sector de producciéon mas significativo sobre términos

de valor fue el de la industrias manufacturera, sin tomar en cuenta el



petrdleo, que proporciond USD 272 millones de ddélares a Tungurahua y a
todo el Ecuador.

A continuacion en la Tabla 4 segun (Gobierno Provincial de Tungurahua,
2014) se puede apreciar de mejor manera el Producto Nacional Bruto de la

provincia de Tungurahua; con el 22,9%

Tabla 4
Producto nacional bruto sectorial de Tungurahua
PNB TUNGURAHUA MILES DE APORTE
DOLARES %

Industria Manufactureras (excluye refinacion de 271.884 22,9
petrdleo)

Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 181.790 15,3
Comercio al por mayor y menor 181.162 15,3
Construccion 149.883 12,6
Agricultura, Ganaderia, Caza y Silvicultura 108.693 9,2
Suministros de electricidad y agua 75.439 6,4
Actividades inmobiliarias 56.432 4,8
Administracion publica y defensa 54.788 4,6
Ensefianza, servicios sociales, de salud 48.093 4,1
Intermediacidn financiera 34.150 2,9
Hoteles y restaurantes 23.053 1,9
Explotacidon de minas y canteras 862 0
Hogares privados con servicio doméstico 620 0
Pesca 221 0
TOTAL PNB TUNGURAHUA 1.187.070 100

Fuente: Gobierno Provincial de Tungurahua (2014)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

1.5 Antecedentes del sector (Producto objetivo: calzado cuero)

En el “V Foro Latinoamericano del Calzado: 2010” realizado por CALTU,
se manifestd que la politica arancelaria aplicada por el gobierno para los

comerciantes de calzado de Tungurahua y gran parte del Ecuador, con el fin
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de realizar un estudio donde como resultado se obtuvo que se gener6 100
mil plazas de trabajo directas.

Segun (Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo vy
Competividad, 2014) “La fabricacion de pieles de cuero curtido, de vacunos u
otros animales es una actividad industrial importante en la provincia de
Tungurahua, ya que es la principal productora de esta materia prima en el
pais”. Por otro lado, también se destaca la elaboraciéon artesanal de muchos
tipos y variedades de articulos de pieles, tales como carteras, prendas de
vestir, etc, de colores y disefios diversos, pero cabe recalcar el producto lider
en la provincia es el calzado de cuero, el cual es muy bien demandado
dentro y fuera del pais. Ambas actividades econémicas son generadoras de
fuentes de trabajo y han contribuido por tanto a ubicar a la provincia como

una de las menos afectadas por el desempleo directo en Ecuador.

La buena calidad de los productos que se elaboran es el resultado de
innovaciones tecnoldgicas y nuevos procesos productivos que se han ido
incorporando con el transcurrir de los afios. Segun (Falcony, 2014) se ha
determinado que Tungurahua es el centro de produccion de pieles y
derivados como es el calzado mas destacado del pais. Ya que satisface casi
totalmente los requerimientos del mercado interno ecuatoriano; pero solo de

forma tangencial algunos mercados internacionales.

Segun (El Heraldo, 2014), “en el Ecuador, la industria del calzado es una
de las mas prosperas, se manifiesta que al cerrar el 2013”, se habian
producido 28 millones de pares por afio, de éste volumen producido, la mitad
se exporta y el otro 50% es para el consumo local, se informa también que la
provincia de Tungurahua fabrica el 44% del total, principalmente en la ciudad
de Ambato, en microempresas ubicadas en las parroquias de Ambatillo,
Atahualpa, Huachi, Izamba, Martinez, Picaihua, Quisapincha y Totoras. Se
considera que sus ventas se han elevado hasta un 30%, debido a las

salvaguardas impuestas por el régimen actual.



Segun (El Heraldo, 2014) “en la ciudad de Ambato, en el sector del
calzado, cerrando el afio 2011 estaban registrados 320 miembros en la

asociacion Luz del obrero, como fabricantes-comerciantes de calzado”.

De la misma manera, segun (Camara de la Pequefia Industria de
Tungurahua, 2014), registra un nimero de 18 miembros dedicados a este
importante rubro econémico, y adicionalmente, se han considerado a los 34
miembros de la Camara de Calzado de Tungurahua, sumados los miembros

de estos gremios, se tiene un total de 372 negocios de calzado registrados.

1.6 Analisis de los clientes

Como ya se analiz6 Tungurahua produce casi todo el requerimiento
local, pero no se promociona para las exportaciones, se nota que la
provincia posee un alto potencial, por lo que los clientes necesitaran
prestacion de servicio, capacitacion y asesoria en comercio exterior.

Las empresas manufactureras principalmente de calzado, exportarian
sus productos a mercados que lo requieran, al igual que importarian

maquinarias e insumos indispensables para la elaboracion de sus productos.

1.7 Sistema de comercializacion y canales de distribucién

La forma de comercializacion y canales de distribucion es muy

indispensable tomar en cuenta los factores a explicar a continuacion.

e Adaptacion del producto

De acuerdo a las necesidades particulares de cada segmento de
consumidores se adaptaran los productos a las necesidades del potencial
cliente.

e Canales de distribucion y responsabilidades

Toda responsabilidad y los riesgos de operaciones de comercio exterior,
estaran definido por los INCOTERMS.
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Los canales de distribucion pueden ser de dos tipos:

Canal directo.- Es aquel en el cual tenemos al productor que vende un
producto (bien o servicio) a su clientes; como es el caso de la empresa de
prestacion de servicio, capacitacion y asesoria en comercio exterior y
negocios internacionales sin intermediarios.

Canal indirecto.- Tenemos que el canal indirecto es aquel donde existe
los intermediarios entre el proveedor en origen y el comprador final o
consumidor. Para poder medir el tamafio de este tipo de canal se lo hara por
medio del nUmero de intermediarios que hay para que el producto o servicio

llegue a su venta final.

1.8 Potencializacion en calidad de producto

La calidad de un producto tiene que ver con las cualidades del mismo,
tiene que ver con sus atributos y de lo que le hace diferente de sus similares.

Tomando en cuenta el producto de calzado de cuero, para potencializar
su calidad primero se deben tomar varios aspectos importantes, como que el
cuero con el que se fabrica sea durable y cdmodo para el consumidor y que

no sea todo lo contrario, que al primer uso se desgaste o destruya.

El factor calidad no solo se enfoca al producto que vamos a ofrecer como
es el caso, si no también a la calidad humana que hace que una empresa
sea mejor que las demas.

1.9 Datos estadisticos
1.9.1 Produccion
Segun (Bien hecho en Ecuador, 2013) “El calzado es un producto que en

la provincia de Tungurahua, se produce en buenas cantidades para el

mercado nacional, pero por desconocimiento de como exportar y debido a la



11

carencia de asesoras en Comercio Exterior, no se lo aprovecha de mejor

manera”.

Segun (Falcony, 2014), “en el Ecuador existen alrededor de 100000
personas que dependen de ésta cadena productiva”. Segun el censo
aplicado por el (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015) en el pais
existian 870 establecimientos dedicados a la produccion de zapatos. De
éstas manufactureras, se debe recalcar que el mayor porcentaje expende su
produccion dentro de la frontera nacional, es decir no exporta su producto,
de lo que deriva a posibilidad de considerar la necesidad de una entidad
especializada en asesorar y capacitar a la poblacién en temas de comercio

exterior.

1.9.2 Capacidad

Segun (Corporacion de Promocién de Exportaciones e Inversiones -
CORPEI, 2014) en una encuesta realizada en el sector del calzado, 25
empresas el 44% se localizan en Tungurahua, 28% en Pichincha, 20% en
Azuay y el 8% en Guayas. De ellas el 44% son artesanales, el 32% se han
constituido como Sociedad Anonima y Compaiiia Limitada, el 12% como
persona natural y el 8% restante se divide equitativamente entre
microempresa y sociedad civil comercial. Estas empresas tienen tradicion en
el sector ya que mas del 70% de ellas tienen mas de 10 afios en el arte de la
fabricacion de calzado.

La produccion diaria de calzado (jornada de ocho horas) dependiendo
del tamafio de la empresa se realiza de la siguiente manera: el 60% de las
empresas producen menos de 400 pares, el 28% entre 400 y 800 pares y el
12% mas de 800 pares. El 72% realizan control de calidad y el 76% control

de desperdicios.
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1.10 Requerimientos para el comercio exterior

Para los requerimientos de comercio exterior en los temas de
importacion y exportacion se deben tomar muy en cuenta lo siguiente:

Importaciones:

Para las importaciones se deben considerar los siguientes requerimientos:
e Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de
Rentas Internas (SRI).
e Registro como importador ante la Aduana del Ecuador, una vez
aprobado su registro, usted podra acceder a los servicios que le
brinda el portal ECUAPASS.

Ya realizado esto se encuentra habilitado para realizar una importacion;
cabe mencionar, que es necesario determinar que el producto a importar
cumpla con todos los requisitos de Ley. Mientras que para las exportaciones

se deben considerar lo siguiente:

Exportaciones:

e Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado
por el Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Registrarse en la Pagina Web del Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador (SENAE).

e Una vez registrado como exportador, es necesario conocer que
todas las exportaciones deben presentar una Declaracion

Aduanera Unica de Exportacion.

1.11 Los centros de capacitacién en comercio exterior

Segun (Asociacion Latinoamericana de Integracion - ALADI, 2013)

“‘Existe escasa oferta referente a las empresas oferentes de servicios de
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capacitacibon y asesoria en Comercio exterior’. ElI Programa de
“CAPACITACION A ARTESANOS PARA DESARROLLAR CAPACIDADES
PARA LA EXPORTACION A PAISES DE LA REGION” es una iniciativa
importante e inédita en el Ecuador, en la medida que se enfoca a la atencion
de un segmento productivo de gran relevancia como es el artesanal.

Las tematicas mas generalmente abordadas en este tipo de jornadas

de capacitacion se refieren a:

e Nuevas técnicas y herramientas de comercio. La cultura exportadora

e Acreditacion y certificacion artesanal; y adaptaciéon de procesos
productivos ecoldgicos y organicos

e Marketing, difusién de imagen pais y marca propia

e Financiamiento y promocién de exportaciones

¢ Inteligencia e informacion de mercados

e Planes de exportacion para artesanos

e Redes asociativas para la exportacion

En relacion a la informacion previa tanto de la oferta como de la
demanda de éste tipo de servicio, segun (Cueva Proafo, 2014) “se puede
manifestar que es importante determinar la competencia, en especial, la
directa y analizar los servicios que oferta y la manera en la que da a conocer

tales servicios a sus clientes”.

Entre los tipos de empresas que podrian ser consideradas como

competencia para el nuevo proyecto, se han considerado las siguientes:
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Tabla 5
Posibles empresas competencia
ESPECIALIDAD PORCENTAJE
Aplicacion e implementaciéon de NIIF's 9%
Auditoria 18%
Asesoria tributaria 21%
Asesoria financiera 10%
Asesoria contable 17%
Outsoursing contable 5%
Asesoria legal 6%
Capacitaciones 5%
Nomina 8%
Comercio exterior 1%

Fuente: Cueva Proafio, Vanessa Carina (2014, pp: 11-12)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

La especializacion permite a las compafias ser mas competitivas,
evitando pérdida de tiempo y gastos innecesarios, esto se presenta como
una fortaleza para ser generadores de nuevos servicios y especialistas en
estos, entrando al mercado con estrategias como la de crecimiento
intensivo y la de nicho de mercado.

Segun la misma autora, la necesidad de asesoria técnica para
emprender o direccionar un negocio internacional, se vuelca en un 17% a
consultar en la prensa, un 28% por medio de la guia telefonica, el 53%

acude al internet y solo el 3% prefiere acudir a terceros.

Se cita en el estudio previo, que las empresas ecuatorianas que tienen o
realizan negocios internacionales, en un 27% requieren asesoria contable, o
capacitacién en temas tributarios (33%) y que la mayoria, es decir el 40%,
demandan asesoria y analisis de mercados oportunos para
exportar/importar.

De las empresas encuestadas en el estudio mencionado, también de

extrajo como informacion significativa, Gtil para el emprendimiento, que el
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40% si conoce a las empresas suministradoras de asesoria en

exportaciones y el 60% no tienen esa informacion.

El 30% de los exportadores tiene contratados en la actualidad asesores

en comercio internacional y el 70% no lo ha hecho.
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CAPITULO 2

ANALISIS E INVESTIGACION DEL PROYECTO

La poblacion considerando las empresas ya sean artesanales o
industriales de la ciudad de Ambato para ver la factibilidad de creacion de la
consultora con nombre: COMEXTER, dedicadas a la fabricacion de calzado,
con necesidades de asesoria para la exportacion, estdn agrupadas en los

siguientes gremios:

Tabla 6
Gremios de calzado
GREMIOS NUmero de Muestra
miembros
Centro comercial artesanal 445 143

“Plaza Juan Cajas”

Asociacién “Luz del Obrero” 323 104
Camara de Calzado de 53 17
Tungurahua

TOTAL 821 264

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

2.1 Estudio de mercado aplicacién y analisis de la encuesta

Se puede ver que la poblacién objeto de estudio es muy considerable,
por lo que se requirié estimar una muestra representativa para facilitar la
recoleccion de los datos y en lo posterior generalizarlos al universo

completo.



PQXx N
N= === ee
(N-1) (e%/k?) +PQ

n: Tamafo de la muestra

PQ: Probabilidad de ocurrencia (0.25)
N: Universo de estudio

e: Error de muestreo (5% = 0.05)

k: Coeficiente de correccion (1.96)

0.25 x 821
N= e
(821-1) (0.05%1.96%) + 0.25
205.25
N= e
(820) (0.05%/1.96%) + 0.25
205.25
N= e
(820) (0.0025/3.8416) + 0.25
205.25
[ S
0.5336318200749688 + 0.25
205.25
N= ——=mmmmmmmmm
0.78
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2.2 Presentacion de los resultados recolectados

Con la aplicacion de la encuesta (ANEXO 1) se obtienen los siguientes

resultados:

1) ¢Cual es la actividad a la que se dedica usted o su empresa?

Cuadro 1

Actividad principal de la empresa

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Comercializacién 182 68,9 68,9
Produccién 82 31,1 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

[J comercial
B produccié

Figura 4: Actividad principal de la empresa
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
Andlisis e Interpretacion de resultados

Se puede ver que la gran mayoria de los empresarios encuestados esta
dedicado a la actividad comercial (68.9%), y el restante 31.1% a la

produccion, ambos casos se muestran como potenciales clientes de las
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asesoras de comercio internacional. Se puede distinguir que éste mercado
tiene un enorme potencial para los propdsitos de la presente investigacion y
que existe interés en el tema por parte de los encuestados pues no ha

existido resistencia a contestar a la encuesta realizada.

2) ¢COmo maneja usted sus procesos de comercio exterior?

Cuadro 2

Manejo de procesos de Comercio exterior

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Personalmente 57 21,6 21,6
Contrato de asesorias 37 14,0 35,6
No maneja 170 64,4 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

[ Personalmel
[ contrato de
|:| No maneja

Figura 5: Manejo de procesos de comercio exterior
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

En la mayoria de los casos, no manejan el proceso de Comercio exterior

(64.4%), en segundo lugar estan los empresarios que manejan algun
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proceso analogo (21.6%), y finalmente estan quienes si mantienen algun
contrato de asesoria, a saber el 14%. De acuerdo con éstas opiniones, un
grupo bastante escaso de empresarios que estan vinculados con la
exportacion de calzado, requieren que se manejen niveles de calidad
elevada. El calzado de Tungurahua, si reine esos atributos, por lo que es

extrafio que no se haya considerado exportar en la mayoria de casos.

3) ¢Cuantos empleados tienen su empresa?

Cuadro 3

NUmero de empleados

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
1-9 146 55,3 55,3
10-49 15 5,7 61,0
trabaja solo 33 12,5 73,5
familiares 70 26,5 100,0
Total 264 100,0

19

B 10-49
[ trabaja
W familiar

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Figura 6: Numero de empleados
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)
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Analisis e Interpretacion de resultados

Mas de la mitad de las personas encuestadas en la presente
investigacion, manifiestan tener de 1 a 9 empleados que trabajan en el
calzado, el siguiente estrato (26.5%), estd compuesto por empresas
familiares, donde éstos no son considerados empleados y posiblemente no
tienen ningun seguimiento legal obligatorio en tanto no lo denuncien,
después aparece el 12.5% de personas que trabajan solos lo que se
entenderia que se dedican a la comercializacion exclusivamente y el 5.7%

de los empresarios que tienen entre 10 y 49 empleados.

4) ¢A cuanto aproximadamente asciende su monto de ventas

mensuales?

Cuadro 4

Monto de ventas mensuales

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
menos de 1000 57 21,6 21,6
1000-3500 174 65,9 87,5
3500-7000 23 8,7 96,2
No responde 10 3,8 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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[ menos di
[ 1000-35¢
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Figura 7: Monto de ventas mensuales
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados

El 65.91% de los encuestados corresponde a las empresas cuyos
ingresos mensuales tiene un monto de 1000 a 3500 dodlares lo que hace
pensar que se trata de negocios de tipo artesanal o semi industrial, le sigue
el 26.1% de empresas que no llegan a facturar 1000 délares por mes, con
seguridad son comerciantes 0 negocios pequefios, el 8.7% de éstos
negocios factura por mes de 3500 hasta 7000 dolares, que correspondera a
instituciones de mediano tamafo y finalmente, el 3.8% de encuestados que

no responde.

5) Si usted no se encarga personalmente de la parte contable,
tributaria y de comercio exterior de su negocio ¢Coémo calificaria el
desempefio de la persona o compafiia que ha contratado para esta

area?



Cuadro 5

Desempefio de asesores externos

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Excelente 49 18,6 18,6
Bueno 118 44,7 63,3
Regular 12 4,5 67,8
No encarga 85 32,2 100,0
Total 264 100,0
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Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 8 Desempeiio de asesores externos
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

El desempefio de los asistentes contratados es buen en el 44.7%, de
acuerdo al 18.56% excelente y para el 4.55 regular. Se puede ver que el
32.2% no tienen contratados estos servicios contables, por lo que se trata de
negocios modestos pero obligados a llevar contabilidad por el mismo estatus

de comercializadores o fabricantes.
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6) ¢A la hora de buscar asesoria en comercio exterior a dénde

acudiria?

Cuadro 6

Informacién de asesorias en comercio exterior

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
prensa 37 14,0 14,0
guia telefénica 12 4,5 18,6
internet 69 26,1 44,7
terceros 143 54,2 98,9
no responde 3 1,1 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 9: Informacion de asesoria
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

Los principales medios informativos de asesoria en comercio exterior, de
acuerdo con el estudio realizado, son la asesoria de terceros (54.2%), lo que

incluye otras empresas del ramo, seguido de la busqueda en Internet
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(26.1%) y la prensa (14%). La guia telefénica es una buena fuente de
bdsqueda para el 4.5% quedando con el 1.1% quienes no responden a la
pregunta planteada. En esta distribucion se puede llegar a establecer las
caracteristicas de la publicidad que debe tener un servicio de asesoria para

ser efectivo.

7) ¢Cuantos afos esta operando su empresa?
Cuadro 7

Afios de operacion

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
1-5 76 28,8 28,8
5-10 34 12,9 41,7
10-15 55 20,8 62,5
15-20 68 25,8 88,3
més de 20 31 11,7 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 10: Aflos de operacién
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)
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Analisis e Interpretacion de resultados

Se puede ver en referencia a la pregunta planteada, que la mayoria de
los empresarios encuestados, tiene un periodo de operacion que varia de 1
a 5 afos (28,8%) seguido de los que tienen entre 15 a 20 afios en el
mercado (25,8%), le siguen quienes tienen de 10 a 15 afos (20,8%), el
19,9% de empresarios, tienen 5 a 10 afios de funcionamiento, y finalmente el
11,7% tiene mas de 20 afios. De la informacion recolectada el 60% de los
empresarios del calzado tiene méas de 10 afios de presencia en el mercado

nacional, quienes eventualmente sentirian interés en exportar.

8) ¢Ud. hatenido alguna intencién de exportar su produccion?

Cuadro 8

Intenciones de exportar

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Si 59 22,3 22,3
No 193 73,1 95,5
no responde 12 4,5 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 11: Intencion de exportar
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Analisis e Interpretacion de resultados

Los resultados demuestran que tres de cada cuatro empresarios
encuestados no tienen intenciones de exportar su produccion (73.1%), lo
que es un indicador de conformidad o de que estan de acuerdo con sus
negociaciones en la actualidad y no tienen aspiraciones de crecimiento, el
restante 22,3%, se pueden definir como verdaderos emprendedores y en
nameros concretos son 59 personas de las cuales el proyecto debe captar
totalmente su atenciébn sin descuidar al estrato mayoritario que
eventualmente accederia a la propuesta segun los planes de

posicionamiento que tenga la nueva empresa.

9) ¢Durante cuantos afios su empresa esta dedicada a la

actividad exportadora?

Cuadro 9

Afos de exportacion

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
1-5 5 19 1,9
5-10 3 1,1 3,0
10-15 20 7,6 10,6
15-20 1 4 11,0
mas de 20 21 8,0 18,9
Ninguno 213 80,7 99,6
no contesta 1 4 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 12: Afios de exportacion
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

Las empresas dedicadas a la actividad exportadora, también pueden ser
consideradas como clientes potenciales del servicio, esto es el 8% que
exportan desde hace mas de 20 afios, el 7,6% que tienen un periodo de 10-
15 afios, el 1,9% exporta desde hace 5-10 afios y el 2% de 1-5 afios, le resto

de la poblacion no exporta o0 no contesta a la pregunta realizada.

10)¢ Cual es el pais a donde exporta sus productos?

Cuadro 10

Paises donde se exporta

Frecue Porcen Porcentaj
Respuestas ncia taje e acumulado
Perl 11 4,2 4.2
Colombia 41 15,5 19,7
Ninguno 212 80,3 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 13: Paises donde se exporta
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacién de resultados
El 20 % de personas que se incluyen como exportadores de la
produccion de calzado local de la ciudad de Ambato y la provincia de

Tungurahua, se dividen entre quienes exportan al Peru (4,2%) y los que

exportan a Colombia (14,5%).

11)¢,Cuél es el pais de dénde importa productos?

Cuadro 11

Paises de donde se importa

Porcentaje

Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Colombia 24 9,1 9,1
Brasil 5 1,9 11,0
Ninguno 235 89,0 100,0

Total

264

100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)



Figura 14: Paises de donde se importa
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados
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Se puede ver que el 89% de los encuestados no han realizado nunca

importaciones de ningun pais, por el contrario, el 11% restante se distribuye

entre dos paises, Colombia con el 9.1% y Brasil con el 1.89%.

12)¢Con que frecuencia exporta/importa productos?

Cuadro 12

Frecuencia de las exportaciones

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
mensual 12 4,5 4,5
trimestral 7 2,7 7,2
semestral 28 10,6 17,8
no exporta/importa 205 77,7 95,5
no responde 12 4,5 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 15: Frecuencia de las exportaciones
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

La frecuencia con la que se realizan relaciones comerciales con el
exterior (importaciones y exportaciones), es semestral (10.6%), mensual
(4.5%), trimestral, (2.7%), el 4.5% no responde y el 77.7% no realiza
comercio exterior en ninguna de sus dos variables. Se puede deducir sobre
estos resultados que tres cuartos de la poblacion encuestada no exporta por
lo que es considerado como la poblacion objetivo del presente proyecto.

13)De los servicios mencionados a continuacion. ¢Cuéles son los que
le hacen falta a su negocio?
Cuadro 13

Demanda de producto

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Servicios al comercio exterior 68 25,8 25,8
Manejo doc. aduaneros 36 13,6 39,4
Cap. Acuerdos y preferencias 15 57 45,1
Cap.COPCI y Herramientas
Digitales % 2h2 063
Asesoria en proceso exportacion 31 11,7 78,0
Asesoria comercio exterior 43 16,3 94,3
Ninguna 15 57 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)
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Figura 16: Demanda de servicio
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

Los productos de la consultora que requieren para un funcionamiento
Optimo de sus negocios de produccién y venta de calzado, son con el 25.8%
servicios al comercio exterior, capacitacion de COPCI el 21.2%, la asesoria
en comercio exterior el 16.3%, manejo de documentos aduaneros (13.6%),
11.7% asesoria en proceso de exportacién, 5.7% capacitacion de acuerdos y
preferencias. Solo el 5.7%, no tiene necesidad de ninguno de los servicios

mencionados

14)¢,Qué le gustaria que la empresa que prestaria servicio, asesoria y

capacitacion en comercio exterior haga?

Cuadro 14

Actividades de comercio exterior de asesoras

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Planificacién 49 18,6 18,6
Gestion 92 34,8 53,4
Supervisién 83 31,4 84,8
Coordinacién 40 15,2 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 17: Actividades de comercio exterior de asesoras
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados

Las actividades que son preferidas de entre las especialidades que
ofertan las empresas dedicadas a la consultoria de negocios internacionales,
tienen que ver con la Gestion (34.8%), otro grupo importante de opinién lo
componen quienes estan a favor de las actividades de supervision (31.4%),
le siguen la planificacion con un 18.6% y finalmente esta la coordinacion
(15.2%). Estos resultados permiten determinar una orientacion sobre los
principales servicios que ha de promover la nueva consultora de negocios
internacionales, siendo las principales, la gestion y la supervision de las

actividades.

15) ¢Usted conoce de alguna empresa que se dedique a este tipo de
actividad que preste servicio, asesoria y capacitacion en comercio

exterior en la provincia de Tungurahua?

Cuadro 15

Existencia de empresas oferentes

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
No 264 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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100.00%

Figura 18: Existencia de empresas oferentes
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

Absolutamente todos los encuestados han manifestado que desconocen
empresas que se dediquen a las actividad de prestacion de servicios,
asesoria y capacitacién en comercio exterior, al respecto puede especularse
manifestando que las empresas consultoras actuales, no son especializadas
en comercio exterior, ésta dinamica permiti6 deducir que los empresarios
consultan a contadores o asesores financieros y tributarios, principalmente

para aplicar en la presentacion de las declaraciones.

16)¢,Con qué frecuencia utilizaria de estos servicios?

Cuadro 16

Frecuencia de uso de los servicios

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Semanal 12 4,5 4,5
Mensual 156 59,1 63,6
Trimestral 46 17,4 81,1
Semestral 38 14,4 95,5
No utilizaria 12 4,5 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 19: Frecuencia de uso de los servicios
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

El 59.1% de la poblacién encuestada afirma que emplearia el servicio de
asesoria en comercio internacional en cualquiera de sus ramas de
especialidad al menos una vez por mes, el segundo grupo de importancia lo
haria trimestralmente (17.4%), seguido del grupo que demanda éste servicio
de manera semestral, y corresponde al 14.4%; un grupo mas pequefio
emplearia los servicios de asesoria en negocios internacionales
semanalmente. Se puede distinguir una variabilidad interesante de uso de
los servicios que se han estudiado, por lo que se podra determinar el tamafio

de la demanda insatisfecha a partir de los datos recolectados.

17)¢Actualmente tiene contratados los servicios de una empresa

gue le asesore?

Cuadro 17

Disponibilidad de asesoria en la actualidad

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Si 5 1,9 1,9
no 259 98,1 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)



Figura 20: Disponibilidad de asesoria en la actualidad
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados

El 98.1% de los encuestados, mencionan que en la actualidad no tienen
ninguna empresa que le asesore en el &mbito de la asesoria para negocios
internacionales, el 1.9% que se corresponde con 5 empresas menciond que
si tiene asesores externos. Al respecto se puede ver que sobre la muestra
de 264 empresas, 259 no han sido intervenidas por asesores en negocios
internacionales, éstas empresas representan el 31.55% del total de
empresas estudiadas (821), por lo que aproximando los datos se tiene un
namero aproximado de 805 potenciales clientes.

18)Sefiale los problemas que ve en la empresa que actualmente

tiene contratado este servicio

Cuadro 18

Problemas de los especialistas

Porcentaje

Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado

Falta seriedad 264 100,0 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)
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M Falta se

Figura 21: Problemas de los especialistas
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Andlisis e Interpretacion de resultados

Todos los encuestados responden que el principal problema por el que
atraviesan es la falta de seriedad de las empresas contratadas, ya que se
comprometen y no cumplen puntualmente con sus cometidos y sus
compromisos, por ello es que sienten desconfianza, lo que demandan los
contratantes es puntualidad y precision en la entrega de informacion, asi

como también eficiencia en cuanto a la prestacién de servicios.

19)¢Estaria interesado en contratar los servicios, asesoria y
capacitacion de wuna nueva empresa especializada que le
garantice, seriedad, puntualidad, con resultados positivos para su

empresay a precios razonables?

Cuadro 19
Interés en contratar asesoria
Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
si 138 52,3 52,3
no 126 47,7 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 22: Interés en contactar
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados

Mas de la mitad de los encuestados, manifiesta su deseo de contratar
asesores en negocios internacionales, que les garanticen, seriedad,
puntualidad, con resultados positivos para las empresas y a precios
razonables. El 47.73% creen que no van a necesitar este tipo de servicio,
por lo que sera necesario implementar un trabajo adicional de publicidad
dirigida, para contar con ese mercado que aun no ha sido explotado

debidamente.

20)¢Cudl de las siguientes formas de pago preferiria aplicar a su

empresa?

Cuadro 20

Formas de pago

Porcentaje
Respuestas Frecuencia Porcentaje acumulado
Comisiones 39 14,8 14,8
Valores acordados 162 61,4 76,1
Porcentajes 50 18,9 95,1
No responde 13 4,9 100,0
Total 264 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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Figura 23: Formas de pago
Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Analisis e Interpretacion de resultados

El 61.36% de los encuestados, ha manifestado que el precio por los
servicios debe ser acordado entre las dos partes, el 18.94% cree que se
debe calcular el porcentaje de utilidad para reconocer inmediatamente la
calidad de los calculos, el 14.8% prefieren esperar las comisiones que se

dan por un volumen de ventas y 4.92%, prefiere no responder.
21) ¢Qué valor estaria dispuesto a pagar de forma fija por la
contratacion de estos servicios?

Cuadro 21

Precio a pagar

PRECIO A PAGAR

TIPO DE SERVICIO No Nada Menos de $ 250 $ 250-450 $ 450-1000 $ 1000-1500
responde

Servicios al comercio exterior 70 7

Manejo doc. Aduanero 39

Capacitacion acuerdos y 53 9

preferencias

Capacitacion COPCly 34 38

herramientas digitales

Asesoria en proceso de 35 23

exportacion

Asesoria en comercio exterior 44 19

TOTAL 23 13 28

Fuente: Encuesta aplicada a los fabricantes/comerciantes de calzado
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)
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Analisis e Interpretacion de resultados

Referente al valor que estarian dispuestos a pagar los consumidores del
servicio de asesoria en comercio exterior, en 23 de los 264 (8.7%), no
respondieron a la pregunta planteada, el 4.92% no pagarian por el servicio
prestado y el 10.61% pagaria menos de 250 ddlares.

2.3 Andlisis de la oferta y demanda

En este estudio para determinar los gustos y preferencias de los
usuarios, se han utilizado encuestas, que han permitido obtener y analizar

cifras estadisticas.

Dadas las consideraciones logisticas se pudo encuestar a los
comerciantes de calzado de éstos gremios de manera particular, visitandolos
en sus lugares de trabajo y comercio, las preguntas realizadas cubren los

siguientes puntos:

e Manejo de los procesos de comercio exterior.

e Numero de empleados de la empresa.

e Monto de ventas mensuales.

e Tipo de asesores en las declaraciones de aduana.

e Desempefio de la persona o compafiia contratada como consultora.
e Afos de operacion de la empresa.

e Aspiraciones de exportar.

e Tiempo en que la empresa esta dedicada a la exportacion.
e Destino de las exportaciones.

e Pais del cual se importa.

e Frecuencia de exportaciones e importaciones.

e Demanda de servicios contables y administrativos.

e Determinacion de empresas de la competencia.

e Frecuencia de uso de servicios administrativos.



41

e Existencia de servicio de consultora en la actualidad.
e Problemas del servicio actual de la consultora.
e Interés por contratar los servicios asesoria.

e Formas de pago por el servicio de asesoria.

Analisis de tendencias

El 68.9% de los empresarios, esta dedicado a la actividad comercial y el
31.1% a la produccién y comercializacion.

El 64.4% no maneja procesos de Comercio exterior y el 14% mantienen
algun contrato de asesoria o lo realiza personalmente (21,6%)

La mitad de las empresas de calzado tienen de 1 a 9 empleados, el
12.5% de personas que trabajan solos lo mismo que el (26.5%) de empresas
familiares eventuales (4 miembros por familia) y el 5.7% de los empresarios
que tienen entre 10 y 49 empleados.

El 65.91% tienen ingresos mensuales de 1000 a 3500 délares, el 26.1%
de empresas facturar menos de 1000 délares por mes, el 8.7% factura de
3500 hasta 7000 délares.

Los medios de difusibn mas eficientes para éste tipo de negocio son: la
asesoria de terceros (54.2%), la busqueda en Internet (26.1%), la prensa
(14%), la guia telefonica (4.5%).

El 28,8% de las empresas han operado desde hace 1 a 5 afios, el
25.8% entre 15 a 20 afios el 20.8% tienen de 10 a 15 afos, el 19,9% de 5 a
10 afios, y finalmente el 11,7% tiene mas de 20 afios. En resumen, el 60%
de los empresarios tiene mas de 10 afios de presencia en el mercado
nacional.

El 22.3% actualmente tiene intenciones de exportar su produccion (118
empresas).

El 8% de empresarios exportan desde hace mas de 20 afos, el 7,6%
gue tienen un periodo de 10-15 afios, el 1,9% exporta desde hace 5-10 afios
y el 2% de 1-5 afos.
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El 89% de los encuestados no ha realizado importaciones, el 9.1%
importa de Colombia y el 1.89% de Brasil.

La frecuencia de importaciones y exportaciones, es semestral (10.6%),
mensual (4.5%), trimestral, (2.7%) y el 77.7% no realiza comercio exterior.

El 21.2% demanda capacitacion en COPCI, el 25.8% servicios al
comercio exterior, el 16.3% asesoria en comercio exterior, el 13.6% manejo
en documentos aduaneros, el 11.7% necesita asesoria en exportacion, 5.7%
capacitacion en acuerdos y preferencias.

Las actividades preferidas que ofertan las empresas dedicadas a la
consultoria de negocios internacionales, son la Gestion (34.8%), supervision
(31.4%), planificacion (18.6%) y la coordinacion (15.2%).

Se desconoce totalmente empresas que se dediquen a la actividad de
prestacion de servicios, asesoria y capacitacién en comercio exterior.

El 59.1% demandarda el servicio una vez por mes, el 17.4%
trimestralmente, el 14.4% semestral; semanal 4,5%.

El 98.1% no tienen ninguna empresa que le asesore pero el 1.9% si tiene
asesores externos. 259 empresas no han recibido asesoria externa en
negocios internacionales, (31.55%), en total: 805 potenciales clientes.

El principal problema de las empresas es la falta de seriedad de las
empresas contratadas.

Mas de la mitad de los encuestados, manifiesta su deseo de contratar
asesores en negocios internacionales, que les garanticen, seriedad,
puntualidad, con resultados positivos para las empresas y a precios
razonables.

Para el 61.36% de los encuestados, el precio por los servicios debe ser
acordado entre las dos partes, para el 18.94% se debe calcular el porcentaje
de utilidad, el 14.8% prefieren las comisiones.

El 10.61% de empresarios pagaria menos de 250 ddlares mensuales por
los servicios de asesoria. El 17.36%, pagarian por los servicios entre 250 y
450 dolares (45 empresarios) y 19 personas, pagarian entre 450 y 1000

dolares, éste grupo corresponde al 7.27% del total.
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En vista de que el 14% de las empresas encuestadas, mantienen algun
contrato de asesoria. Se debe aclarar que un 64.4% de los encuestados no

maneja procedimientos de comercio exterior.

2.4 Determinacién de la demanda

Con este analisis se desprende que la linea principal del nuevo negocio
debe ser asesoria en Comercio exterior dirigido al 64.4% de la poblacion
encuestada. Por lo tanto el 64.4% del universo que es 821, se tiene un

potencial 529 de empresas

Extrapolando éstos valores al crecimiento de la oferta local en numero de

empresas se tendra:

Tabla 7
Crecimiento proyectado de las empresas productoras de calzado de la
ciudad de Ambato-Tungurahua

AR DE . DEMANDA
EMPRESAS
2013 529 120620.72
2014 608 138713.83
2015 699 159520.90
2016 804 183449.04
2017 924 210966.39
2018 1.062 242611.35

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

2.5 Demanda insatisfecha u oportunidad de mercado

El nivel de la demanda insatisfecha se determina cotejando los
resultados obtenidos de frecuencia de las consultorias demandadas, de las
529 empresas que resultan como potenciales clientes, se puede ver en la
pregunta numero 8 de la encuesta que el 955% se considera como

demanda insatisfecha ya que no han exportado, éstas empresas son en total
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505, que se tomaran como referencia de la demanda insatisfecha a nivel

local:
Tabla 8
Mercado potencial
. . Precio
Poblacion Habitos de Coeficiente Frecuencia promedio Monto
529 anual P usD
consumo (%) anual asesoria
empresas (Ordenes) USD anual
SEMANAL
24 (4.5%) 4,71 52x4 208 266,86 55506,88
MENSUAL
313 (59,1%) 12x8 96 266,86 25618,56
61,88%
TRIMESTRAL
92 (17,4%) 4x6 24 266,86 6404,64
18,22%
SEMESTRAL
76 (14,4%) 2x4 8 266,86 2134,88
15,08%
(95,5%)
505 100%
z 89664,96

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Después de medir el nivel de satisfaccion se deduce que existe un
mercado potencial equivalente a 89664,96 USD anuales, el mismo que se ha
determinado al restar aquellas empresas que ya reciben algun tipo de
asesoria externa, y aquellas que no desean participar del servicio propuesto,
siendo este mercado equivalente a 505 empresas de las 821 existentes

como productoras y/o comercializadoras de calzado.

Tabla 9
Precio anual

PRECIO ANUAL DE ASESORIA
USD 89664,96

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)

Se considera como competencia en el ambito de la asesoria tributaria,

las siguientes que estan vigentes en la ciudad al 2014
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Competencias
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ASESORIAS PERSONAL
ACT CONSULTORES 20
AREVALOS ASOCIADOS 20
DR.MYRIAN ORTIZ ASOCIADOS 20
DR.FRECIA QUEVEDO ASOCIADOS 10
DR.LORENA FREIRE ASOCIADOS 10
DR.VIVIANA REYES ASOCIADOS 20
DR.MARIA GUAITA ASOCIADOS 20
DR.NANCY TIBAN ASOCIADOS 20
DR.BETY MEDINA ASOCIADOS 10
TOTAL DE PERSONAL 150

Fuente: Colegio de Contadores

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2014)
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CAPITULO 3

IMPLEMENTACION DE PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

Para el proposito de cumplir organizativamente con las metas del
proyecto, se debe considerar que es necesaria una organizacion empresarial
bésica, la misma que, de acuerdo con las necesidades de COMEXTER,

debe estar jerarquizada de la siguiente forma:

COMEXTER
GERENTE GENERAL

INGENIERO EN SISTEMAS  [[----------

ASESORES DE PROYECTOS SECRETARIA
T
I
1
i
1

ASESOR 1 NP P ASESOR 2

Figura 24: Organigrama estructural
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Mision

Proveer un servicio, asesoria y capacitacion de calidad y personalizado en el
ambito de comercio exterior, llevando a cada cliente soluciones Optimas y

satisfaciendo en forma absoluta todas sus necesidades.
Vision

Liderar el mercado regional y obtener el reconocimiento a nivel nacional
como empresa de servicio, asesoria y capacitacion de comercio exterior mas

completo.
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Al implementar el portafolio de productos se quiere ofrecer al mercado:
servicios, asesorias y capacitaciones personalizadas y adaptadas a cada

requerimiento que el cliente demande.

3.1 Portafolio de productos

Los productos que ofrece COMEXTER corresponden al comercio

exterior y a los negocios internacionales y son los siguientes:

e Prestacion de servicio
e Asesoria

e Capacitacion

La implementacion del portafolio de productos de COMEXTER se
establece para que el mercado objetivo lo conozca y acepte de una forma
inmediata con el fin de satisfacer al cliente en todas sus necesidades, en
este instante enfocado para el mercado de Tungurahua y especialmente a

los productos de cuero. A continuacion se describen los productos:

e Prestacion de servicio.- Los servicios incluyen una diversidad de
actividades desempefiadas por COMEXTER, asumiendo la total
responsabilidad de los resultados para entregar en forma eficaz al
cliente.

e Asesoria.-Es la asistencia técnica al cliente para la optimizacién de
sus recursos y alcance resultados 6ptimos. En este caso se dara
asesorias en el ambito del comercio exterior, ya sea para la
importacion de materia prima o para la exportacion del producto final.

e Capacitacion.- Son los estudios para la insercion y actualizacion en
los temas de comercio exterior, cuyo objetivo principal es aumentar el
conocimiento y las habilidades de nuestros clientes, agregando valor
a sus negocios. Esta capacitacion técnica completa y presencial sera
dictada por especialistas de COMEXTER.
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Para la debida implantacién de estos productos, se identific6 a los
clientes potenciales que de acuerdo el sitio Web de PROECUADOR se los

clasifica segun sus necesidades:

3. El exportador
consolidado en el mercado

2. El exportador en
proceso

1. El exportador potencial

El emprendedor

Figura 25: Clasificaciéon de clientes
Fuente: PRO ECUADOR
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Segun esta clasificacion, el grupo exportador potencial — emprendedor, a
este grupo pertenecen las MIPYME de tipo economia popular y solidaria, o
el comun artesano con experiencia en ventas locales, los mismos que ya
tienen la idea del negocio debidamente establecida, pero que no han
realizado todavia procesos de exportacion e importacion.

Mientras que el exportador en proceso es aquella empresa grande,
MIPYME o artesano que ya tiene experiencia en el mercado local y con

exportaciones esporadicas.

Finalmente el exportador consolidado en el mercado son las grandes

empresas ya establecidas en el mercado exterior, con suficiente experiencia.

Mediante la encuesta de investigacion de mercado, se tienen
identificadas las necesidades del mercado objetivo en la provincia de

Tungurahua, por lo que la consultora presenta sus productos, realiza una
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entrevista con el cliente y obtiene un analisis previo, para plantear una

solucién que se ajuste puntualmente a cada necesidad del cliente.

3.1.1 Servicios para el comercio exterior

Los servicios que presta la consultora, segun la clasificacion establecida

de los clientes, son los siguientes:

1) EL EMFPRENDEDOR -EL
EXPORTADOR POTENCIAL

3) EL EXPORTADOR

2) EL EXPORTADOR EN PROGESO CONSOLIDADO EN EL MERCADO

1 Servicio de obtencidn de certificado de firma electrénica

1| Servicio de registro de uso en ECUAPASS

I

2| Servicio de despacho en importacion I
2| Servicio clle despacho en expnrtaciﬂnl |
2,3| Servicio dle embarcador internacinnall I
2,3| Servicio de seg:wrn Todo Riesgo y Libre A\Ireria |
I

1| Servicio de clasificacion arancelaria

Figura 26: Servicios
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
Obtencion de certificado de firma electronica.- El servicio consiste
en tramitar la solicitud de certificado de firma electronica; el cual es
indispensable para todo proceso de comercio exterior en la aduana
ecuatoriana. Uno de nuestros especialistas solicitara ya sea al Banco Central

del Ecuador o a la empresa Security Data la firma electrénica.

Tabla 11

Firma electronica
CONCEPTO PRECIO
Servicio prestado por COMEXTER USD 45.00
obtencion de certificado de firma
electrénica

Precio referencial de certificado de firma  USD 65.00

electronica BCE

Un valor agregado de este servicio es la USD 0.00

primera gestion del registro de uso en

ECUAPASS.

TOTAL USD 110.00
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Registro de uso en ECUAPASS.- El servicio consiste en realizar el
registro como Operador de Comercio Exterior en esta herramienta se lo
realizara por un especialista de la consultora. El cliente identificado como
una persona natural o juridica queda habilitado para que realice las

operaciones de comercio exterior mediante ECUAPASS.

Tabla 12

Registro en ECUAPASS
CONCEPTO PRECIO
Servicio prestado por COMEXTER USD 45.00
para el registro en el ECUAPASS
TOTAL USD 45.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Servicio de despacho en importacion.- EIl servicio consiste en la
desaduanizacion de la mercancia para el caso de las importaciones, como
tambien el calculo a pagar de los impuestos al comercio exterior. De tal
manera que el cliente no se enfrente los incovenientes que tienen las

empresas al momento de la nacionalizacién y liquidacién de impuestos.

Tabla 13

Despacho en importaciéon
CONCEPTO PRECIO
Servicio prestado por COMEXTER USD 177.00
para el despacho en importacion.
TOTAL USD 177.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
*No incluye el valor de los impuestos al comercio exterior.

Servicio de despacho en exportacion.- El servicio abarca la
elaboracion del Documento Aduanero de Exportacion (DAE). Por la

normativa vigente, el caso de las exportaciones no grava impuestos.

Tabla 14
Despacho en exportacion
CONCEPTO PRECIO
Servicio prestado por COMEXTER de  USD 220.00
despacho en exportaciones.
TOTAL USD 220.00
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Servicio de embarcador internacional.- El servicio permite contar con
una empresa de logistica experta en el tema de flete internacional, nuestra
oferta se encargara de contactar con la empresa embarcadora para el
transporte internacional, ya sea que la mercaderia se va a exportar por via

terrestre, maritima o aérea.

Tabla 15
Embarcador
CONCEPTO PRECIO
Servicio prestado por COMEXTER USD 45.00
para el contacto con reconocida
empresa de logistica internacional
TOTAL USD 45.00
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
*El precio no incluye el flete

Servicio de seguro Todo Riesgo y Libre Averia.- El servicio de seguro
de transporte de la mercancia para importacion o exportacién, permite
proteger de cualquier eventualidad la carga. La consultora en convenio con
la aseguradora asociada brindaran el servicio de seguro todo riesgo y libre
averia en particular. La prima de seguro en este caso sera del 0.35% del

valor de la mercaderia.

Tabla 16
Seguro
CONCEPTO PRECIO

Servicio prestado por COMEXTER USD 30.00
para la toma del seguro todo riesgo de

transporte internacional
Prima referencial de aseguradora 0.35%

sobre el valor de la mercaderia

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Servicio de clasificacion arancelaria.- Este servicio especializado,

permite que el cliente cuente con una clasificacion arancelaria 6éptima de las
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mercancias, tal que al realizar la declaracion aduanera, el pago de aranceles

y tributos al comercio exterior sean los correctos.

Tabla 17
Partida arancelaria

CONCEPTO PRECIO

Servicio prestado por COMEXTER USD 45.00

para la clasificacion arancelaria

TOTAL USD 45.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

3.1.2 Asesorias para el comercio exterior

Las asesorias que prestara COMEXTER, segun la clasificacion

establecida de los clientes, son las siguientes:

1) EL EMPRENDEDOR -EL

EXPORTADOR POTENCIAL 2) El. EXPORTADOR EN PROCESO

1,2|Asesoria en comercio exterior y negocios internacionales |

Analisis de factibilidad para exportacion de un producto especifico.

Analisis de mercados (Requisitos de acceso a pais destino).

Biisqueda de proveedores en ef extranjero.

Documentacion reguerida segin normativa vigente para exportarimportar.

Términos de negociacion internacional.

Seguro rodo riesgo y libre averia.

1,2|Asesoria en el proceso de la exportacion

Guia del Exportador

Guia de certificaciones Internacionales

Fichas Técnicas - Analisis de productos
I

3) EL EXPORTADOR
CONSOLIDADO EN EL MERCADO

Figura 27: Asesorias

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Asesoria en Comercio Exterior y Negocios Internacionales

Las asesorias que presta COMEXTER para los tipos de cliente
exportador potencial - emprendedor y exportador en proceso son los
siguientes:

e Andlisis de factibilidad para exportacion de un producto especifico.

e Analisis de mercados (Requisitos de acceso a pais destino).

e Busqueda de proveedores en el extranjero.

e Documentaciébn requerida segln normativa vigente para

exportar/importar.
e Términos de negociacién internacional.

e Seguro todo riesgo y libre averia.

Asesoria en el proceso del exportador
e Guia del Exportador
e Guia de certificaciones Internacionales

e Fichas Técnicas - Analisis de productos

3.1.3 Capacitacion en comercio exterior

Las capacitaciones que presta COMEXTER, segun la clasificacion

establecida de los clientes, son las siguientes:

1) EL EMPRENDEDOR -EL
EXPORTADOR POTENCIAL

3) EL EXPORTADOR

2) EL EXPORTADOR EN PROCESO CONSOLIDADO EN EL MERCADO

1,2,3|Capacitaciones para la introduccion al comercio exterior
Il

Acuerdos

Preferencias
Base legal (COPCI)

Manejo de documentos aduaneros (Para la exporiacion)
I I

1,2,3| Seminarios

I I
Seminario registro de OCE's

Seminario de obtencion de firma electronica.
Seminario de plataforma de aduana ECUAFPASS.

S I— m—

Figura 28: Capacitaciones
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)




Capacitaciones para la introduccion al comercio exterior

Seminario introductorio al Comercio Exterior.

e Acuerdos.

e Preferencias.

Cuadro 22
Perfil de capacitador

CAPACITACION PARA LA INTRODUCCION AL COMERCIO EXTERIOR

N® TEMA DE CAPACITACION DURACION
1|ACUERDOS Ahoras
2| PREFEREMCIAS 4horas

PERFIL DEL CAPACITADOR
Ilngeniero o especialista en Comercio Exterior

Conocimientos amplios en temética de relaciones unilaterales y bilaterales

I[quminicu de estrategias e instrumentos para evaluar los aprendizajes

IManejG de estrategias para el trabajo en equipo

IContar con experiencia en docencia universitaria (minimo 3 afios)

ICapacitaciunes puertas a dentro

ICGnocimiento amplio de su especialidad y de estrategias para la ensefianza

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Seminario de procesos de Comercio Exterior.

¢ Manejo de documentos aduaneros (Para la exportacion).

Cuadro 23
Perfil de capacitador
CAPACITACION PARA LA INTRODUCCION AL COMERCIO EXTERIOR
TEMA DE CAPACITACION DURACION
MANEJO DE DOCUMENTOS ADUANEROS
PERFIL DEL CAPACITADOR
Ingeniero en Comercio Exterior

Experiencia en manejo de tramites de aduana (Minimo 3 afios)

Experiencia amplia en uso de ECUAPASS

Manejo de estrategias para el trabajo en equipo

Contar con experiencia en docencia universitaria (minimo 3 afios)

Horarios flexibles para el cliente

Horarios compartidos con la empresa

Capacitaciones puertas a dentro

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)



Seminario de actualizacion de normativa vigente al Comercio Exterior.

e Base legal (COPCI).

Cuadro 24 Perfil de capacitador
CURSO EVENTUALES PARA LA INTRODUCCION AL COMERCIO EXTERIOR

N® TEMA DE CAPACITACION DURACION

1| BASE LEGAL ({COPCI) Bhoras

PERFIL DEL CAPACITADOR

Ingeniero en Comercio Exterior / Tecndlogo en importaciones y exportaciones

Conocimiento en legislacion aduanera

Dominio de estrategias e instrumentos para evaluar los aprendizajes

Contar con experiencia en control aduanero (minimo 3 afios)

Horarios flexibles para el cliente

Horarios compartidos con la empresa

Capacitaciones puertas a dentro

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Seminarios de las herramientas de apoyo tecnoldgico.

e Seminario de registro de OCE’s
e Seminario de obtencion de firma electrénica.

e Seminario de plataforma de aduana ECUAPASS.

Cuadro 25
Perfil de capacitador

CAPACITACION PARA LAS HERRAMIENTAS DE APOYO TECNOLOGICO

N° TEMA DE CAPACITACION DURACION
1| SEMINARIO DE REGISTRO DE OCE’s 4horas
2| SEMINARIO DE OBTEMCION DE FIRMA ELECTRONICA, ahoras
3| SEMINARIO DE PLATAFORMA DE ADUANA ECUAPASS dhoras

PERFIL DEL CAPACITADOR
Ingeniero en Comercio Exterior o alguna especialidad en aduanas

Conocimiento y manejo de ECUAPASS

Dominio de estrategias e instrumentos para evaluar los aprendizajes

Experiencia en plataforma ECUAPASS

Experiencia y conocimiento en tramites de aduana

Horarios flexibles para el cliente

Horarios compartidos con la empresa

Capacitaciones puertas a dentro

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)




3.2 Descripcién de procesos

3.2.1 Descripcién de procesos para los servicios

Proceso de obtencién de certificado de firma electrénica

56

La obtencién del certificado de firma electrénica nace con la necesidad

de realizar alguna actividad de comercio exterior, de este modo el cliente se

contactard con COMEXTER, la cual recibird toda la informacion con la

documentacion necesaria para la adquisicion del token, COMEXTER se

encargara de gestionar en la entidad certificadora para posteriormente

entregar el token junto al usuario y contrasefia temporal al cliente final.

CLIENTE COMEXTER

CERTIFICADORA

==

——4

Figura 29: Obtencién de certificado de firma electrénica
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Proceso pararegistro de uso en ECUAPASS

Con la implementacion de este nuevo portal se ha podido agilizar los
tramites, de este modo COMEXTER se encargara de recibir la solicitud para
registrar al cliente en ECUAPASS, el especialista asesora y registra al
cliente, luego entrega el usuario con la contrasena al cliente final y este se

encargara de verificar el acceso al sistema.

CLIENTE COMEXTER

=

Figura 30: Registro de uso Ecuapass
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Proceso de despacho en importacion

El cliente al tener la necesidad de realizar la nacionalizacion de la
mercancia, acudira a COMEXTER donde se recibira toda la informacién y
documentacion con la cual se precede a realizar la digitacion de la DAI para
su transmision en ECUAPASS, una vez hecho este proceso se envia al
cliente una pre liquidacién con la finalidad que se la revise y apruebe para el
envio definitivo a la aduana, una vez que la aduana acepta, COMEXTER
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notificara al cliente el monto y que ya puede proceder al pago de la
liguidacion. Finalmente la aduana notifica el tipo de aforo a COMEXTER, la

cual se encarga de notificar la salida de mercancia al cliente final.

CLIENTE COMEXTER

Y

|

Figura 31: Despacho en importacion
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Proceso de despacho en exportacion

Para comenzar con la exportacion de algun tipo de mercancia el cliente
se contacta con COMEXTER, ahi la consultora se encarga de recibir toda la
documentacion para poder realizar la DAE, la misma es enviada a la aduana
donde esta designara el tipo de aforo para la mercancia, COMEXTER recibe

los datos para notificar al cliente final.

CLIENTE COMEXTER SENAE
ca =

Figura 32: Despacho en exportacion
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Proceso para embarcador internacional

El cliente debe proporcionar todos los datos correspondientes a la
mercancia como son: pesos, volumen y tipo de producto.

La empresa embarcadora recibe los datos enviados por COMEXTER,
para de este modo realizar la cotizacion y enviarla a la consultora,
COMEXTER se encargara de recibir la cotizacion y agregarle el costo de
manejo a la misma para finalmente enviar al cliente para la revision de la
misma, finalmente si el cliente acepta la cotizacion se procede a embarcar la

mercancia para su exportacion.

EMPRESA
EMBARCADORA

CLIENTE COMEXTER

Figura 33: Embarcador internacional
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Proceso para seguro todo riesgo y libre averia

De igual manera como en el proceso anterior, COMEXTER va a ser un
intermediario que en este caso junto a una empresa aseguradora tomara el
seguro de transporte. El cliente tiene que enviar la factura comercial para
que COMEXTER pueda enviar toda la documentacion a la aseguradora para
gue la misma gestione el seguro. La aseguradora enviara la aplicacion del
seguro a la consultora para que finalmente se envie al cliente final la

aplicacion mas el costo de manejo de COMEXTER.

CLIENTE COMEXTER ASEGURADORA

Figura 34: Seguro de transporte
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Proceso para clasificacion arancelaria

La clasificacion arancelaria son las reglas generales interpretativas,
de este modo el cliente tendréd la necesidad de solicitar que COMEXTER
clasifique la mercancia en la partida arancelaria correspondiente, se recibe
por parte de cliente toda la informacion técnica como son las fichas técnicas
para que un especialista de COMEXTER las clasifique y después de

generar un informe técnico se envié esta informacion al cliente final.

Figura 35: Clasificacion arancelaria
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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3.2.2 Descripcion de procesos para asesorias.

Las asesorias se encargaran de reforzar los conocimientos de los
clientes, con el propésito de mejorar todos sus procesos de comercio
exterior. Conjuntamente con el cliente, COMEXTER se encargara de
analizar la situacién en la que se encuentra el cliente, para segun este

analisis poder establecer las necesidades que cada uno requiere.

CLIENTE COMEXTER

——

M

Figura 36: Proceso de asesorias
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Cuadro 26
Perfil de asesor

ASESORIA EN COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

N° DESCRIPCION DEL PROCESO

1| Entrevista previa con cliente

2 | Andlisis situacional de la empresa

3 | Se determina la persona que serd la contraparte técnica para con la asesora

Después de un andlisis se presenta el esquema de trabajo, los productos entregables y un

cronograma tentativo, con el cual se desarrollard la asesoria, para la aprobacién del cliente.

PERFIL PROFESIONAL DEL ASESOR

Ingeniero en Comercio Exterior

Cursos de especializacion en términos de negociacion y logistica internacional

Experiencia comprobada en tramites de aduana

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Proceso para Andlisis de factibilidad para exportacién de un producto

especifico

El andlisis apropiado del producto que vamos a importar o exportar
segun el caso, se debera estudiar adecuadamente ya que como sabemos
cada pais incluido el nuestro tiene caracteristicas muy diferentes, que a la
final influiran bastante en la toma de decisién con lo que respecta a ofrecer
un producto que vaya a tener una buena acogida en el exterior.

Uno de los grandes errores que tienen las personas es que si un
producto tuvo una gran acogida en el pais de produccion, este también va a
tener la misma acogida en el exterior, esto se debe a que no el mismo
producto que tiene éxito en Ecuador tendra la misma adquisicion en otro

pais, esto se debe a factores econdémicos, culturales y hasta politicos.
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Proceso para andlisis de mercados (Requisitos de acceso a pais
destino)

Son muchos factores que influyen en la definicion del producto a exportar
o importar, en el caso de la exportacion de un bien, se debe tomar muy en
cuenta el mercado objetivo. COMEXTER se encargard mediante una
asesoria técnica de como analizar un mercado objetivo teniendo en cuenta
los siguientes factores:

e Mercado con potencial interés en nuestro producto.

e Promocioén y venta de producto primero por via internet.

e Sondeo de mercado.

Proceso para busqueda de proveedores en el extranjero

Un proveedor es un fabricante, distribuidor hasta mayorista, el cual nos
suplirhd para la compra de una marca y producto existente. La empresa
COMEXTER se encargard de asesorar a los clientes los métodos para
conseguir proveedores confiables para la compra de materia prima o
producto final en el caso de las importaciones. Todo esto con la finalidad de

evitar fraudes.

Proceso para documentacion requerida segin normativa vigente para

exportar/importar

COMEXTER se encargara de asesorar el correcto manejo e
identificacion de documentacion requerida el momento que se va a realizar
una operacion de comercio exterior, con la finalidad que el cliente no tenga

desconocimiento y que a la final le puede ocasionar fuertes multas.

Proceso para documentacion necesaria para importar

La asesoria en documentacion para importar por parte de COMEXTER,

permitird que el cliente adquiera conocimientos béasicos y esenciales al
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momento de importar un producto, de este modo aprenderd los requisitos

que cierto tipo de mercaderia requiere al momento de ser nacionalizada.

Proceso paratérminos de negociacion internacional

Esencialmente que todo cliente de COMEXTER debe aprender son los
términos de negociacion, de este modo adquirird conocimientos muy
importante ya que segun el tipo de negociacion dependera la efectividad que
un producto llegue a su destino. Los términos de negociacion sirven para dar
responsabilidades a ambas partes que forman parte en el comercio exterior
como son la parte vendedora y compradora, la Ultima actualizacién hasta la
fecha son los INCOTERMS 2010.

3.2.3 Descripcion de procesos — capacitacion.

Las capacitaciones se encargaran de fortalecer los conocimientos de los
clientes, con el propésito de mejorar todos sus procesos de comercio
exterior. Conjuntamente con el cliente, COMEXTER se encargara de
analizar la situacién en la que se encuentra el cliente, para segun este
andlisis poder establecer las necesidades que cada uno requiere, estas
necesidades son los temas especificos que se deberan reforzar a cada

cliente.



CLIENTE

COMEXTER

Procesos de Acuerdos

Figura 37: Proceso de capacitacion
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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En el Ecuador se han firmado algunos acuerdos comerciales de tipo

bilateral o multilateral como blogue econdmico, esto con el propdsito de

beneficiar al pais con preferencias. El objetivo de COMEXTER es que

mediante las capacitaciones, los clientes puedan conocer los beneficios que

el Ecuador tiene con algunos paises, esto les beneficiara el momento de

importar o exportar ya que si hay acuerdos no habra impuestos o aranceles

a pagar.
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Proceso de preferencias

Las preferencias arancelarias pueden estar referidas a un grupo de
productos o a la totalidad del universo arancelario y se expresan como un
porcentaje de deduccidbn de arancel general, aplicable siempre que
concurran las condiciones previstas (origen, naturaleza, volumen, etc.) para

que surta efecto la preferencia.

Proceso de base legal (COPCI)

COMEXTER tomando en cuenta la legislativa vigente en el Ecuador,

capacitara a sus clientes con el respectivo cédigo y reglamento:

e Cadigo Orgéanico de la Produccion Comercio e Inversiones R. O. 351
del 29 de diciembre 2010.

¢ Reglamento al titulo de la Facilitacion aduanera para el Comercio, del
libro V del COPCI R.O. 452 19 de mayo de 2011 Resoluciones del

Comité de Comercio Exterior.

Esto con la finalidad que el cliente tenga un conocimiento apropiado en
lo que tiene que ver la legislacion aduanera, proporcionandole informacion
importante de primera mano y para que no tenga inconvenientes en sus

operaciones de comercio exterior.

Proceso para manejo de documentos aduaneros

COMEXTER capacitara a sus clientes del correcto manejo de los
documentos aduaneros que se manejan como: la factura comercial, packing
list, seguro de transporte, Bill of landing en el caso de ser maritima o la guia
aérea. De este modo el cliente podra manejar y reconocer cada documento
para toda importacion y exportacion, aqui aprendera a revisar cada detalle
ya que si algun dato esta faltando traera graves consecuencias al momento

del proceso aduanero como pueden ser: demoras y hasta multas por valores
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altos que establece la ley. De este modo COMEXTER se encargara de
capacitar de la mejor manera a sus clientes con el fin de que los
mencionados sepan reconocer Yy manejar adecuadamente toda

documentacion aduanera.

3.3 Indicadores de gestion.

3.3.1 Control de oferta de servicio, asesoria y capacitacion.

El control de gestién de los procedimientos para el servicio, asesoria y
capacitacion se lo realiza con una evaluacion final al cliente, con la finalidad
de evaluar sus falencias en caso de haberlas. La planificacion adecuada y
con alta responsabilidad, tendra como resultado un cliente apto y capaz de

realizar cualquier actividad de comercio exterior.

3.3.2 Evaluacion final

La empresa de prestacion de servicio, capacitacion y asesoria en
comercio exterior y negocios internacionales, llevarad un archivo con los
resultados de las operaciones realizadas de los clientes, esto se lograra con
la encuesta que COMEXTER realizara a sus clientes para medir el impacto
de sus productos ofrecidos, finalmente ayudara a evitar posibles errores en

un futuro.
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CAPITULO 4

GESTION EN COMERCIO EXTERIOR - SERVICIO DE
DESPACHO EN EXPORTACION

Es importante conocer la manera exacta de como hacer una exportacion,
en este capitulo se tomara en cuenta el producto que es el calzado de cuero,

COMEXTER ofrecera el servicio de despacho en exportacion.

La oferta de este servicio consiste en que la consultora se encarga de
recibir toda la documentacion para poder realizar la DAE, la misma sera
enviada a la aduana donde esta designara el tipo de aforo para la
mercancia, COMEXTER recibe los datos para notificar al cliente final, luego
se encargara de realizar los demas servicio como son la de toma de seguro
de transporte y finalmente hasta ser embarcada por una compafia de

transporte internacional.

4.1 Requisitos para exportar

Todo proceso de comercio exterior debe ser muy bien estudiado, con la
finalidad que todos los requerimientos y obligaciones sean cumplidos tal
como establece la ley ecuatoriana.

Como ya se explicé en capitulos anteriores el producto objetivo en el
cual se enfocara el estudio, serd el calzado de cuero proveniente de la
provincia de Tungurahua, donde se desea instalar la consultora se
prestacion de servicio, capacitacion y asesoria en comercio exterior y

negocios internacionales.
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El calzado de cuero tiene la partida arancelaria: 64.04.20.00.00

Post-
Pre-Embarque Embarque b
Embarque
Transmision Ingreso de
dela megrcancia g Inbox Embarque al Se procede a
Declaracion Zona tecnico medio de realizar la
Aduanera de Primaria operador
Exportacion transporte solicitud de
. correccion
osteriormente ,
o hasta 30 dias
la transmision
: : del documento Se regulariza la
Nos emite el MNos designa
numero de la el canal de -Revision de transporte DAE
DAE y el aforoy la electronica
canal de persona que -Aforo Fisico
aforo lo realizara

Figura 38: Proceso de exportacion
Fuente: Sitio web Comunidad Todo Comercio Exterior Ecuador (2015)
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2014)

4.1.1 Registro Unico de Contribuyente
Para el entorno que implica el comercio exterior se deben cumplir varios
requisitos previos para poder convertirse en un Operador de Comercio
Exterior como lo denomina el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Por
esta razén un principal requisito es la obtencion del RUC (Registro Unico de

Contribuyente).

La obtencion del RUC sirve para identificar a los ciudadanos u
organizaciones frente a la administracion tributaria que realiza el Servicio de
Rentas Internas del Ecuador. Este numero de identificacion estan
compuestas por trece numeros los cuales se derivan normalmente del

numero de cédula de ciudadania del individuo.
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En el RUC se encuentra informacion importante de lo que es la direccion
de la matriz y sus sucursales, al igual describe la actividad econémica a la

que la persona u organizacion se dedica.

A continuacion se necesita lo siguiente para obtener el RUC:

e Original y copia de la cédula de identidad.
e Original y copia del pasaporte (En el caso de ser extranjero).

e Certificado de votacion.
También se requerira de los siguientes documentos en original y copia:

e Puede ser la planilla de servicio eléctrico, servicio telefénico, o de
agua potable a nombre del contribuyente, de los ultimos meses.

e El comprobante de pago del impuesto predial del afio actual.

e Sies el caso la copia de un contrato de arrendamiento legalizado o

con el sello notariado.

4.1.2 Solicitud de uso

Para poder registrarse se debera ingresar a la pagina web de la aduana:

https://portal.aduana.gob.ec, una vez en el sitio se debera escoger el link:

“solicitud de uso”, donde se podra acceder al registro de datos y llenarlo de

la manera correcta.


https://portal.aduana.gob.ec/
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) %oy - Servicios de uso frecuente
\‘/ ramites Operativos
ECUA'PASS 1.1.0 &:00
IDIOMA ESPANOL -
1D. USUARIO
CONTRASENA
 contae
Sokctud del uso  Buscar ID/Renico de clave
£) e-Docs. de uso frecuente Quick
zon Elec
ENAE

£ Soporte al Cliente
3.3 Preguntas y respuestas
388

' ~' Regstro de do ) & S b ke
: ﬂ-r Documentos de Contro . Qi;nz\* 1800-223223

Figura 39: Registro en ECUAPASS
Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Se puede ver en el cuadro de arriba que nos solicitan ingresar un ID.
USUARIO y CONTRASENA, el cual no poseemos aun, entonces

proseguimos a hacer clic en SOLICITUD DEL USO:

w Certificado INICTAR SESION

Solicitud del uso | Buscar ID/Reinicio de clave

Figura 40: Solicitud de uso ECUAPASS
Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Aqui se despliega una pagina en donde se da la bienvenida al registro de
usuario donde se clasifica por:

e Usuarios del despacho
e Usuario de servicio adicional
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Solicitud del uso

i '
Gracias por visitar al Portal del SEMAE.
': En el Portal del SENAE podrd realizar todas s operaciones de despacho en una vez. El portal les ofrece un servicio limpio y transparente.
v
L[|
Se dasifica el registro de usuario por usuarios del despacho v usuario de servicio adicional. Por favor, registre segin el tipo de usuario que corresponde. Una vez que se registra, el

usuario podrd utiiizar los diversos servidos del portal

Figura 41: Registro de ECUAPASS
Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2015)

Aqui tenemos las 6 opciones de solicitud,

o Solicitud del uso{Representante)

“ Las informacion de la empresa, del representante y Certificado de Autenticacion deben ser aprobadas para utilizar los servicios del despacho como elaboracion de
N dedaracion aduanera, consulta de rendimienta de |a empresa, etc.

() (2) Solicitud del uso(Empleado)

| El empleado de la empresa debe registrar su informacion. El mismo podra utilizar los servicios relacionados a la empresa, una vez que se identifica por la informadon de
certificado digital con el certificado digital de persona juridica de |z empresa,

() (3) Solicitud del uso(General)

lw El usuario general puede utilizar los servicios de informacion coma consulta de informacion publica, mi paging, etc.
(o) (2) solicitud del uso(Representante de la entidad)

l‘\ El usuario de la entidad publica debe registrarse en la YUE para tramitar |as operadones de CO, DO y DCP en la VUE.

(o) 0 Solicitud del uso{Entidad)
lw El usuario de la entidad publica debe registrarse en la YUE para tramitar |as operadones de CO, DO y DCP en la VUE.

Figura 42: Solicitud de uso ECUAPASS
Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Para un ejemplo préactico se toma el item nimero 1 que es:
Solicitud del uso (Representante)

Esta solicitud se llena cuando se trata del representante legal de una
entidad, el cual va a ser el usuario que va a tener acceso a los tramites

correspondientes.
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Figura 43: Registro ECUAPASS

Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015

-

Hea EEBDOE G

| Consultars

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

AGENTE DE

E DE ADUANA

No | Codigo de OCEs

og

Tamafio total de archive

Nombre del archivo

En el informe se clasifican

Figura 44. Registro ECUAPASS

Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015

Solicitar nuevo codigo

KByte

Eliminar ||

Fecha de inicio| Fecha de fin |

Adjuntar archivo

[ cargar [l Descargar

Eliminar

Agragar

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Para poder ingresar la firma digital se despliega lo siguiente:
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Elegir la Certificacidn

Q SENAE g

Ubicacién de Certificacion

ol oF B o & o @
ofipg o) B o= o

Token  Disco Removible Amacenaje Token Discoduro  Bio-Token

“} En caso de no encontrar la certificacién, utilice #~ Traer Datos de |a certificacidn
Los datos de la certificacién elegida

(] No existe |a certificacion elegida.

Organizacidn :

Disco duro Vigencia Valido *

Contrasefia :

Confirmar l [ Cancelar Ver Certifica...

Copyright KICA inc Ltd. All Rights Reserved

Figura 45: Registro ECUAPASS
Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Finalmente los datos seran verificados y de no haber ninguna novedad

se aceptara el registro rapidamente.

4.2 Planificacion para exportar

Parte de los procedimientos de comercio exterior es la planificacion de
operaciones, en este caso de exportacién de un producto hacia otro pais.

Se deben tomar muy en cuenta los factores tiempo y dinero, para de este
modo buscar las mejores alternativas de optimizacion de los recursos

mencionados.

4.2.1 Documentos para la exportacion
Los documentos requeridos al momento de la exportacion son: factura

comercial, seguro de transporte y certificado de origen, en este caso como
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se exporta a un pais que no posee acuerdos con el Ecuador, no es

necesario.

4.2.2 Planificacion de actividades de mediano y largo plazo

En toda operacion debe haber planificacion de todas las actividades a
realizar por parte del exportador, si se habla de una empresa que va a
exportar frecuentemente tendra que manejarse por tiempos establecidos. El
cliente que desea exportar su producto: calzado de cuero debe tomar

siempre en cuenta lo siguiente:

Tabla 18
Actividades a realizar
ACTIVIDADES A REALIZAR
Embalaje y acondicionamiento de mercancia
Entrega a transportista de flete interno
Entrega en puerto de origen
Tramites de aduana
Handling y manejo de carga
Puesta de mercancia en buque
Despacho de mercancia

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

4.2.3 Cumplir con los plazos de entrega

Los plazos de entrega de mercancia van directamente relacionados con
el transporte y parte logistica de la exportacion.

Varios factores como tiempo de entrega, de despacho, embarcacion del
producto en modalidad maritima o aérea y tiempo de aduanas, son tomados
muy en cuenta para que se cumpla con los plazos y tiempos de entrega

establecidos.
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En este ejemplo se va a exportar un contenedor de calzado de cuero via

maritima desde Guayaquil-Ecuador a puerto Everglades en Estados Unidos.

Tabla 19

Tiempo de transito

Puerto origen-destino Tiempo de transito aproximado
Guayaquil-Puerto Everglades 10 dias con flete directo
Guayaquil-Puerto Everglades 15 dias con transbordo

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
FUENTE: Schryver del Ecuador (2014)

4.2.4 Clasificaciéon arancelaria del producto

El producto calzado de cuero esta clasificada en la partida: 6404200000

de Materiales textiles y sus manufacturas de la seccién Xl del arancel.

4.2.5 Mercados potenciales

Tomando en referencia desde enero a julio 2014 tenemos que un
mercado potencial para la exportacion del producto en referencia es Estados
Unidos, como se revisé en el Capitulo |, este pais opta por importar el
calzado de cuero de manera representativa, es por esto que como una
referencia en la Figura 41 en miles de délares solo este afio Estados Unidos

importo 68.35%, cifra la cual es positiva al momento de buscar un mercado

potencial.
[SUBPARTIDA FOB - |[% /I TOTALFOB-|
EPAR DESCRIPCION NANDINA PAIS  |TONELADAS|F9B - %/ TOTAL F
e CALZADO CON SUELA DE CUERO NATURAL Y PARTE SUPERIORDE __ ||[ESTADOS " . .
404200000 | TiRAS DE CUERO NATURAL QU |[Onipos | 047 0% 6835

|[PAnAMA _ 00| 044 31.66]

ggé;hRTIDﬁ i # de Paises: 2 0.46 1.39 100.00

TOTAL
GENERAL:

0.46 1.39 100.00

Figura 46: Partida arancelaria
Fuente: Portal Web Banco Central del Ecuador
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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4.2.6 Entrada en mercado seleccionado

El requerimiento de a donde exportar en el caso del calzado de cuero no
hay mucho problema. Ofrecer este producto es muy facil al momento de
escoger el mercado destino, ya que segun exportaciones como indica ANCE
(Asociacion Nacional de Curtidores del Ecuador) ver Figura 2, tenemos que
un principal destino de este producto es Estados Unidos con 16%, este
mercado en particular tiene mucha atraccion por lo que es un calzado de

calidad.

4.3 Negociacion internacional

La globalizacion al igual que la eliminacion de barreras para que se
produzca un comercio justo de tipo internacional, ha tenido como resultado
que tanto los productores, proveedores, compradores y empresarios,
busquen alternativas de hacer negocios con paises del exterior, llevandolos

de este modo a expandir sus productos alrededor del mundo.

4.3.1 Costos de exportacion

Dentro de los costos de exportacion de mercaderia siempre variaran
dependiendo la cantidad de esta, al igual que el tipo de modalidad de flete
como ya puede ser maritima o aérea. Los costos variaran dependiendo el
tipo de mercancia, como por ejemplo una mercancia que esta siendo
trasladada en un contenedor de 20 pies valdrd& mas que una que sera
llevada como mercancia consolidada que es una opcidén muy buena cuando

se trata de una carga de menos volumen. Pero cuando se habla de
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optimizacién de tiempo, la opcién aérea es mucho mas conveniente ya que
el tiempo de transito es mucho menor que al de tipo maritimo, los costos del
aéreo si son bastantes representativos por lo que solo se recomiendo aplicar
para cargas pequefias.

Mediante un ejemplo los costos de exportacion seran los siguientes
aproximadamente:
Para una mercancia de 265 kg de calzado de cuero para exportar via

aérea CFR Estados unidos

Tabla 20

Cotizacién
EXW AMBATO USD 120.00
RAYOS X USD 35.00
EMISION DE AWB USD 50.00
ADUANAS ORIGEN USD 180.00
FLETE AEREO USD 3.25 POR USD 861.25
KG
TOTAL USD 1246.25

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
Fuente: Schryver del Ecuador (2015)
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

4.3.2 Términos de negociacion

Los INCOTERMS es la forma en el que tanto proveedor como cliente
final, fijan sus responsabilidades. En el caso de la exportacion de calzado
hacia los Estados Unidos se prefiere que el término de negociacion sea CFR

con el fin de que la responsabilidad de la mercancia se acabe una vez que

esta sea corrida en aduanas y embarcada.
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S ve-cedor R corprador
Costos | Embalajey | Carga | Transporte | Trimites | Costosde | Transporte | Seguros Costos de Trimites | Transporte | Entrega
| verificacion | Interior i i6n| Principal manipulacién | aduaneros Interior
Incoterms 2013 | Mediode ‘ e, Exportacién| 4 4 ~ o | importacsn B
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Figura 47: Incoterms
Fuente: Google

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

4.3.3 Cotizacion internacional

Las cotizaciones para flete maritimo o aéreo se pueden manejar

mediante una agencia embarcadora conocida como “Freight Forwarders”.

Practicamente los gastos de exportacion son los que se indicaron en el

punto 4.3.1

4.4 DAE

4.4.1 eDoc

Para la exportacion de bienes se procede a elaborar la Declaracion

Aduanera de Exportacion (DAE),

esta declaracion se

la transmitira

electronicamente por el sistema ECUAPASS, donde sera acompafiada con

documentos que se tienen previos al embarque, dichos documentos son la
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factura comercial original, autorizaciones previas y certificado de origen

cuando el caso lo amerite.

Los datos que tendra la DAE son los siguientes:

e Informacion del exportador
e Descripcion de mercaderia
e Datos del consignatario

e Destino de la mercaderia

e Cantidades

e Pesos

Declarscitn de Exportacion
Informacikin de General
= A0S, Chdige del ded | 010000 = AL Chdign del distrite —Ealwcsidn- - l=d
= ADE. CANIGE 08 ReGMan | —Seimoritn— ENEET R —Salecrifn— =
Intormaciin de expartador
-mwﬂ-h- [Eeeccdn—  [z] | IE‘ = B Nombes del exportadar

B2 [Mraecon oal aeportador | | Boz Telafona o
I e i L | * BO7.CIIL ~—Selectitn-- -
IMFORMACION DE AGENTE
e e [~Semogin— =] | [R] » B10.Hembee del

B1 L.Direncion cel dedarante '| - |
conin [ ocmen]

B1%. Nombrs del consigratara | Y T p————
-Ermﬂumdudmﬁm [~Eemcotn- ] * B Ciudad dal
= BiZ.Walor FOB [ £0] "Bi3.Chlign defarma de 0200 Eolacgin =
*Blacpig e wide [ Edeuin- o ERrgesgmeeee  ymmn|m
= O Chdige da maneda | —Selmomin— [z] = C02.Tipe da cambia L00
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Figura 48: DAE

Fuente: Portal de la Aduana del Ecuador, 2015

Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Ejemplo de una DAE, ver ANEXO 2 y ANEXO 3
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4.5 Logistica
4.5.1 Transporte
El transporte de mercancias tiene varias modalidades como son de tipo:
e Maritimo
e Aéreo
e Terrestre

e Fluvial

4.5.2 Proteccion del producto (Empaque y embalaje)

El empague o embalaje es donde toda mercancia se va encontrar con el

fin de ser la presentacion, proteccién y transporte de la mercancia.

Los embalajes se dividen en:

e Embalaje primario.- Es uno de los mas importantes ya que es la
proteccion directa de la mercancia, este embalaje es el mas relevante
ya que debe tener un disefio para promocionar y vender el producto
de una manera Optima y funcional, en este caso serd la caja de
carton donde se encuentra el calzado de cuero.

e Embalaje secundario.- En este caso son las cajas de diversos
materiales y pueden ser de cartdbn de varios modelos y muy
resistentes para evitar que en el traslado el embalaje primario se
darie.

e Embalaje terciario.- Es una proteccioén extra del producto que sirve
para proteger la mercancia durante su almacenamiento y transporte.

Pueden ser de tipo carton, plastico, madera y hasta de metal.
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4.5.3 Seguro
Como ya se explicd en el CAPITULO lll, el seguro es muy importante a
la hora de importar o exportar los productos, ya que si se presenta cualquier
evento ya sea catastrofe ambiental o robo, el seguro cubre con el pago de la

mercancia.

Seleccién de seguro
Por cualquier eventualidad el tipo de seguro que se recomienda en todos
los casos es el todo riesgo de bodega a bodega, es decir desde que sale de

la fabrica del proveedor hasta su consignatario final.

4.6 Tracking
El tracking es un término en inglés que significa “rastrear”, en este caso
las mercancias que estan siendo sujetas a una importacién o exportacion.
Todas las compafias navieras y aéreas de carga poseen este servicio, el
cual de un modo ayuda bastante para para el control del traslado de toda

mercancia.

4.6.1 Entrega y despacho de mercancias

El momento que una mercancia se entrega para su posterior despacho
ya sea en modalidad maritima o aérea, cada una tendra un numero de Bill of
Landing para el maritimo y numero de guia para el aéreo, con estos
numeros de documentos se podra dar paso a que la mercancia pueda ser
controlada desde el momento de despacho hasta su momento en el cual

arribara a su destino. Otros documentos que acompafian a los respectivos
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documentos de transporte son las facturas comerciales, certificados de

origen si amerita el caso y el seguro.

4.6.2 Monitoreo durante el traslado

Para que se pueda rastrear la mercancia en este caso de tipo aéreo, se
debe tener muy en claro con que aerolinea se embarcé y tener el nimero
de Air Way Bill, de este modo se puede tener un tracking de la mercancia al

igual que un estimado de la fecha de llegada en aeropuerto de destino.

LAN

i
CARGDO

» Inicio > AWB Tracking

Para conocer el status de su carga, ingrese el numero de AWB

Ingrese Prefijo y Nimero de AWB

Aareqar Tracking

Figura 49: Tracking
Fuente: Portal de Lan Cargo
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

4.6.3 Entrega en destino

Cuando la mercancia estd a punto de llegar esto es notificado por la
naviera a su cliente, esto se llama el Aviso de Llegada, de este modo el
consignatario debe ya tener listo todos los documentos para la

nacionalizacion en pais destino Estados Unidos.
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Se debe tomar muy en cuenta los dias en que los tramites de aduana se
realizaran ya que si se trata de un contenedor, este se lo debera devolver
segun los dias libres que la naviera otorga al cliente, ya que en otro caso se

procedera al cobro por demora o almacenaje.

4.7 Cierre de la exportacion

Finalmente la empresa COMEXTER ha realizado el servicio de despacho
en exportacion de calzado de cuero, se cumplieron todos los requisitos y
pasos de cada uno de los procedimientos aduaneros, por tal motivo se
procede a cerrar la exportacion con éxito y se procede a la liquidacion por

los servicios prestados al cliente.
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CAPITULO 5

ESTRATEGIAS DE MARKETING, COMUNICACION Y
FINANCIAMIENTO

5.1 Plan corporativo de marketing y ventas

Segun (Kotler, 1999) “El marketing es un proceso social por el que los
individuos y los grupos obtienen lo que ellos necesitan y desean a través de

la creacidén e intercambio de productos y su valoracién con otros”.

En el dia a dia tenemos la inevitable competencia, en este caso
empresarial, estas van de la mano con muchos factores como son las
variaciones del mercado, el continuo cambio tecnolégico y finalmente la
globalizacion. Cada uno de estos factores tiene como resultado que haya
una expectativa como también incertidumbre sobre lo que pueda pasar con

el mundo del comercio exterior.

Se entiende como plan estratégico de marketing y ventas a todas las
disciplinas que se deben desarrollar dentro de una empresa, la finalidad de
todo esto es de fidelizar tanto a la parte interna de la consultora como a la
externa que vienen a ser los consumidores de nuestra prestacion de
servicio, asesoria y capacitacion en temas de comercio exterior y negocios

internacionales.

El plan estratégico corporativo de marketing y ventas ayudara tanto a la

parte directiva como general a gestionar de mejor manera todos los recursos
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disponibles para la empresa, de esta manera gestionara el uso de factores

bésicos para ingresar al mercado objetivo.

5.1.2 Estrategias de marketing

Lo primero que se viene a la mente de una persona cuando escucha la
palabra “marketing” es publicidad y formas de promocionar un producto, pero
la realidad no es asi, ya que el marketing engloba muchos factores como
son nuevos productos, el ingreso a nuevos mercados y como enfrentar la
competencia.

De este modo lo que se busca establecer mediante el marketing es de
manejar todas las estratégias posibles con el fin de obtener un producto que
cubra las necesidades del potencial cliente especializada un segmentos
especificos de mercado.

Segun Porter tenemos 3 estratégias principales que se enfocaran a
establecer una posicion en el mercado, estas son liderazgo en costos,
diferenciacion y enfoque.

Como liderazgo en costos entendemos que los productos de
COMEXTER, deben tener una diferencia notoria sobre la competencia, por
lo que el precio considerando las encuestas realizadas, debera ser muy
competitivo sin descuidar el beneficio y calidad que se estara entregando al
consumidor final.

La diferenciacion esta,en que los productos de COMEXTER atiendan
satisfactoriamente las necesidades particulares de cada cliente, que se

encuentra en la provincia de Tungurahua, como se analizd en capitulos
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anteriores existen muchas empresas manufactureras, las cuales tienen una
oferta valida para incursionar al mercado extranjero.

En cuanto al enfoque, COMEXTER proporcionaraproductos
personalizados, de calidad, con valor agregado y centrados en la
profesionalidad para alcanzar los resultados y la confiabilidad de nuestros

clientes.

e Estratégias de producto

Las estrategias de producto consideran el desarrollo de la marca, para la
presente investigacion se ha establecido que la consultora tendréa la marca
COMEXTER, con la definicion de su logotipo, isotipo y slogan, incluso su
presencia virtual mediante un sitio web; todos estos componentes permitiran

una identificacién de la empresa consultora y sus productos.

Imagotipo

La empresa de prestacibn de servicio, asesoria y capacitacion en
comercio exterior y negocios internacionales como se dijo antes es:
COMEXTER, que viene a ser la simplificacion y unificacion de las palabras
Comercio Exterior.

El imagotipo debe considerar la orientacion del negocio, los colores
dentro de la imagen resaltan la misién de la consultora incluyendo un plano
de la esfera terrestre con el barco cargando en el los contenedores que

induce a considerar el enfoque de COMEXTER.
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Figura 50: Imagotipo
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
Isotipo

El isotipo lo conforman parte del la imagén que son las letras “ce” de

comercio exterior y una mano a forma de sefalador.

ce &)

Figura 51: Isotipo
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Logotipo
El logotipo tiene como nombre la combinancion de las palabras

Comercio y Exterior, siendo asi un acronimo, en tipografia Broadway:

COMEXITER

Figura 52: Logotipo
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Slogan
“El mundo a tu alcance”
Se escogio este tipo de slogan ya que representa lo que se quiere
conseguir con el servicio, de lograr que cada uno de sus clientes logren
importar y exportar de la mejor manera desde y hacia cualquier parte del

mundo.

Portal

Como estrategia y para llegar de una manera rapida al cliente se creara

un portal web, donde encontraran informacion de servicio y de contacto.

ce Q| COMEX I Ep ﬂ NOSOTROS SERVICIOS PROYECTOS CONTACTO

Servicio, asesoi
capacitacion para
empresa

Todo Lo que n

de comerct 1 -
negocios internacionales en
un solo Lugar!

Click Aqui!

Figura 53: Portal Web
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Tenemos que COMEXTER se caracterizara por diferenciarse de las
demas empresas dedicandose a:
e Generar una preferencia entre los clientes, tal que frente a la

competencia existente, ser la mejor opcion.
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e Un servicio personalizado, con visitas en las empresas sin necesidad
que el cliente se desplace a las instalaciones de COMEXTER.

e Brindar servicio agil y confiable para el cliente.

La empresa COMEXTER tiene 3 lineas de productos: servicio, asesoria
y capacitacion en el &mbito de comercio exterior. Cada una de las lineas
tiene una variedad de productos los cuales han sido detallados con las
especificaciones técnicas de los resultados a entregar a nuestros clientes,
asi como el proceso respectivo para la generacion de cada uno de los
productos con calidad; tal de cumplir con eficiencia y eficacia.

Independientemente que los clientes sean: sin  experiencia,
emprendedores y hasta con experiencia comprobada en exportaciones,
logran beneficiarse de los productos que ofrece COMEXTER, aportando
valor al cliente en los temas de comercio exterior.

COMEXTER se compromete a que sus productos tengan un alto nivel de

competividad y atender las exigencias.

e Estratégias de plaza

El proposito fundamental de las estrategias de plaza es atender la
distribucion tal de acercar el producto al cliente.

La ubicacion donde se desarrolla las actividades es la provincia de
Tungurahua, especificamente en la ciudad de Ambato y alrededores, ya que
agui se encuentra el mercado meta por lo que se ubicara la matriz de

operaciones de la empresa consultora COMEXTER, con la prestacion de
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servicio, asesoria y capacitacion en comercio exterior. De este modo la
ciudad de Ambato sera la central para cubrir geograficamente las demas
ciudades y los alrededores. Cabe anotar que en esta plaza no se encuentra
competencia con estos productos.

Para el caso de COMEXTER el canal de distribucion sera directo, el
mismo que se caracterizard cuando no hay intermediarios.

Adicionalmente, COMEXTER se apoyara en el uso de tecnologia como:

Sitio web

Por medio de la creacion del portal web donde la empresa COMEXTER
pondra a su disposicién todos los servicios con los que cuenta, servir4 de
una herramienta esencial para que los clientes tengan un acceso rapido y

facil para obtener informacion de primera mano.

Venta via telefénica

Mediante una llamada telefonica se podra dar a conocer directamente al
cliente los servicio con los que cuenta la consultora, se hara énfasis en todo
momento los beneficios del producto a vender como son el aumento de

efectividad en las operaciones de comercio exterior.

Venta via correo electrénico
El contacto via correo electronico es muy importante ya que es un medio
en el cual se podra expandir la informacion para que se conozca de mejor

manera los servicios, igualmente se receptara informacion con necesidades
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de posibles clientes y del mismo modo la consultora se pondra en contacto

para establecer una visita a este potencial cliente.

e Estratégias de precio

COMEXTER presenta 3 lineas de negocio: servicio, asesoria Yy
capacitaciones en el ambito del comercio exterior, temas con los cuales se
hizo el andlisis de mercado que se presenta en el Capitulo II.

Los precios fijados por COMEXTER consideran factores como: costos,
precio que esta dispuesto a pagar el cliente, aspectos macroeconémicos y el
tipo de producto.

De lo anotado, para el caso de las asesorias y capacitaciones podemos
observar en la Tabla 8 en donde se presenta el precio promedio de USD
266.86, y teniendo un estimado de USD 89664,96 anual que es un
panorama positivo. Para los servicios se establecié precios segun las
normativas vigentes como se puede ver en el Capitulo Ill.

Es importante para COMEXTER tomar en cuenta que los datos de
referencia de la competencia seran un factor relevante para fijar precios.
Siempre cuidando ser muy competitivo, ofertando un producto de calidad,

valor agregado y con un precio adecuado.

e Estratégias de promocion
Una buena promocién tiene como objetivo principal que el mercado al

gue se dirige tenga conocimiento de los productos que COMEXTER ofrece.
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Se debera transmitir la informacion mas relevante del servicio con el fin
que las empresas lleguen a tomar la decision de acceder y preferir el
producto.
Las estratégias que se aplicaran tomando muy en cuenta los datos de la
pregunta 6 de la encuesta seran:
¢ Redes sociales.- Se encargaran de la imagen de COMEXTER. Con el
propésito de generar confianza en el cliente, mediante el
fortalecimiento de una relacion interactiva con naturaleza bidireccional

en medios digitales: Facebook y Twitter.

Biografia Informacion Amigos 9 amige Fotos Mas v

Figura 54. Portal Facebook
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

e Prensa escrita.- Como se observo en el Capitulo Il en la pregunta 6
de la encuesta, la poblacion acude a publicidad en prensa escrita al
momento de buscar este tipo de producto , por eso se publicara los
dias sabado y lunes que de acuerdo a las consideraciones generales,
ya que son los dias de mayor frecuencia de consulta en este medio,

estas publicaciones son como sigue:
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“Optimiza tiempo y dinero en tus operaciones de comercio exterior, los

especialistas de nuestra empresa se ajustaran a tus necesidades”

Tabla 21
Publicacion para prensa escrita

Tamafio Ubicacion Color Valor USD
1 pagina: 26 cm (ancho ) por 33 cm (alto) Interior F/IC 505.61
Y% pagina 26 cm (ancho) por 16 cm (alto) Interior FIC 245.15
Y pagina 12.5 cm (ancho) por 16 cm (alto) Interior F/IC 122.57

Fuente: Diario El Heraldo, Ambato
Adaptado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
e Marketing directo.- Esta estratégia constituye una forma de promocion
con medios al alcance del objetivo como son: calendarios, reloj de
pared promocional, papeleria corporativa, publicidad a través de

correo electrénico y tripticos.

SRR W W

= Rl EEEEE e e
10 M 12 - n 2

Figura 55: Calendario promocional
Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

e Marketing por telefono.- La promocién de la consultora via telefonica
es una manera en la cual se contactard nuevas empresas a las cuales

se les ofertara el servicio, de este modo se programara una cita con la
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persona a cargo como es el gerente y finalmente se le visitara para
explicar los servicios que ofrece la consultora.

e Relaciones publicas.- Con esta estratégia se lograra un contacto
directo con posibles clientes ya sea en ferias locales, eventos como

desayunos corporativos en hoteles de renombre de la ciudad.

5.2 PLAN DE INVERSION Y FINANCIAMIENTO

5.2.1 Inversion inicial

Para determinar la inversiobn se ha de considerar aspectos relativos a:
activos fijos (tangibles), activos diferidos (intangibles) y capital de trabajo.

A continuacion se define cada uno de estos componentes para poner en
funcionamiento la oficina de COMEXTER para la prestacién de servicio,
asesoria y capacitacion en comercio exterior.

Con respecto a activos fijos se presenta los siguientes cuadros:

Tabla 22
Equipo tecnoldgico
Equipo de trabajo Cantidad Valor unitario. Valor total.

Computadores 3 550.00 1650.00
Computadores portatiles 2 800.00 1600.00
Médem 1 75.00 75.00
Impresoras 2 95.00 190.00
Proyectores 1 650.00 650.00
Memorias USB 4 10.00 40.00
TOTAL 4205.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Tabla 23
Mobiliario

Equipo de trabajo Cantidad Valor unitario. Valor total.
Escritorio modular de 2 5 180.00 900.00
gavetas
Archivador de 4 gavetas 2 150.00 300.00
Mesa para juntas 1 350.00 350.00
Sillas ejecutivas 5 105.00 525.00
giratorias
Sillas auditorio 8 25.00 200.00
TOTAL 2275.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Con respecto a activos diferidos se presenta los siguientes cuadros:

Tabla 24
Activos diferidos

Activos diferidos Cantidad Valor unitario. Valor total.
Patente logo y marca IEPI 1 180.00 180.00
Formulario derecho de 4 1.00 4.00
suelo
Solicitud de RUC 1 0.00 0.00
Facturero para emision 1 45.00 45.00
Constitucion de la 1 550.00 550.00
empresa
TOTAL 779.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Con respecto a capital de trabajo se presenta los siguientes cuadros:

Tabla 25
Inventarios

Concepto Cantidad Valor unitario. Valor total
Material de oficina 3 200.00 600.00
Utiles de aseo 3 50.00 150.00
TOTAL 750.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Tabla 26
Cajas y bancos

Concepto Cantidad Valor unitario. Valor total
Gastos pre operativos 2 4400.00 8800.00
Contingencias 2 500.00 1000.00
TOTAL 9800.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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En consideracion a los cuadros anteriores se presenta el cuadro de
inversiones

Tabla 27
Inversion
Valor total.
Activos fijo 6480.00
Activos diferidos 779.00
Capital de trabajo 10550.00
TOTAL 17809.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Financiamiento
La inversion inicial es de USD 17809.00 los cuales seran financiados con

capital propio correspondiente al accionista.

5.2.2 Estimacion de ingresos

Después de realizar los estudios de los posibles clientes potenciales,

vimos en el Capitulo Il lo siguiente:

Tabla 28
Ingresos estimados

POBLACION HABITOS DE COEFICIENTE FRECUENCIA PRECIO MONTO

(529 CONSUMO ANUAL ANUAL PROMEDIO  ANUAL
EMPRES) (%) (ORDENES) ASESORIA  (USD)
(%)
24 SEMANAL 52x4 208 266,86 55506,88
(4,5%) 4,71
313 MENSUAL 12x8 96 266,86 25618,56
(59,1%)
61,88%
92 TRIMESTRAL 46 24 266,86  6404,64
(17,4%)
18,22%
76 SEMESTRAL 2x4 8 266,86  2134,88
(14,4%)
15,08%
505 (95,5%)
100%
) 89664,96

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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5.2.3 Estimacion de egresos

La estimacion de gastos para la empresa de prestacion de servicio,

asesoria y capacitacion en comercio exterior seran los siguientes:

Tabla 29
Gastos administrativos
Servicio Cantidad Valor mensual. Valor anual

Electricidad 12 30.00 360.00
Agua potable 12 15.00 180.00
Teléfono 12 50.00 600.00
Arriendo 12 280.00 3360.00
TOTAL 487.00 5844.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2015)

Tabla 30
Gastos de némina
Cargo Cantidad Sueldo mensual  Sueldo anual

Gerente 1 1500.00 18000.00
Asesores de proyectos 2 750.00 9000.00
Ingeniero en sistemas 1 850.00 10200.00
Secretaria 1 550.00 6600.00
TOTAL 3650.00 43800.00

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Tabla 31
Gastos de ndmina

L . Décimo

Cargo Cantidad Décimo tercer cuarto Fondo de TOTAL
Sueldo reserva anual
sueldo

Gerente 1 1500.00 354.00 1499.00 3353.00
Asesores de
proyectos 2 1500.00 708.00 1499.28 3707.28
Ingeniero en
SlEE TS 1 850.00 354.00 749.64 1953.64
Secretaria 1 550.00 354.00 549.72 1453.72
TOTAL 10467.64

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Tabla 32
Otros gastos

Concepto Cantidad Costo mensual Costo anual
Utiles de aseo 1 50.00 600.00
Publicidad escrita 1 122.57 1470,84
TOTAL 172.57 2070.84

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)
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Tabla 33
Costos
Concepto Cantidad Costo mensual Costo anual

Papeleria 12 200.00 2400.00
Hosting pagina Web 12 33.33 400.00
Internet para 6 equipos X 12 112.00 1344.00
3MBps

TOTAL 405.90 4870.80

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2015)

Tabla 34
Total gastos y costos

GASTO/COSTO Valor anual
Gastos de servicio 5844.00
publico
Gastos de mano de obra 54267.64
Gastos varios 2070.84
Costos 4870.80
TOTAL 67053.28

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2015)

Tabla 35
Afos de vida util

Afios de vida del Proyecto

Concepto Valor Vida %
Util
Equipos de 3.250,00 3 33%
Computacion
Muebles y 2.275,00 10 10%
Enseres
Equipo de 955,00 10 10%
Oficina
Total
DEPRECIACION
ACUMULADA

Valor 2014
Residual

1.072,50 725,83
227,50 204,75
95,50 85,95

274355 1.016,53

1.976,62

2015

725,83

204,75

85,95

1.016,53

2.033,07

2016 2017 2018

725,83 0,00 0,00

204,75 204,75 204,75

85,95 85,95 85,95

1.01653 290,70 290,70

3.049,60 3.340,30 3.631,00

Valor
Activo
2.206,55
1.367,12
1.103,08

4.676,75

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)



Tabla 36
Depreciacion

EQUIPO TECNOLOGICO

Computadoras personales
Computadoras portatiles

MOBILIARIO
Escritorio modular de 2

gavetas

Archivador de 4 gavetas
Mesa para juntas
Sillas ejecutivas giratorias
Sillas auditorio

EQUIPOS TECNOLOGICO 2

Modem

Impresoras
Proyectores
memorias USB

co U1 =, N

T SR

550 1650
800 1600
3250

180 900
150 300
350 350
105 525
25 200

2275

75 75

95 190

650 650
10 40

955

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

5.2.4 Flujo de efectivo, VAN & TIR

Tabla 37
Flujo de efectivo

INGRESO POR VENTAS
GASTOS Y COSTOS

DEPRECIACION
Equipo tecnolégico
Mobiliario
Equipo de trabajo

UTILIDADES ANTES DE IMPUESTO
PART. TRABAJADORES 15%
RESULTADO ANTES DEL IR
IMPUESTO A LA RENTA 23%
FLUJO DESPUES DE IMPUESTOS

DEPRECIACION
Equipo tecnolégico
Mobiliario
Equipo de trabajo

INVERSION INICIAL
FLUJO NETO

17809.00
-17809.00

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
58000,00 89664,96 98631,46 108494,60 119344,06
67053,28 69064,88 71136,82 73270,93 75469,06

725,83 725,83 725,83 0,00 0,00
204,75 204,75 204,75 204,75 204,75
85,95 85,95 85,95 85,95 85,95
-10069,81 19583,55 26478,10 34932,97 43584,30
0 2937,53 3971,72 5239,95 6537,65
-10069,81 16646,02 51450,02 67170,04 84756,25
0 3828,58 5176,47 6829,40 8520,73
-10069,81 12817,43 17329,92 22863,63 28525,93
725,83 725,83 725,83 0,00 0,00
204,75 204,75 204,75 204,75 204,75
85,95 85,95 85,95 85,95 85,95
-9053,28 13833,96 18346,45 23154,33 28816,63

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastidn Augusto (2015)
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Tabla 38
VAN / TIR

0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA -17.809,00 -9.053,28 13.833,96 18.346,45 23.154,33 28.816,63
COSTO PROM. PONDERADO 12% 12% 12% 12% 12% 12%
CAPITAL
Factor de Descuento 1,00 1,12 1,25 1,40 1,57 1,76
FLUJO DE CAJA DESCONTADO -17.809,00 -8.083,29 11.028,35 13.058,64 14.715,00 16.351,33
VALOR ACTUAL NETO 29.261,03
TIR 26%

Elaborado por: Cisneros Saltos, Sebastian Augusto (2015)

Finalmente después de los calculos realizados el proyecto es viable ya
que el VAN es positivo y el TIR es del 26% que quiere decir que el
endeudamiento no es tan alto y se podra recuperar el capital en poco tiempo

al igual que se podra realizar inversiones a futuro.
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CONCLUSIONES

Después del respectivo estudio se da como resultado que es un
proyecto factible, ya que segun la encuesta el 64,4% es decir 529
empresas es un mercado potencial, de las cuales el 95,5% no tienen
contratado algun tipo de servicio similar y al mismo tiempo tienen la
necesidad de contar con una empresa especializada en orientar a los

emprendedores en sus intenciones de negociar con otros paises.

Se estableci6 finalmente los productos a ofrecer los cuales cumplen
con las tres lineas que son servicio, asesoria y capacitacién; cada uno
con sus respectivos topicos a impartir segun las necesidades del

cliente.

Mediante el estudio de mercado se definio los elementos que servirdn
para ejecutar el proyecto, tales como la demanda, la oferta, el plan de
mercadeo (precio, promocién, producto, plaza, y otros, que

viabilizarian la propuesta).

La evaluacion financiera, permitié identificar la vialidad del proyecto,
tales como la buena rentabilidad del negocio mediante la medicion del
VAN y TIR, para lo cual se ha detallado cada cuenta especifica, asi
como también todos sus componentes: costos, gastos, servicios

publicos y particulares.
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RECOMENDACIONES

Desarrollar estrategias publicitarias de alto impacto, en consideracion

con las tendencias del mercado.

Organizar un nuevo portafolio de productos que vaya evolucionando

de acuerdo a las expectativas reales del cliente.

Potenciar y optimizar los planes de capacitacion de acuerdo con las
necesidades de los clientes que se muestren interesados en la

adquisicién del producto.

Mantener permanentemente precios accesibles de acuerdo a las
politicas de precios y el tamafio de las empresas que demandan el

producto.

Capacitar y actualizar permanentemente a la fuerza de trabajo en
areas y tematicas que sean requeridas durante la ejecucién del

proyecto de inversibn mencionado.

Elaborar fichas de seguimiento de clientes con fines estadisticos, con

la finalidad de mantener la calidad del producto.
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