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Resumen.

El presente documento presenta un estudio preliminar de la empresa DICEM Cia. Ltda.,
analizando su rol en el sector industrial de la Construccién en el Ecuador, pasando por su
estructura, asi como sus niveles de venta, identificando las fortalezas o amenazas que los
graficos representativos sobre las ventas pueden mostrar; hasta encontrar una estrategia
que permita combatir la dependencia de la empresa con respecto hacia ciertos productos y

proveedores.

Paulatinamente el documento toma la forma de propuesta para la Creacién de un Area
dedicada al Comercio Exterior (Importaciones especificamente) y la Inteligencia
Comercial en la bisqueda de proveedores, dejando toda una estructura de “lay out”
tentativo para la empresa que, conforme el ingreso de la misma a los mercados

internacionales con el objetivo de comprar bienes, podré ir adquiriendo.

El presente documento, instaura una guia preliminar e introductoria a las importaciones,
que deberia ser enriquecida y actualizada de acuerdo a pardmetros que la empresa deba

obtener poco a poco en su practica diaria dentro de las negociaciones internacionales.

Lo que el Estudio ha buscado es mostrar a una PyME, una opciéon de crecimiento
empresarial que se enfoca en el inicio de relaciones comerciales con el exterior, saliendo
de los antiguos estereotipos de que las empresas para importar deben poseer un gran
capital. Aqui se pretende demostrar que a mas del capital (alto o bajo), es importante una
estructuracion y predisposicion empresarial para realizar dichas operaciones ademds de
mejorar niveles de crecimiento empresarial en el mercado y al interior de la organizacidn,

en este caso: DICEM. Cia. Ltda.



Abstract

The present document presents a preliminary study of “DICEM Inc.”. the study analyses
the company’s role inside the construction market at Ecuador, beginning at its internal
structure, its sales levels until the identification of strengths as well as debilities (showed at
the graphics of the Sales Levels). This analysis has helped to organize an strategy that

allowed to stop the excessive dependence in respect to some distributors for DICEM Inc.

Gradually, the document adopts the form of a proposal for the creation of a dedicated Area
specially dedicated to International Commerce (Imports specifically) and Business
Intelligence in the search for suppliers. The thesis shows a tentative structure for the
company’s new area, it can be modified according to the experience that the company will

obtain in futures negotiations at the international markets.

The document also includes an introductory guide to imports; this text should be developed
according to the specific necessities of DICEM Inc. and its possible imports and

international business.

What the thesis has search is: to show a Pyme (small company in Spanish), a different
option for growing as a company; this option consists in focusing on international relations
for the commerce. This alternative allows abandoning traditional stereotypes (for the
company) such as: that a company has to have a huge amount of money in order of

working with the international market.



Introduccion

Las empresas, hoy en dia se encuentran en una posicion ventajosa con respecto de hace
tan solo cincuenta afios, puesto que en la actualidad, y a diferencia del pasado, las
compaiias sea cual fuere su rol en el mercado, pueden relacionarse con un mundo que

brinda posibilidades de crecimiento en casi todo sector industrial.

Dichas facilidades deben ser aprovechadas por las empresas ecuatorianas, especialmente
las comercializadoras, las cuales para poder diferenciarse de su competencia deben no
solo contar con excelentes técnicas de comercializacion sino que también deben saber
aprovechar oportunidades para impactar al consumidor con una oferta diferente y
exclusiva. En este marco podemos ubicar a la base de la presente tesis; donde mediante
un estudio sistemdtico a DICEM Cia. Ltda., se pretende potencializar a la misma
mostrando los beneficios de contar con un drea dedicada a investigar las posibilidades
que brindan los mercados extranjeros y sus ofertas; pudiendo comercializar las mismas

en el territorio nacional.

A continuacién se intentard explicar las principales razones que impulsaron la
“Propuesta  para la Creacion del Area de Comercio Exterior (especializada en
importaciones, e Inteligencia en la busqueda de proveedores internacionales) para

DICEM. Cia. Ltda. Manual de Area”.

En primer lugar, se encuentra la situaciéon de la empresa, su estado de madurez
empresarial, que al mismo tiempo permite cambios significativos en las politicas de
oferta de productos e investigacion para mejorar la oferta de la institucién en pos de una

mejor comercializacion hacia el mercado al cual DICEM Cia. Ltda., se debe.

El segundo punto es la sospecha (que mds adelante se intentard demostrar mediante
andlisis) de una excesiva dependencia en relaciones bilaterales con proveedores actuales,
que se cree puede provocar una limitacion hacia los segmentos de mercado que la
compaiia puede atender. De aqui se desprenden preguntas como: ;Se puede incrementar

las ventas y disminuir la dependencia hacia ciertos proveedores mediante una mayor



diversificacion del portfolio de productos? , ;Pueden los mercados internacionales

ayudarme a diversificar mi oferta mediante las opciones que estos me brindan?...

Es decir, se pretende mostrar las bondades de entablar relaciones comerciales con el
exterior, de comprar productos de exclusiva produccién extranjera, de estudiar las
tendencias de mercado ajenas al Ecuador, de poseer un equipo especializado en estas
acciones; dotando de esta manera a la empresa de herramientas diferenciadoras ante un
sector en donde muchas de las empresas se canibalizan entre si por ofertar productos
similares sin constar con diferenciadores marcados en sus productos ni politicas de

mercado claras.

Con el afan de demostrar que los mercados internacionales son una alternativa para
mejorar la situacién tanto de ventas, diferenciacion y negociacion de DICEM Cia. Ltda.
se ha realizado un estudio exhaustivo de la empresa, sus origenes, situacion actual, asi
como andlisis de sus ventas en periodos cercanos al dltimo ejercicio comercial, que
permitan identificar la forma de hacer negocios de la institucién y que a su vez reflejen

las debilidades y fortalezas que estas filosofias empresariales proveen a la empresa.

Los estudios realizados a partir de andlisis y entrevistas, permitirin entender a la
empresa su realidad, mientras nos dan las pautas para realizar la mejor propuesta que
otorgue las herramientas pertinentes para disminuir las debilidades y potencializar las
ventajas competitivas que pueden obtenerse a partir de la oferta de productos extranjeros
y el estudio de las tendencias asi como formas de hacer negocios dentro del mismo
sector industrial pero lejos a la tradicional forma de manejar la empresa y el sector

dentro del Ecuador.



Capitulo 1

1 DICEM Cia. Ltda. (Distribuciones y Comercio Espinoza Manzano)

1.1 Introduccién a la Organizacion

DICEM Cia. Ltda., es una empresa (cuencana) tipo Pyme, dedicada a la
comercializacién de productos para la construccién y la agricultura por més de quince
afos. En el mercado regional, llega a cinco provincias del sur del Ecuador, debido a su
tiempo en el mercado, asi como su servicio y productos, la Empresa cuenta con el
reconocimiento por parte de quienes trabajan en ella, asi como de sus proveedores y
clientes. DICEM. Cia. Ltda., ha crecido a lo largo del tiempo, con sélidas bases de
administracion, responsabilidad empresarial y liderazgo en el mercado, lo que le ha
permitido obtener una posicién beneficiosa en el mercado, y tener la posibilidad de
crecer en el sector de la construccién no solo en los segmentos de mercado que
actualmente posee, si no que en nuevos: adyacentes y complementarios a los productos

que hoy comercializa.

Dirigida por su fundador, el Sr. Fabidn Espinoza A. y su esposa Alexandra Manzano M.
DICEM Cia. Ltda., posee bases de transparencia, honestidad, respeto, esfuerzo y
constante deseo de superacion que, sumados a la reputaciéon de responsabilidad y
eficiencia en el servicio, han determinado la constante bisqueda de su posicionamiento
como la mejor opcién para el constructor y todos los involucrados en el sector antes

mencionado.

En sus principios, la empresa debié sortear varios obsticulos como son: ser una
organizacion nueva y sin ningin tipo de respaldo en el mercado, limitaciones
econdmicas y de personal que permitan desde un principio dar el mejor servicio al
publico, sin embrago esto pudo equilibrarse con una atenciéon muy personalizada y la
distribucién de productos con los mads altos estiandares de produccién en el medio
nacional, que posteriormente crearon lazos de confianza entre la empresa y cliente,

permitiendo asi perfilar a la organizaciéon como una opcién en el mercado.



Una de las técnicas que marcaron a la empresa ha sido la atencion al cliente, sin
embargo la agilidad de sus indistintas dreas asi como el buen criterio para poder captar
clientes claves, y ofrecer los productos que estos necesitan, han estado de la mano con el
proceso constante de diversificacién de productos que conforman el portfolio adecuado
para permitir el crecimiento sostenible en el tiempo y el mantenimiento de carteras de
clientes satisfechos con el servicio y productos. A la postre y con el pasar de los afios,
esfuerzo, dedicacion, constancia y responsabilidad; lo que empezd como una pequefia
empresa centrada en la distribuciéon de productos derivados del polipropileno para las
provincias de Azuay y Morona Santiago, hoy en dia es una Pyme exitosa la cual puede
pensar en satisfacer a sus clientes condensado sus opciones dentro de la oferta de bienes
tanto nacionales como extranjeros que brindan una mayor rentabilidad y al mismo
tiempo le permiten continuar con el principio de constancia y esfuerzo por servir mejor a
sus clientes, ser una fuente de trabajo digna para sus colaboradores y las ideas de

superacion de sus fundadores.

1.2 Historia y Antecedentes

DICEM Cia. Ltda., tuvo origen como una empresa de tipo familiar en el afio de 1993,
bajo el nombre de Fabidn Espinoza, (compafiia con figura juridica de persona natural);

fundada en la ciudad de Cuenca — Ecuador.

Creada con el afan de comercializar productos derivados del polipropileno entre los
cuales se puede nombrar: cintas pldsticas, cabos, fundas, pldsticos y envases; la
organizacion tuvo sus principios de comercializacién mediante relaciones comerciales
con compaiiias productoras pertenecientes en su mayoria a la ciudad de Guayaquil (la
primera compafifa con la cual se tuvo contacto comercial fue Plastiempaques S.A.). La
razén de comercializar con estas compaiiias se debié a que dentro de la ciudad antes
mencionada, se encontraban las productoras con mayor renombre y a su vez con mejores
estandares de calidad, los mismos que compaginaban en su segunda caracteristica con

uno de los principios de la empresa: la oferta de productos para la construccién de

calidad.



En su principio, por la amplitud de cobertura que permitian los productos, y el capital,
tanto financiero, como humano, el campo de accién de la empresa originalmente se
centré en la atencién a las provincias del Azuay y Morona Santiago (hoy en dia muy

importantes dentro de la cartera de clientes).

Con el pasar de los afios y debido al incremento de productos en comercializacién a los
que tuvo acceso la empresa, y después de demostrar en el mercado su potencial como
comercializador y ganar cuotas de participacion positivas en sus primeros afos; asi
como la necesidad financiera y empresarial de crecer se crea DICEM CIA. Ltda. , en el
mes de diciembre del aiio 2006 con el objetivo de ampliar el mercado (y por ende la
cobertura a nivel regional) que en su principio la figura de Fabian Espinoza habia

logrado.

En la actualidad DICEM Cia. Ltda., ain es dirigida por su Fundador (el Sr. Fabidn
Espinoza A.) la compafifa mantiene fuertes lazos comerciales con las empresas
productoras pertenecientes a las ciudades mds importantes del pais como son: Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y demds. Dentro de su portfolio atin se encuentra como

constante la comercializacién de productos tnicamente de fabricacion nacional.

Al ser una empresa tipo Pyme, la organizacion cuenta con un numero reducido de
colaboradores (12 personas), quienes han sido catalogados por sus dirigentes como

equipo de buena calidad y desenvolvimiento positivo.

Pertenecientes al gran porcentaje de distintas comercializadoras en el pais, DICEM Cia.
Ltda. , posee un gran diferenciador, factor clave de éxito, su trato con el cliente, su
esfuerzo y tenacidad por el servicio y el compromiso de comercializar asegurando a su
cliente-consumidor productos de la mds alta calidad. Sin embargo, debido a que el
mercado nacional se encuentra limitado en tecnologia, pocas empresas han decidido
mejorar sus esfuerzos y servicio pero, frente a los retos comerciales contemporaneos; se
torna necesario brindar un amplio portfolio de productos, donde una caracteristica clave
puede considerarse el tener la capacidad de ofertar productos no solo de origen nacional,
sino que también se deberia aportar opciones internacionales las cuales permitan tener

accesibilidad por parte del comprador, a la comparaciéon y futura eleccién de productos



que se ajusten a sus exigencias; la misma caracteristica servird al comercializador en este
caso entendido como DICEM Cia. Ltda. , para promocionarse como una organizacion
con una amplia gama de oferta, en donde prima la calidad de los bienes que deben

ajustarse a las necesidades puntuales del consumidor y su realidad.

En resumen; los valores de responsabilidad, empefio, esfuerzo, complementados con el
entusiasmo y dedicacion, el excelente servicio para con el cliente sumado a la valiosa
aportaciéon de un amplio stock en portafolio de bienes como opciones para el
consumidor, han sido entre las mds importantes las férmulas que han permitido un
conocimiento del mercado y un reconocido éxito en quince afios de labor
comercializadora, que hoy en dia debido a las nuevas tendencias de comercializaciéon a
nivel mundial exigen, aparte de los elementos antes nombrados, surge la posibilidad de
complementar e incrementar las opciones de oferta con productos del exterior que
permitan tanto el crecimiento con indices favorables y sostenibles en el tiempo y a su

vez la percepcién de compromiso con el servicio y calidad.

1.3 Nichos y Mercados Actuales de DICEM Cia. Ltda.

Si es entendible que una empresa en sus inicios no posea cuotas de participacion altas en
el mercado, después de quince afios en el sector industrial y la regién para la cual la
entidad realiza sus acciones; en la actualidad la empresa posee una importante cartera de
clientes (495 cddigos de clientes, segtn el Listado de Clientes del afio 2008) de los
cuales el 98% pertenecen al grupo de clientes que compran al por mayor y un reducido
2% que constan como consumidores finales, los mismos que dan la posibilidad de tener

un margen de ganancia en algo superior al primer grupo.

Debido a que el sector industrial de la construccion al que se debe DICEM Cia. Ltda., es
amplio, la variable que se ha considerado para definir a los potenciales clientes es su
afinidad en el negocio con respecto a la construccion, asi como el alcance que el mismo

tiene en el sector geogréfico donde se encuentra.

Se ha buscado como mercado, sectores de caracteristicas en parte homogéneas (ya que

se debe estar consciente que en un grupo nunca dos clientes — con similares perfiles- son



iguales) buscando la mds certera gama de productos que necesitan y podrian ser

necesitados en diferentes momentos por ellos.

Dentro de nuestro mercado, nos centramos en la especializada atencién y distribucién

de material a segmentos especificos del mercado de la construccién como son:

e Ferreterias

e Municipios

e Ministerios de Desarrollo y Vivienda (MIDUVI)
¢ Comunidades agricolas

e (Contratistas

Dichos segmentos considerados como campos de accidén y cobertura, se encuentran en
zonas estratégicamente establecidos en la regién a los cuales la empresa ha ido
ingresando paulatinamente de acuerdo a su capacidad de respuesta y cobertura en el

mercado, asi como las opciones que el misma ha ido brindando a la empresa.

La cobertura geogréfica a la que hoy en dia se atiende bajo la figura de DICEM. CIA.

LTDA. son las provincias de:

e Azuay
e (Cafar
e Loja

¢ Morona Santiago

e Zamora Chinchipe (porcentajes minimos de participacion)

1.4 Proveedores y Productos Comercializados

En cuanto a las relaciones comerciales que mantiene DICEM. Cia. Ltda., la empresa las

posee netamente con la industria nacional mds importante del sector.

Por més de quince afios, los valores que posee la compaiiia han demostrado a los

productores la capacidad de respuesta efectiva en la comercializacién de sus bienes,



siendo considerada una excelente opciéon como socio para la distribucién de sus
productos. Dicho desenvolvimiento, ha permitido que la empresa sea reconocida en el
mercado como un importante eje distributivo de materiales para la construccién y la

agroindustria dentro de la cobertura geografica que la misma posee.

Entre las empresas mds importantes con las que DICEM Cia. Ltda., mantiene relaciones

comerciales se encuentran:

Plastiempaques S.A.: con la cual se comercializa cabos de polipropileno, elaborados con
materia 100% virgen. Entre los principales productos estdn los Cabos para utilizacién en
plantaciones, cintas de polipropileno, ovillos y madejas de hilo de polipropileno, cabos

en general. En lineas estandar y Premium.

Eternit S.A.: planchas de eternit en diferentes medidas, ardex, teja resistencial, celonit
(planchas para tumbados y cielos rasos), megaboard (tableros multiusos de
fibrocemento). Cielos Rasos: suspendidos, continuos con bastién metdlico y con madera.

También se maneja en esta linea los sistemas constructivos en seco. Tanques Plasticos.

Rooftec S.A.: paneles de acero para techos y entrepisos industriales, lineas econémicas,

residenciales, perfiles, zinc y productos complementarios
Plastidor S.A.: tuberias de PVC, para ventilacion, desagiies, en todas las medidas

Ideal Alambrec S.A.: clavos y grapas para multiples usos, zarandas, tamices y telas
metdlicas; asi como también mallas, gaviones, cables, dramix (fibra de acero para

refuerzos de hormigén), barras y platinas, invernaderos, y tubos de acero .

Holviplas Makrotubo S.A.: tuberia PVC para uso sanitario, para uso de presion, para

riego, para canalizacién telefonica y eléctrica,

Novacero Aceropaxi S.A.: tuberia mecénica, carpinteria metdlica, perfiles (estructurales,

especiales y laminados).

AGA: electrodos comunes, especiales y gases para corte & soldadura.



1.5 Rol de la Empresa en el Sector Industrial

El sector industrial de la construccion y el agro son nuestra plataforma para el desarrollo

de acciones; los mismos que debido a multiples factores de la realidad nacional, tienen

un potencial de crecimiento de considerable importancia en el pais.

Fenémenos como la migracion (en donde un gran porcentaje de las remesas es destinado

para la construccion de inmuebles), especialmente en zonas del Azuay, Cadar y Loja, y

el crecimiento de la tecnificacion de la agroindustria, 4vida de infraestructuras modernas

para el mejoramiento de sus procesos, han sido las principales directrices para que la

compaiiia, escoja a estos sectores como su target de mercado.

Dentro del Sector Industrial de la Construccion y el agro se encuentran cuatro

escalafones en la linea de distribucion del producto hasta el consumidor, estos son:

1.

2.

3.

4,

Fébricas.- productores de los insumos que son consumidos por el mercado.

Distribuidores Autorizados o Intermediarios.- quienes se encargan de la
distribuciéon de materiales tanto de produccién nacional asi como también
extranjera hacia sus clientes mediante las diversas formas de comercializacion
que el mercado permita.

Clientes Comercializadores.- quienes compran al intermediario, para estos a su
vez poder expedir el producto a los consumidores finales. A esta instancia del
canal distributivo pertenecen muchos de los clientes de DICEM Cia. Ltda., es
decir dentro del tercer nivel de la cadena encontramos: ferreteros grandes, o
pequeios, comercializadores minoristas, etc.

Consumidor Final.- este es el ultimo “jugador” en la cadena distributiva, el cual
utiliza ya el producto para la finalidad original del mismo, el de construir
inmuebles, y demds tipos de infraestructura. En este escalafén se encuentran:
contratistas, constructores, ministerios de vivienda, particulares que hacen de la
construcciéon su labor profesional, arquitectos, ingenieros, compaiias

constructoras, entre otros.



De todos los niveles que se han descrito en la cadena distributiva DICEM Cia. Ltda. , se
encuentra en el segundo escalafén, lo que implica que la organizacién mantiene una muy
directa relacion con las fabricas productoras de los items comercializados. La
Organizacién, ocupa un puesto estratégico en el canal, pues al ser el segundo de la
cadena, implica la necesidades de contar con niveles de compra y venta relativamente
altos, tener sistemas de logistica eficientes, una amplia cobertura geografica y la
necesidad de ofrecer una extensa gama de productos que se ajusten a las diferentes
necesidades del consumidor en cada uno de los sectores a donde la empresa tiene acceso,
esto ultimo refuerza el proyecto de proponer la creaciéon de un departamento de
Comercio Exterior que permita incrementar de una manera adecuada mejores y nuevos
productos para comercializacién efectiva entre sus clientes actuales y potenciales,
expandiendo el mercado y sus posibilidades. Un diferenciador que tiene la empresa y
otras dentro del segundo nivel antes mencionado es, la capacidad de negociacion con las
productoras quienes exigen niveles de compra altos, tornandose una barrera de entrada
para quienes no cuentan con suficiente infraestructura, capital financiero y humano para

emprender acciones de esta envergadura.

Grifico 1.1 Esquema de actividades de la Empresa en el Sector Industrial

Mercado Meta

Fabricas Distribuidores para DICEM
Cia. Ltda.

.:"—'\

Comercializadores y

contratistas del
Azuay

Consumidor Final

'DICEM
CIA.
LTDA.

=~ F- —

Comercializadores y

contratistas de Consumidor Final
otras provicias
| |

'8 N
Similares atendidos . .
Otros Distribuidores — por otros

distribuidores

/

Productores
{Fabricas)

- ~

Consumidor Final

Realizado por: Pedro Espinoza Manzano
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1. 6 Situacion Actual de DICEM Cia. Ltda.

En palabras de los méaximos dirigentes del grupo; la compaiiia ha tenido crecimiento
favorable desde el inicio, aunque ha tenido que soportar grandes desafios, entre los
cuales estd como uno de los mds importantes el feriado bancario de 1999 y hoy en dia la
crisis financiera mundial, que ha dado un fuerte golpe a muchos de los sectores
econémicos del mundo siendo uno de los mas afectados el de la construccion y los

inmuebles, fuertemente relacionados con el desenvolvimiento de la empresa.

Segun Alexandra Manzano (Gerente Administrativa), lo que comenzé como una
empresa de tipo familiar, dedicada a la comercializacién de productos plésticos en dos
provincias del sur del pais, ha ido incrementando su portafolio con nuevos productos,
que debido al conocimiento del mercado y la experiencia en la comercializacién de su
fundador, han tenido un éxito positivo en los resultados, hasta lograr su constitucién
como Compaiiia Limitada; dentro de la categoria de empresas tipo PyME, hoy en dia de

gran importancia en la generacion de riqueza para las naciones.

El posicionamiento como comercializadora, su reputaciéon de responsabilidad y
comercializacion de ‘“calidad”, sumado a su importante equipo de colaboradores, ha
hecho de DICEM Cia. Ltda., una empresa de relativo éxito, reconocida por sus clientes,
y que en la actualidad divisa nuevas oportunidades de crecimiento y desarrollo mediante
la integracion de productos importados, que permitiria su extensiéon y cobertura tanto
geografica como de participaciéon de mercado, produciendo como consecuencia una

mejor oferta para los clientes y el crecimiento sustentable.
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1. 7 Mision

“Comercializar dentro del Ecuador productos para la construccién y la agricultura que
posean los mads altos estdndares de calidad y de las mejores marcas, preocupandonos
siempre de brindar a nuestros clientes excelencia y soluciones efectivas a sus
necesidades cada vez que entablemos una relacién comercial en el corto, mediano y

largo plazo.”

1.8 Visién

“Ser, en el mediano plazo una organizacién que cuidando el medio ambiente contribuya
al bienestar y satisfaccion de la comunidad mediante la distribucidn, a nivel nacional, de
materiales para la construccién y la agricultura que aporten al desarrollo de la sociedad

ecuatoriana.”

1.9 Objetivos

1. Liderar el mercado de comercializaciéon de materiales para la construccion y el
agro nacional.

2. Posicionarse como la mejor opcién en los materiales distribuidos.

3. Incrementar el portafolio de productos que nos permitan diferenciarnos de
empresas commodity en el sector industrial.

4. Brindar un servicio personalizado para nuestros clientes, incrementando su

confianza en nuestra organizacion.
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1.10 Organigrama General DICEM Cia. Ltda.

La empresa cuenta con 14 colaboradores, quienes se encuentran subdivididos en cuatro

areas de accion.

1. Gerencia General: 1 Persona

2. Administrativa: 4 personas

3. Ventas: 3 personas

4. Despachos : 6

Los 14 colaboradores realizan actividades en cuatro dreas especificas y sus
subdivisiones, dentro de cada ramificacién (por drea) existen ciertas funciones
compartidas y en otros casos las dos o mas ramificaciones pueden estar realizadas por

una sola persona.

A continuacidn se presentardn el organigrama actual de la empresa asi como el nimero

exacto de funcionarios por area y total del talento humano que posee la compaiiia.
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Griafico 1.2 Organigrama Actual de DICEM Cia. Ltda.

M ensajero

Elaborado por: Pedro Espinoza. Fuente: DICEM Cia. Ltda 2008

El total de Recurso Humano que poseen la institucion, contando con sus dos maximos
dirigentes, es de 14 personas, las cuales subdivididas en las distintas éreas; tienen a

cargo el buen desempefio de la organizacion.

La disposicién interna de la compaififa no cae en el mecanicismo, es decir no llega a: “ser
una burocracia... en la que existe mucha especializaciéon y centralismos” (Stephen P.
Robbins, 2002, p.166); ni tampoco es orgdnica (contrario del mecanicismo). Al ser una
organizacion tipo PyME; esta empresa se inclina hacia lo que podria ser la estructura
orgdnica, siempre manteniendo cierto grado de jerarquia, especialmente identificada en
el respeto y mayor autoridad de la dirigente administrativa y el Gerente General quienes
por mayor tiempo de permanencia y conocimiento del negocio, posee cierto grado de
control que a su vez supone un compromiso mds directo con el buen funcionamiento de

la organizacion.
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Un punto a ser tomado en cuenta es el cardcter de poco burocratico, siendo en ciertos
casos muy sencillo llegar hasta los maximos dirigentes y el notar como estos si bien
tienen un cierto grado de jerarquia (alta) también realizan funciones basicas como es el
caso de la Gerencia General, que hasta cierto punto se constituye en la base de ventas
mds personalizada que maneja la compaiia, pues quien se encuentra a cargo de la

Gerencia, también maneja el area de Ventas y la Personalizacion en el servicio.

Especificamente, para la organizacion que se estd describiendo; las cadenas de control
son bastantes definidas como se puede ver en el organigrama, pues este, permite que el
tramo de control sea manejable, no solo por una correcta definicion de la relacién entre
jefe y subordinado sino también debido al grado de conocimiento y nimero reducido de

integrantes del equipo de trabajo.

1.10.1 Funciones por Area de la Compaiiia

Conforme al organigrama y mediante una entrevista al personal de DICEM, se ha
establecido una valoracion de cargo por el cual se ha podido identificar, cuales son las

principales funciones de cada area y cargo.

Basandonos en la introduccidn realizada en el punto anterior, referente al organigrama al
cual se atiene la empresa en este momento, y complementandolo con la interpretacion de
informacién otorgada por los funcionarios de la institucion, se han identificado los roles
de cada drea y las responsabilidades que cada valor humano debe cumplir para con la

empresa y el cliente.

15



1.10.1.1 Gerencia General

La Gerencia General de la empresa tiene a cargo la coordinacién de las tres 4reas
subordinadas a la misma: Administrativa, Ventas y Despachos; El Gerente General de la

organizacion, tiene como responsabilidades:

Contacto Directo con los Gerentes de Ventas de las fabricas proveedoras
Calculos de costos y venta de los productos (Andlisis de rentabilidad)
Manejo de Listados de Precios

Contacto con Administracion y Direccion del equipo de ventas

Contacto y atencion a clientes V.I.P. asi como en casos especiales
Control y aprobacién de devoluciones

Compras y manejo de stock de productos

Coordinacién de transporte

A S A L S

Revision y aprobacion de facturacion

10. Ventas y Cobranzas a clientes normales y V.L.P, en giras de negocios

11. Control de Personal (Facturacion, Ventas, bodegas, Despachos)

12. Control periddico de Activos para transporte de mercaderias

13. Coordinar acciones de expansion mediante coordinacién con el equipo
administrativo y de ventas.

14. Analizar nuevas estrategias de venta y tendencias del mercado (identificacion de
oportunidades)

15. Estar informado de las nuevas tendencias y principales noticias en el mercado y

sector industrial.
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1.10.1.2 Administracion

El Area de Administracion, a cargo de la Sra. Alexandra Manzano M., es la principal
area de colaboracién y comunicacion para la gerencia general en cuestiones de control y

manejo (financiero especialmente) de la empresa.
Al ser un 4rea administrativa, esta tiene a su cargo las responsabilidades de:

Revision de Costos con referencia a listas de proveedores
Revisién de Asientos Contables

Costos en ventas

Control y Administracion de Gastos Bancarios y Administrativos

Coordinacion de las otras dreas de la empresa junto a la Gerencia General

AL I A

Administracion y Control sobre planificaciéon y la coordinacién financiera de

toda la empresa.

Esta dependencia de la empresa, es un drea de coordinacion de acciones y la de control
sobre las responsabilidades que la misma tiene, también realiza administracién y control

sobre planificacion y la coordinacion financiera de toda la empresa.

1.10.1.2.1 Contabilidad

Esta dependencia del drea administrativa, estd en la actualidad a cargo de Zoila Ulloa
C.P.A y se encarga del correcto funcionamiento contable de la empresa, tiene a cargo:

Ejecucion de los Roles de Pago

Elaboracion de las Planillas del IESS

Realizacion de las Declaraciones del IVA y Retenciones
Elaboracién del Balance General

Elaboracién del Balance de Resultados (PyG)

A e

Creacion de Anexos Transaccionales y el desglose de todas las declaraciones y

retenciones)
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1.10.1.2.2 Crédito y Cobranzas

Dentro del area administrativa de DICEM Cia. Ltda., también se encuentra la
dependencia de crédito y cobranzas, a cargo de la Ing. Comercial Tersa Plaza quien

realiza las siguientes tareas:

Ingreso de Facturas de Gastos y Retenciones en la Fuente
Pagos a Proveedores

Manejo de Cuentas por Pagar

Manejo de Cuentas por Cobrar

Realizacion de la Conciliacion Bancaria

Manejo de Depositos

N kR

Cobro de Facturas

1.10.1.2.3 Mensajeria
Aunque las responsabilidades del cargo y las labores que realiza quien se encuentra en la

dependencia no son técnicas con respecto al proceso de administracion, la mensajeria se
convierte en una de las herramientas mds directas y personales para el flujo de

informacion entre la organizacion y el exterior. Entre las acciones cotidianas que realiza:

1. Mensajeria

2. Agente Cobrador
3. Limpieza
4. Brindar apoyo en bodega y estibaje
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1.10.1.3 Ventas
Dependencia, que informa de sus acciones directamente a la gerencia general y coordina

acciones con el area encargada de la administraciéon de la empresa, es una de las mas

importantes al interior como al exterior de la organizacion.

Ventas estd conformada por tres personas; quienes manejan los sistemas de ventas que la
empresa ha venido ejecutando a lo largo de su historia, mediante un proceso de registro
de ventas, se lleva control del buen funcionamiento de las técnicas de venta que mejores
resultados le han dado a la compaiiia: tele-ventas (venta telefénica) y el servicio de venta

puerta a puerta.

1.10.1.3.1 Registro de Ventas

Como su mismo nombre lo indica, la ramificacion del 4rea registra y lleva control de las

ventas que va realizando la compaiiia a lo largo del afio comercial.

Al interior de esta dependencia se encuentran dos personas y dentro de las acciones que

se realizan en el Registro de Ventas encontramos:

Atencion al Cliente y proceso de venta telefénica (tele-venta)
Facturacion

Manejo y Control de Inventarios (faltantes, averias, devoluciones)
Elaboracién de notas de Crédito

Elaboracion de Proformas de Venta

Coordinacién de Transporte de Mercaderias

Emision de Certificados Comerciales

Ingresos de Retenciones a clientes en el sistema

o © N ok LN =

Elaboracién de Notas de Pedido

10. Elaboracién de Cartera de Cobros a nivel nacional
11. Administracién de Suministros de Bodega y Oficina
12. Ventas en local y cobros

13. Control de Archivo

14. Coordinacién con el departamento de Despacho.
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1.10.1.3.2 Tele-ventas

Que se refiere estrictamente a la atencién telefonica para el cliente y el proceso de
comercializacion via telefonica.

1.10.1.3.3 Ventas Puerta a Puerta

La venta y atencion al cliente en su local.

Todos los procesos que realizan las ramificaciones de venta telefénica y puerta a puerta,
se lo realiza a nivel nacional, de acuerdo a un proceso de planificacién de ventas que
permite la atencion total de la cobertura geografica a cada uno de los sectores del pais a

donde llegan los productos comercializados por la empresa.

1.10.1.4 Despachos
El equipo de despachos, se encuentra a cargo de los procesos de distribucion de material

para la construccién y agricultura en los diferentes destinos a los cuales el departamento
de ventas ha visto convenientes lleguen los insumos que provee DICEM Cia. Ltda. Esta
4rea, guarda una estrecha relacién con el Area de Ventas que en su momento debe
coordinar acciones de envi6 de mercaderia asi como coordinar con el Area

Administrativa la recepcién de insumos de los proveedores.

Despachos tiene una relacion muy cercana con los departamentos: administrativo y de
ventas sin embargo las tres dependencias, rinden informe de acciones a la gerencia
general. El equipo se encuentra conformado por 6 personas, debido a la velocidad que se

necesita en la distribucion de los materiales al cliente. El equipo estd conformado por:

1.10.1.4.1 Jefe de bodega
En el cargo se encuentra el Sr. Richard Macas y su responsabilidad para con el

departamento consta de:

Recepcién de Mercaderias
Despacho de Mercaderias
Reportes de inventario
Limpieza de la Planta

Jefe de Personal para bodega

AN e

Colaboracién con el estibaje
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1.10.1.4.2 Choferes
La empresa cuenta con dos choferes de planta y un auxiliar, sus funciones son:

1. Revision y mantenimiento de vehiculos

2. Transporte de Materiales en los vehiculos de la empresa.
3. Colaboracién con el estibaje
4

. Colaboracién con la limpieza

1.10.1.4.3 Estibadores

El equipo de estibadores tiene la responsabilidad de recibir la mercaderia y entregar la

misma en los distintos puntos a los que se ha comercializado por parte del equipo de

ventas.
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1.11 Presentacion de los Niveles de Venta por Producto de DICEM. Cia. Ltda.

(Analisis a las Ventas y su peso en la Empresa.)

Tabla 1.1 Ventas de DICEM Cia. Ltda. (2008)

Ventas DICEM Cia. Ltda. 2008
Grupo Valor Peso %

Grupo 1 Soldadura 125608,09 3,59%
Grupo 2 Novacero 1599182,84 45,72%
Grupo 3 Techos Asbesto

Cemento 1511075,89 43,20%
Grupo 4 Rooftec 261772,77 7,48%
Total Ventas 2008 3497639,59 100,00%

Realizado por:

Pedro Espinoza M

Griéfico 1.3 Grafico de las Ventas por grupos DICEM Cia. Ltda. (2008)

Grupo 4 Rooftec
7%

Ventas DICEM Cia. Ltda. 2008

Grupo 1 Soldadura
4%

Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Si interpretamos el gréafico, facilmente se puede notar que las ventas de la compaiiia, se
basan en dos grupos de productos (Asbesto-Cemento, y Novacero), los cuales,
conforman el 89% de las ventas anuales de la empresa.

Aunque el nivel de ventas es aceptable para una empresa “pequeiia”, surge un problema;
la rentabilidad depende en casi el 90% de dos grupos, lo que significa una peligrosa
dependencia de la supervivencia de la organizacién, puesto que si surge cualquier
inconveniente con estos productos, o proveedores la empresa virtualmente

desapareceria.

Grafico 1.4 Division de las Ventas Soldaduras (Subdivisiones)

Soldadura
Grupo 1 Soldaduras  “cpccial

Acetileno
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9563,38
8% \ / 3%

Realizado por:

Pedro Espinoza M.
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Grafico 1.5 Division de las Ventas Novacero (Subdivisiones)

Grupo 2 Novacero
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Realizado por:
Pedro Espinoza M
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Grafico 1.6 Division de las Ventas Techos de Asbesto Cemento (Subdivisiones)

Grupo 3

Techos de Asbesto Cemento  Techos Transiccidos Tipo
Caballete Eternit, 21481,4_ Eternit, 15938,94

Pintura, 7719,18

Tanques para Agua,
913,31
Celonit Eternit, 3239,57

Limatesa Eternit, 2856,12

Accesorios Planchas, 1254

Placa Lisa Eternit, 5214,47

Realizado por:

Pedro Espinoza M

Grafico 1.7 Grafico de las Ventas Rooftec (Subdivisiones)
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Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Conclusion sobre Niveles de Venta por producto: al igual que se pudo observar, en el grafico de
ventas totales de DICEM Cia. Ltda. en el 2008, las ventas de cada grupo permite observar una
dependencia de cada grupo hacia un tipo de producto que en la mayoria de los casos, a pesar
de tener una diversificacion amplia de productos, es riesgosa la dependencia de proveedores

para mantener niveles de venta dptimos.
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Tabla 1.2 Ventas DICEM Cia. Ltda. (2007)

Ventas DICEM Cia. Ltda. 2007

Grupo Valor Peso %
Grupo 1 Productos
Propileno 356,32 0,01%
Grupo 2 TuberiaPVC 58,24 0,00%
Grupo3 Eléctrico 269,57 0,01%
Grupo 4 Soldadura 105287,78 4,39%
Grupo 5 Politubo 2762 0,12%
Grupo 6 Ideal
Alambrec 1011,76 0,04%
Grupo 7 Novacero 1075722,03 44,90%
Grupo 8 Materiales de
Construccion 2103,74 0,09%
Grupo 9 Herramientas
de Construccion 790,2 0,03%
Grupo 10 Techos
Translucidos 9614,54 0,40%
Grupo 11 Techos
Asbesto Cemento 960539,13 40,09%
Grupo 12 Rooftec 234969,2 9,81%
Grupo 13 IPAC 2208,14 0,09%
Total Ventas 2007 2395692,65 100,00%

Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Grafico 1.8 Ventas DICEM Cia. Ltda. (2007)

Ventas DICEM Cia. Ltda.2007
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Realizado por:
Pedro Espinoza M

Interpretacion.- Aunque en el afio 2007, existia una diversificacion mas amplia de productos
(que después se unificd en cuatro grupos durante la transicion 2007 — 2008), aun existe una

dependencia de los dos grupos anteriores: Asbesto Cemento y Novacero.
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Tabla 1.3 Ventas (Cuadro detallado) DICEM Cia. Ltda. (2007)

Ventas DICEM Cia. Ltda. 2007
Grupo Producto Ventas 2007
Grupo 1 Productos de |capos y Coredeles 356,32
Propileno Total Grupo 356,32
Tuberia de Ventilacion
Grupo 2 Tuberia PVC |Makrotubo 58,24
Total Grupo 58,24
Grupo 3 Eléctrico Cables Rigidos Cablec 269,57
Total Grupo 269,57
Helio 396,65
Oxigeno 22740,66
Soldadura Artesanal 73355,14
Acetileno 2474,27
Grupo 4 Soldadura
Soldadura Especial 6302,91
Pintura de Mantenimiento
de Cilindros 18,15
Total Grupo 105287,78
Utilizacion Varios Neplast 2260,00
Grupo 5 Politubo | 4jjizacién Varios Proceplast 435,60
Accesorios Politubo 66,40
Total Grupo 2762,00
Grupo 6 Ideal Tubos y Varillas 809,56
Grampas 202,19
Alambrec
Total Grupo 1011,75
Angulos 77,87
Zinc 27,14
Grupo 7 Novacero |Sismoresistente 1066490,36
Perfil 9126,66
Total Grupo 1075722,03
Grupo 8 Materiales de |
Construccién Pintura 2103,74
Total Grupo 2103,74
Grupo 9 Herramientas Tanques para Agua 790,20
de Construccion
Total Grupo 790,20
Grupo 10 Techos Tipo Eternit 9614,54
Transltcidos Total Grupo 9614,54
Caballete Eternit 4234,80
Limatesa Eternit 179,00
Celonit Eternit 1672,72
Grupo 11 Techos
Asbesto Cemento  |Placa Ondulada Eternit 951436,41
Placa Lisa Eternit 2778,59
Eterboard 237,60
Total Grupo 960539,12
Tol-Rt 14780,18
Zinc Asesco 219059,59
Grupo 12 Rooftec  |Cumbreros 934,04
Supertecho 195,40
Total Grupo 234969,21
Grupo 13 IPAC Canales 2208,15
Total Grupo 2208,15
Total Ventas 2007 2395692,65

Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Grafico 1.9 Ventas (2007) Grupo 4 Soldadura
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Realizado por:

Pedro Espinoza M.
Grafico 1.10 Ventas (2007) Grupo 5 Politubo
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Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Grafico 1.11 Ventas (2007) Grupo 7 Novacero
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Realizado por:

Pedro Espinoza M.

Grifico 1.12 Ventas (2007) Grupo 11 Techos Asbesto Cemento

Grupo 11 Techos Asbesto Cemento

Caballete Eternit Limatesa Eternit
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0% 0%
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Realizado por:

Pedro Espinoza M.

31




Grafico 1.13 Ventas (2007) Grupo 12 Rooftec

Grupo 12 Rooftec

219059,59
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Realizado por:

Pedro Espinoza M

Al igual que en el afio 2008, existe al interior de cada grupo, una dependencia de productos,
que de igual manera desencadeno en una extrema dependencia sobre determinados

productos, que proponia ya acciones para eliminar la excesiva dependencia de proveedores.
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Tabla 1.4 Cuadro comparativo de Ventas (2007 — 2008) DICEM Cia. Ltda.

Cuadro Comparativo de Ventas: DICEM Cia. Ltda 2007 - 2008

Grupo 2008 2007 Variacién $ Variaciéon %

Productos L

. Eliminado 356,32 - -
Propileno
Tuberia PVC Eliminado 58,24 - -
Eléctrico 269,57 -
Soldadura 125608,09| 105.287,78 20320,31 0,193
Politubo Eliminado 2762,00 -
Ideal Alambrec Eliminado 1011,76 - -
Novacero 1599182,84| 1075722,03 523460.81! 0.48661

) /4

Materialesde | hado 2103,74 -
Construccion -
Herramientasde | . . 2do 790,20 -
Construccion -
Techos Eliminado 9614,54 -
Translucidos =
Techos de 1511075,89| 960539,13
Asbesto Cemento 550536'76 0’57315
Rooftec 261772,77|  234969,20 26803,57| 0,11407
IPAC Eliminado - -

Realizado por:

Pedro Espinoza M
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Tabla 1.5 Ventas DICEM Cia. Ltda. (2008 y 2007) Valor y Porcentaje de
Crecimiento

DICEM Cia. Ltda. Ventas Totales

Ventas 2008 Ventas 2007 Crecimiento $ | Crecimiento %
2007 - 2008 2007 - 2008

3497639,59 2395692 1101946,94 45,99%

Realizado por:

Pedro Espinoza M

Conclusiones sobre el analisis a las ventas del Grupo DICEM

Si volvemos a revisar los niveles de ventas, asi como la Tabla 1.5 que nos explica la variacion
porcentual referente al crecimiento de las ventas para DICEM Cia. Ltda., tan solo en un afio, es
sencillo identificar el potencial crecimiento que tiene la empresa dentro de su sector industrial.

DICEM Cia. Ltda., increment6 en casi un 50% sus ventas.

Sin embargo, al analizar los reportes de ventas asi como los proveedores de los insumos
comercializados se ve un serio problema; la marcada inclinacién hacia la venta de determinados
grupos de productos, que limitan el campo de accién de la empresa asi como también la ubica en
una situacion riesgosa. Pues, si se analiza la volatilidad que hoy en dia sufre la economia debido
a factores de mercado como los externos al mismo, el depender de determinados productos
limita el poder de negociacion de la compaiiia frente a sus proveedores, asi como pone en riesgo
los ingresos de la organizacién ante eventuales caidas de precio, demanda o simplemente la

entrada de un sustituto a menor precio.

Depender en un 89% de tan solo dos grupos de productos, significa para la compaififa problemas

y limitaciones tales como:

1. Estancamiento de niveles de participacién en el sector a futuro.- debido a que la
dependencia de comercializar solo un producto, no permitiria expandir acciones a

clientes que no tienen el perfil de compra de los insumos ahora comercializados.
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2. El ciclo de vida del producto es una amenaza para las ventas a medida que el ciclo de
vida del producto al que la compafifa se deben, va llegando a su final. Asi también se
podria sentir un decrecimiento de las ventas y mayor dificultad para comercializar. La

matriz BCG advierte que un producto tiene vida titil definida.

3. La llegada de productos sustitutos de menor valor pueden poner en riesgo a los

productos que ahora comercializa la institucién.

4. Limitante de los perfiles de clientes que podemos atacar, acorta la posibilidad de

expandir la participacidon de mercados.

5. Dependencia sobre las relaciones comerciales de una compaiiia; puesto que se puede
perder la capacidad de negociacion significa perder control sobre aspectos

fundamentales en politicas de compra para con los proveedores.

En este sentido, el contar con un drea que permita explorar nuevas bienes comercializables, que
signifique una expansion de la posibilidad de venta a perfiles de clientes diferentes o
complementarios permitiria la reducciéon de dependencia de proveedores y la disminucién del
riesgo en niveles de ventas; esto es una opcién que deberia ser tomada en cuenta por DICEM

Cia. Ltda.

La inteligencia comercial en la bisqueda de proveedores y nuevos negocios, y la pertinente
tramitacién de importaciones condensadas en un drea de trabajo adecuada con un talento
humano calificado significa entre otras posibilidades el crecimiento de la institucién que intenta
dejar a un lado la dependencia del proveedor nacional y expandir sus fronteras de negociacién y

participacién de mercado.
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Capitulo 2

2 El Comercio Exterior (Importaciones) y DICEM Cia. Ltda.

Dentro de las nuevas formas y desafios que tiene la comercializacién a nivel mundial,
determinados por nuevos esquemas en la forma de hacer negocios, se encuentra la
comercializacién internacional, que en un concepto basico podria definirse como: “la
compra y venta de bienes, servicios y tecnologia, que se puede dar en forma bilateral,
unilateral o multilateral, entre diferentes tipos de personas que forman un pais con el fin

de mejorar el nivel de vida” (FEDEXPOR, 2001, p 180).

Por otro lado, tomando en cuenta que nos encontramos en un pais democratico, que
“permite la libertad comercial”’; y que las empresas puedan brindar el més amplio surtido
en sus productos es, mds que una ventaja una necesidad que permite a las empresas
diferenciarse por una diversificacion de productos y servicios. “Traer el mundo

comercial al alcance del consumidor”.

El comercio internacional, permite la interactividad de las naciones de una forma
positiva para el desarrollo interno de los estados, debido a que por un lado permite que el
consumidor tenga amplias gamas de producto y opciones a su alcance, permite ampliar
su criterio para escoger dependiendo de la especializacién de productos; mientras que al
mismo tiempo obliga de cierta manera a que la industria nacional no detenga sus
esfuerzos en producir bienes, sino que realice esfuerzos por mejorar el producto

mediante el incremento de las tecnologias y calidad

En este mismo caso permite a las empresas importadoras ofertar bienes que no son
posibles obtenerlos de entre la produccién nacional, dando mejor servicio a su demanda
y mejorando su reputacién y niveles de venta, sin dejar de lado que estas acciones,
permiten un incremento en las fuentes de trabajo para especializados en el campo del

comercio internacional (importaciones).
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2.1 Importaciones (Negocios Internacionales)

Las importaciones, definidas por la Corporaciéon Aduanera Ecuatoriana (CAE) como: “el
ingreso de bienes, servicios o tecnologia de cualquier parte del mundo, hacia el pais que
los adquiri6, que se constituye en el destino final del bien o servicio” (FEDEXPOR,
2001, p. 6), son un camino viable hacia la biisqueda de la rentabilidad de las empresas,
cuando estas encuentran accesibles ciertos nichos en mercados insatisfechos o que

incluso no cuentan con la oferta adecuada para sus necesidades.

Sin embargo, quienes importan, o planean ingresar en esta actividad, deben tener en
cuenta que los motivos para que sus compaiiias ingresen dentro de este campo sean lo
suficientemente fuertes para hacerlo, asi como también cuidar que, la empresa tenga la
capacidad de soportar las inversiones que se deben realizar para que traer bienes desde el

extranjero sea una accidon comercial rentable y exitosa.

Actividades comerciales que supongan la relaciéon publica con otras entidades
condicionan a la empresa a mostrar madurez y seriedad, eficiencia, y respeto hacia sus
socios comerciales, mds aun si se trata de organizaciones fuera del territorio nacional,
pues la empresa se constituye como una carta de presentacion comercial del pais; sin
descuidar la idea de que la manera de hacer negocios condicionara a la empresa para
cualquier accién futura en mercados extranjeros. Es decir para hacer negocios
internacionales, sean de importacion o exportacion, la empresa, en este caso DICEM
Cia. Ltda. , sin previa experiencia en importaciones debe tener una preparacion previa a
los actos de importacion asi como la necesidad de contar con capital humano
especializado en las relaciones internacionales y los procesos de compra-venta con el
extranjero que le permitan desarrollar con eficiencia cada uno de los trdmites que rigen a

los sistemas de importacion.

Retomando el campo de accién empresarial, la ventaja comparativa sefiala que: “un pais
comerciard con otros paises ain cuando sea absolutamente mds eficiente o mads

ineficiente en la produccion de todos los bienes”.
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Segutn este principio, los paises se especializan en la produccién de los bienes que se
pueden fabricar con costo relativamente
menor” (www.scribd.com, 2000) En este marco conceptual, uno de los roles que debe
constar al interior de la organizacién, se centra en la identificacién de las oportunidades
comerciales que el exterior puede brindar a la institucién dependiendo de la
especializacion que las naciones tienen en el mercado o han demostrado ser mads
eficientes en su fabricacion a lo largo del tiempo; permitiendo que la empresa pueda
tomar las mejores opciones del mercado internacional y las coloque al alcance de su
mercado mediante agiles procesos de introduccién de bienes extranjeros al territorio

nacional.

Las importaciones, significardn en un principio una necesidad de preparacion y ajuste

para todas las dreas de la empresa, que DICEM Cia. Ltda., posee.

El importar supone un compromiso del Area Administrativa, que maneja las finanzas, de
donde se contard con los fondos que permitan la adquisicion de bienes y la tramitacion
oportuna de requisitos para poder pagar por servicios y costos que impliquen tener los
bienes extranjeros en la locacion de la empresa, los financieros también permiten
conocer la capacidad de compra para obtener el mejor precio del exterior y que permite

calcular cuan conveniente resulta comercializar bienes importados.

El Area de Ventas también juega un rol importantisimo, es en primera instancia al drea
que informa a la empresa sobre las nuevas tendencias del sector industrial, que podrian
ser una oportunidad potenciable mediante la oferta de bienes importados; pues de ellos
depende que la mercaderia extranjera tenga un ingreso positivo en el mercado, y
permitird que los mismos nos retribuyan con mayor participaciéon en el mercado, y
mejoren los niveles de rentabilidad de la empresa. El compromiso de este departamento
en este punto es que conozca a la perfeccion el bien sujeto de comercializacién y que lo

potencie como una buena alternativa para las necesidades del consumidor.

Estos departamentos, sumados a la direccion de la Gerencia General, y un departamento
que surge como necesidad, el de Comercio Exterior para importaciones, conforman las

bases sobre las cuales regirdn los procesos de compra internacional.
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La sinergia de los departamentos y en especial la eficiencia en acciones de la nueva drea
para DICEM. Cia. Ltda., que es propuesta en este documento, determinarén el éxito del
proyecto que pretende a mediano plazo expandir la acciones de la organizacién y
mejorar sus ingresos al tiempo que se satisface de mejor manera las necesidades de

clientes y consumidores.

Es decir, la decision de una empresa, en este caso puntual, DICEM Cia. Ltda., de
importar bienes producidos en el exterior debe ser el resultado de un acuerdo al interior

de la empresa y su realidad.

Esto significa que se puede mirar a las importaciones de bienes comercializables como
una opcidén de crecimiento que permita restar la gran dependencia que hoy en dia posee
la empresa hacia los productores nacionales y, paulatinamente expandir la cartera de
proveedores y productos que promulguen un crecimiento de ventas y mayor
diversificacion en la importancia que cada producto y distribuidor tiene al interior de la
empresa. Esto permite una mayor libertad para crecimiento, sin ligar este a ningin
proveedor en especial, fortalece el poder de negociacién de DICEM Cia. Ltda. frente a
sus proveedores y disminuye el riesgo de dependencia en la venta de determinados

bienes.

Si bien el importar productos puede ser una estrategia que brinde beneficios tanto
empresariales como monetarios; el emprender acciones de esta tipologia no debe ser una
decisiéon impulsada en el hecho de querer ofertar productos de diferentes origenes, si no
que deben existir motivos de peso que sean identificados como desventajas frente a la
competencia y tengan como solucion el promocionarse en el mercado mediante la oferta

de una opcion proveniente del extranjero.

Partiendo del estudio realizado a los reportes de ventas de la compaiiia y debilidades que
la misma posee; se han planteado objetivos que permitan justificar el inicio de
importaciones y por ende la conformacién de un drea a cargo de las mismas, que realice
el proceso de inteligencia en busqueda de mercados para DICEM Cia. Ltda., asi como

trdmites. Entre los motivos de mayor peso podemos sefalar:
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Contrarrestar la dependencia actual hacia pocos proveedores.- que debido al peso
que los mismos representan en niveles de venta se constituyen como una
amenaza para la rentabilidad ante posibles complicaciones de negociacién o

caida del mercado que el producto atiende.

Expansién en las cuotas de participaciéon de mercado.- un limitado portafolio de
productos intrinsecamente limita “la cuota de mercado” de la compaiiia. La regla
aqui seria: a mayor oferta, mayor posibilidad de atacar diferentes perfiles de

clientes dentro del mercado.

Incrementar el portfolio de productos.- esto solucionaria el problema de una gran
dependencia sobre la distribucion de ciertos productos y fébricas como base

principal de los ingresos de cada empresa.

Evitar que productos sustitutos quiebren nuestro mercado, y si es que los
sustitutos se convierten en una tendencia creciente y dominante poder actuar
rdpidamente para comercializarlos sin perder las participaciones de mercado

previamente logradas.

Aumentar Niveles de Venta.- un portfolio amplio supone mds oportunidades de
venta por cliente (mayor posibilidad de satisfacer necesidades por ronda de
negociacion), y de tener una buena estrategia de ventas, la misma potenciaria los

ingresos por venta y el total de ventas anuales.

Ingresar en segmentos de mercado donde solo es posible mediante la
comercializacion de productos manufacturados en el exterior.- 1o que permite
reducir en ciertos estratos del mercado, la competencia, y por lo tanto acceder a
niveles de venta mas altos sin necesidad de competir en un mercado con
sobreoferta (aprovechar que no todas las empresas del sector podrian ofertar

bienes de produccidn extranjera).
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2.2 Beneficios que supondrian las Importaciones y la Inteligencia Comercial para
DICEM Cia. Ltda.

La importacién de productos y su comercializacién como un sistema de ayuda para el
incremento de ventas, participacion de mercado y reduccién de la dependencia de
proveedores nacionales son los beneficios mds importantes que se obtiene con la oferta

de producto importado.

El acto de importar bienes para la construccién en categorias de productos ya

identificadas como potenciales para la empresa supondria entre otros beneficios:

1. Un amplio margen de productos a la oferta.- los cuales reducirian la incapacidad
de proveer bienes solicitados y que por falta de relaciones comerciales significan
pérdidas en ventas. La ampliacion de la malla de servicios entrega ya un valor
agregado a la empresa, el de un stock ajustable a las necesidades de los clientes y
consumidores y por lo tanto potencializa la capacidad para cerrar ventas e

incrementar los valores en las mismas.

2. Mayor posibilidad de vender bienes ya comercializados.- con productos de
importacidon, se puede implementar estrategias de venta que supongan un
“anzuelo” para productos comercializados anteriormente por la compaiiia, es
decir se puede adjuntar productos comercializados dentro de paquetes
introductorios de venta del nuevo bien, o por el contrario con un producto de
fuerte comercializacion se puede introducir productos nuevos provenientes del

exterior (En ambos casos esto supone un incremento en ventas).

3. Aumentar el nivel de ventas.- un beneficio muy ligado al primero; a mayor
volumen de producto, mayor nivel de ventas; es decir mientras mas necesidades

podamos satisfacer, mayor serd el volumen de venta al que se puede llegar.

4. Posicionamiento en el consumidor actual.- se puede utilizar la oferta de
productos importados como una caracteristica de diferenciaciéon con la
competencia que no oferta productos de exclusiva produccién extranjera. Es

decir, utilizando las palabras “producto importado” podemos llegar a la mente
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5.

del consumidor mediante sus percepciones de calidad, exclusividad y variedad o

funcionalidad acorde a las necesidades y tendencias nuevas a nivel mundial.

Penetracién a nuevos segmentos y oportunidades de negocios.- el ofertar
productos de menor circulacién en el pais, de exclusiva fabricacién extranjera
(con las caracteristicas buscadas por el mercado y que a la vez cumplan las
normas para comercializacion establecidas por la Compafiia y el sector) dan la
pauta para la penetraciéon del grupo empresarial en nuevos segmentos del
mercado, creando la posibilidad de expandir sus negociaciones con una cartera
de clientes mds amplia, que enriquece los niveles de ventas, rentabilidad y

permiten el posicionamiento del grupo en el mercado.

Por otro lado, el contar con un Area que a mds de tener las competencias técnicas para

realizar importaciones, cuente con la capacidad de investigar los mercados

internacionales, también brinda la posibilidad de:

a.

b.

C.

d.

Mantener a la empresa actualizada sobre las nuevas tendencias del sector

industrial a nivel mundial.

Saber qué productos estdn revolucionando e incrementando las ventas en otras

compaiiias (del extranjero) en el mismo sector industrial al que se pertenece.

Obtener informaciéon constante de nuevos productores (recibir ofertas

extranjeras).

Potencializa a la empresa como una posible lider del mercado debido a la
asesoria que puede brindar a sus clientes sobre las nuevas tendencias del sector

industrial.
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2.3 Necesidades de un area para Comercio Exterior (especializada en
Importaciones) dentro de DICEM Cia. Ltda.

Tomando en cuenta; la importancia de contar con amplias gamas de productos que
eviten la dependencia de socios comerciales especificos y que limiten los mercados de
un grupo a ciertos targets asi como la posibilidad de encontrar soluciones y respuestas a
dichas necesidades; en casos especificos oportunidades de crecimiento y desarrollo, son
justificantes suficientes para enfatizar la conveniencia de contar con el Area de
Comercio Exterior (especializacion de importaciones e inteligencia comercial) haciendo
que la inversién en activos, personal capacitado e infraestructura sea una opcion
atractiva que perfile las importaciones como una de las estrategias diferenciadoras y

potenciables de DICEM Cia. Ltda.

El proponer un édrea especializada para dichas acciones implica la preparacion de la

empresa tanto a nivel técnico como financiero y humano. Esto implica:

1. Preparacién de la Organizacion para Importar productos desde el punto de
vista legal.- es decir calificar a la empresas como importadora frente al Banco
Central del Ecuador y la Aduana Ecuatoriana; cumplir requisitos para que la

misma realice tramites de importacion.

2. Investigacion.- sobre temas de asesoria a la empresa acerca de comercio
exterior y leyes aduaneras (http://www.allbusiness.com, 1999) . Busqueda de
mercados internacionales (la creaciéon de contactos con proveedores
internacionales), presentacion de informes sobre costo y factibilidad de
importaciones de determinados grupos de productos de interés para el

DICEM Cia. Ltda.

3. Negociacion.- la primera parte de esta necesidad sefiala la importancia de
poder negociar con el proveedor, por lo que es necesario contar con personal
que maneje Optimamente INCOTERMS que son los “términos
internacionales de  comercio creados por la Cdmara de Comercio

Internacional (CCI) de Paris”.
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4. Rompimiento de la barrera idiomdtica.- se hace necesario el tener la
capacidad de poder negociar con cualquier pais a través del pleno dominio de
una lengua extranjera, en este caso el inglés como principal idioma en los

negocios internacionales.

5. Administracion de Procesos de Importaciéon (Planeaciéon y Control).- en
donde consta la necesidad de planificar procesos y planes de importacion,
inicio de operaciones y tramitacion, coordinacion operativa entre las dreas
involucradas al interior y exterior de la organizacién, administracién de
logistica internacional y nacional en la importacion, seguimiento de procesos
sobre todos los procesos desde la negociacién hasta la obtencién de

productos en el local.

6. Creacion, administracion y actualizacion.- de bases de datos en tres niveles
(proveedores, organismos internacionales de comercio, y organismos
nacionales para importaciones entre los que constan: aduanas, aseguradoras,
agentes de aduana, etc.). Asi también se debe contar con material
bibliografico actual sobre aranceles, terminologia, puertos y aeropuertos
mundiales sumando también documentos de contratacion internacional

siempre actualizados.

Las necesidades expuestas anteriormente son las razones que justifican la creacion de un
Area de Comercio Exterior (especializado en las Importaciones e Inteligencia
Comercial). EIl hecho de poseer con un drea de este tipo permitird no solo el poder
administrar correctamente los procesos de adquisicion para bienes internacionales; si no
que deja a la empresa la adherencia sinérgica de un &4rea que presta el servicio

especializado, facilitando el trabajo al interior de la organizacion.
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2.4 Descripcion del Modelo de Area: Comercio Exterior e Inteligencia Comercial
(Importaciones) para DICEM Cia. Ltda.

Uno de los principales retos que tiene cualquier empresa cuando esta empieza nuevas
acciones es, estructurar un darea y equipo de trabajo acorde a la realidad y capacidades

que tiene la compaiiia.

Para la organizacion, el reto consiste en lograr una adaptacion perfecta, que permita el
trabajo sinérgico de un drea de comercio internacional (importaciones) e inteligencia
comercial, capaz de entender las necesidades individuales de la compaiiia y al mismo
tiempo realizar acciones pertinentes que permitan el crecimiento econémico de la

organizacion como comercializadores.

Con el objetivo de lograr construir un modelo ajustable al grupo de trabajo, que permita
un acoplamiento rapido de la nueva drea a la fuerza de trabajo, se debe establecer el tipo
de area idoneo para que las responsabilidades que la misma tendrd que confrontar en su

ejercicio diario sean llevadas a cabo eficazmente.

Para establecer el modelo se ha planteado el reunir las caracteristicas de la empresa, con

sus objetivos y asi encontrar una estructura idénea, al realizar esto se obtuvo:

Grifico 2.1 Esquema de modelo de Area de Comercio Exterior para la empresa

Empresa Objetivos
PyME (14 personas) Aumentar el marketshare
Comercializadora Oferta Productos
Manejada en su mayoria por Disminucién dependencia de
Gerencia General y Administrativa proveedores
Crecimiento

Area Joven y de poco personal
Experiencia en Comercio Exterior y Relaciones Internacionales
Area dependiente de la Gerencia General
Coordinacion con Administracién y venta

(Progresista, visionaria, investigativa, rapida, eficiente)

Realizado por: Pedro Espinoza
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El Cuadro anterior explica claramente el tipo de drea con la que se deberia contar en la

empresa; el perfil de la misma se entiende en el cuadro como un drea joven y que debido

al tamafio de la empresa tiene injerencia directa en la Gerencia General, a la cual aporta

con su trabajo para el enriquecimiento de la institucién. Al mismo tiempo esto significa

que, al ser un drea joven cuenta con dinamismo, emprendimiento e investigacion;

caracteristicas que permiten un acoplamiento y agilidad al interior.

De acuerdo a la realidad de DICEM Cia. Ltda. el modelo mds adecuado que se propone

es aquel que tenga una estructura con:

1.

Dependencia Directa de la Gerencia General.- debido a que el Area de Comercio
Exterior debera debatir, informar y exponer ideas, investigaciones, planes de
importacion, ejecuciones, viajes, alianzas, o cualquier otro tipo de accién que
permita la introduccién de la empresa en mercados de proveedores
internacionales. Otro factor es que la empresa al ser de tipo Pyme tiene una corta
escalera jerarquica, donde las acciones deben estar informadas en principio a los
propietarios, que a su vez son los maximos dirigentes, y quienes finanacian

acciones empresariales.

2. Gran coordinacion con las Areas de Ventas y Administracion.- puesto que para

3.

efectos de investigacion e importacion; la sinergia existente entre estas tres dreas
es vital, en razon del cruce de informacién que permita a la nueva dependencia el
lograr una correcta induccién hacia lo que buscan las Pyme obtener en el exterior
y las condiciones en que la organizacién se encuentra para realizar negocios

internacionales.

Personal capacitado para el manejo de negociaciones con el exterior, y que a su
vez pueda resolver conflictos de negociacién interna para la adquisicion de
insumos provenientes del extranajero. Es decir, un equipo de trabajo que pueda
trabajar con sinergia, que posea las capacidades tedricas y practicas necesarias
para lograr niveles positivos de desenvolvimiento y prontos resultados. Es
también importante que tenga la suficiente predisposicion para trabajar en equipo

con otras areas en donde el acoplamiento del talento humano es escencial para
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entender las acciones que se deben realizar en el exterior (en busqueda de
opciones internacionales a quien comprar) e interior (para comprender lo que

busca la empresa del mercado internacional) de la empresa.

2.5 Divisas Extranjeras, Tipos de Cambio y Tasas de Cambio actuales

Otro tema de suma importancia para una empresa que se inicia en actividad de comercio
exterior, en este caso puntual: importaciones, es el conocimiento y manejo de divisas
extranjeras. Se entiende por divisas extranjera a: las monedas que un pais obtiene de
otros estados a través de diferentes tipos de actividades tales como comercio,

inversiones, donaciones, etc

En comercio internacional, las monedas de mayor movimiento son: EURO (Comunidad
Europea), Doélar (Estados Unidos), Libra Esterlina (Inglaterra), Yen (Jap6n), Yuan
(China), las cuales permiten el realizar pagos por las acciones de compra — venta de
bienes y servicios en el exterior. En este aspecto es importante que DICEM Cia. Ltda.
posea el conocimiento necesario para administrar el recurso monetario de manera que le

permita obtener el beneficio de comprar de acuerdo a sus necesidades.

Como primer punto, se encuentra el conocimiento de las monedas y su convertibilidad
asi como volatilidad. Quién se encuentre en el Area de Importaciones de DICEM. Cia.
Ltda., necesariamente deberd conocer la volatilidad de las monedas y la convertibilidad
de las mismas en los mercados para realizar las acciones de compras de bienes al
exterior; se debe llevar un registro de los paises con los que mayor negociaciones se
realiza a fin de poder saber las monedas que mads utilice la empresa y para que pueda
tener fondos en las mismas a fin de asegurar el poder adquisitivo de la compaifiia frente a

diversos tipos de cambio.
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Tipos de Cambio

Es importante conocer las definiciones de mayor importancia en cuanto a la

administracion de las monedas que se utilizan en el comercio exterior.

Tipo de Cambio Nominal

Entendido como: “el nimero necesario de unidades monetarias “nacionales” que se
necesitan para adquirir una unidad de moneda extranjera y viceversa’.

(http://www.econlink.com.ar, 2007)

Las monedas en los mercados financieros cotizan en dos niveles de tipo de cambio: el de
compra y el de venta. El tipo de cambio de compra es aquel que se oferta para aquel que
desea adquirir moneda extranjera, y asi mismo el tipo de cambio para la venta es el valor

asignado a una moneda extranjera para cuando esta va a ser ofertada en el mercado.

Variaciones del Tipo de Cambio Nominal

Los tipos de cambio, como precios (precio de una moneda expresado en términos de

otra) suelen variar a través del tiempo.

Apreciacion.- significa una subida de su precio en términos de la moneda extranjera.

(Apreciacién moneda local — baja el tipo de cambio).

Depreciacion.- es una subida del tipo de cambio. (Depreciacion moneda local — sube el

tipo de cambio).

Tipo de cambio real (bilateral)

“El tipo de cambio real de un pais (local) respecto de otro (extranjero) es el precio
relativo de los bienes del pais extranjero expresados en términos de bienes locales”.

(http://www.econlink.com.ar, 2007)

Entonces, las variaciones del tipo de cambio real pueden deberse a variaciones en el tipo
de cambio nominal como a variaciones en los precios de los bienes extranjeros, o a

variaciones de los precios de los bienes locales.
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Apreciacion real.- se refiere a que los precios de bienes de un pais se hacen

relativamente mds caros, con respecto al de otro pais.

Depreciacion real.- es lo contrario a la apreciacion real.

Existen otros tipos de cambio como el fijo y el variable pero en este caso puntual no
aplica su explicacion puesto que el Ecuador después de la crisis de 1999 opt6 por usar el
dolar como moneda oficial, razén por la cual no maneja su propia politica monetaria, y a
su vez dichos tipos de cambio no tienen una aplicacién completamente auténoma en el

Ecuador

Tipos de Cambio de la Monedas de mayor uso en mercados internacionales

Como se ha expresado antes las monedas de mayor uso en operaciones de compra y
venta internacional de mercaderias son: EURO (Comunidad Europea), Délar (Estados
Unidos), Libra Esterlina (Inglaterra), Yen (Jap6n), Yuan (China). A continuacién
presentamos un cuadro que resume sus tipos de cambio con respecto al délar (moneda

que utiliza el Ecuador en la actualidad).

Tabla 2.1 Monedas de mayor uso en el comercio exterior y Tipos de Cambio Actual

Tipos de Cambio
Equivalencia en Dolares
Cantidad Moneda (Estadoso Unidos de
Norteamérica)

1 Euro 1,28

1 Libra Esterlina 1,5

1 Yen 0,01

1 Yuan 0,15
Fuente: Yahoo Finance Converter

Fecha: 7 de Septiembre, 2009
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Capitulo 3

3 Estructuracién del Area de Comercio Exterior DICEM Cia. Ltda.

-Especializacion en Importaciones e Inteligencia Comercial-

DICEM Cfa. Ltda., debe estructurar el Area de Comercio Exterior con miras a que: sea

una dependencia con emprendimiento y dinamismo tal, que permita aportar a la

instituciéon con la investigacion sobre tendencias y el abastecimiento de productos

claves; provenientes de mercados internacionales de manera que conforme avance el

trabajo y sinergia laboral del 4drea con la empresa esta pueda emitir criterios de valor en

orden de lograr que acciones derivadas de estos propongan y otorguen ventajas

competitivas de la organizacién con respecto a su competencia nacional.

3.1 Objetivos del Area: Comercio Exterior (Importaciones) e Inteligencia
Comercial

1.

2.

3.

4.

Estudiar el Sector Industrial de la Construccion en el extranjero y emitir criterios
basados en tendencias exteriores que puedan aportar ventajas competitivas

aplicables al mercado nacional.

Mantener completamente informada a DICEM Cia. Ltda., sobre las tendencias
mads sobresalientes y aplicables en la construccién, los materiales utilizados y su
aplicabilidad en la industria nacional; para que una vez estudiados por la empresa
estos puedan ser parte del portfolio de oferta. Esto permitird que la empresa

busque generar impactos innovadores en el sector industrial.

Brindar servicios y desarrollar tareas de importacion e investigacion extranjera
para productos necesitados por la empresa y que no es posible obtenerlos en el

mercado local.

Lograr en el mediano plazo, desarrollar un portfolio de productos extranjeros

capaz de competir con los lideres del sector industrial a nivel nacional.
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3.2 Funciones del Area: Comercio Exterior (Importaciones) e Inteligencia
Comercial

La asignacion de Funciones de la nueva area para DICEM, ha sido basada en el estudio
de las necesidades y objetivos planteados en secciones anteriores de este proyecto; asi
como también en el estudio comparativo de organismos tipo micro y macro participantes
en la economia internacional y las diferentes formas en que se manejan procesos y
proyectos que envuelven a la empresa y sector ofertante internacional. Entonces, las

funciones primordiales del Area de Comercio exterior para DICEM Cia. Ltda. son:

1. Dirigir, Investigar, identificar, valorar las nuevas oportunidades sobre
adquisiciones de bienes extranjeros que beneficien a la empresa

2. Coordinar con el Area de Ventas los criterios respectivos en la bisqueda de
proveedores extranjeros y sus productos, de acuerdo a los informes
presentados de esta dependencia sobre las tendencias del mercado nacional.

3. Planificar procesos constantes de Benchmarking Internacional sobre la oferta
en los sectores constructivos de paises que sean catalogados como potencias
en el sector industrial, pretendiendo mantener un flujo de informacién que
permita conocer los movimientos del mercado de la construcciéon con
anterioridad para estar preparados, afrontarlos y obtener provecho de los
mismos. Planificar, ordenar y dirigir las actividades de compras extranjeras
(José Antonio Hernandez Taboada, 1999, p. 39)

4. Dirigir, Supervisar y controlar las actividades referentes a importacion, y
desaduanaje de articulos para la venta (José Antonio Hernandez Taboada,
1999 p.39)

5. Elaborar propuestas y sugerencias sobre nuevos proveedores y productos
provenientes del exterior para establecer lazos comerciales con el grupo.

6. Coordinar con el Departamento de Ventas los productos a investigar en
mercados internacionales dependiendo del andlisis del mercado nacional y
sus oportunidades.

7. Actualizar las Bases de Datos e informacién sobre politicas de importaciéon y

procesos de compras internacionales
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10.

11.
12.
13.
14.
15.

Crear y actualizar una base de datos sobre puntos de importancia en el mundo
de la comercializacion internacional (puertos, aeropuertos, ciudades, etc.).
Construir una base de datos de proveedores internacionales.

Intentar construir relaciones entre la empresa y los organismos nacionales e
internacionales que rigen las normas de comercio exterior
(www.bcp.gov.py/gee/funcion/MANUALGEE.pdf)

Supervisar y realizar los pedidos al fabricante extranjero

Coordinar el transporte de materiales hasta la sede de la Institucién.
Desaduanizacion de articulos importados

Control y pago a los proveedores extranjeros

Ingreso de productos importados al sistema de inventarios de la empresa.
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3.3 Asignacion de Jerarquia del Area de Comercio Exterior (Importaciones) e
Inteligencia Comercial dentro el Grupo DICEM. Actualizaciéon del Organigrama
para DICEM Cia. Ltda.

El organigrama representara el esquema con el cual se decidird qué dreas influyen en un
proceso de tanto biisqueda de proveedores internacionales como de procesos de

negociacion con el exterior.

Segin esta premisa, y el concepto de autoridad en linea: autoridad que otorga al gerente
a dirigir el trabajo de un empleado (Stephen P. Robbins, 2002, p.84) y la aplicacién la
Compaiifa, quien tiene potestad para dar érdenes directas y peticiones al Area de
Comercio Exterior es el Gerente General de la empresa, sin embargo, el drea antes
mencionada, tiene una integra relacién con las Area de Ventas y Administracién para
efectos de cruce de informacién sobre necesidades que la empresa pueden satisfacer

teniendo relaciones comerciales con el mercado extranjero.
El Organigrama para DICEM Cia. Ltda., se muestra de la siguiente forma:

Griéfico 3.1 Nuevo Organigrama para DICEM Cia. Ltda.

DICEM Cia. Ltda

Comercio Exterior
{Importaciones)

Administrative

I_I_I [ 1

Inteligencia
Comercial-
Logistica
{Internacional)

Contabilidad (e iy Registro de Ventas Despachos
Cobranzas

| —— —— o

Asistente de
Bodega
Mensajero Televentas pEntaRuciia Choferes
Puerta

Realizado por : Pedro Espinoza M.
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3.4 Comunicacion y Coordinacion del Area de Comercio Exterior con otras Areas
de la Empresa

Un aspecto de fundamental importancia para que la instalaciéon de una nueva
dependencia en una empresa sea efectiva, es la correcta comunicacion e interaccion de la
misma con las ya existentes; a fin de que exista un correcto y rdpido flujo de
informacién, que permita a cada uno de los funcionarios de la institucién el conocer las
distintas acciones que cada dependencia realiza y poder brindar soporte o trabajar como

equipo en determinados proyectos.

Con la finalidad de que la nueva dependencia tenga una Sptima comunicacién desde el
principio, y su integracion sea rapida; la misma debe seguir un orden preestablecido de

flujo de informacion, el cual se lo explica en el cuadro a continuacion:
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Tabla 3.1 Flujo de Informaciéon y Coordinaciéon de Acciones (de acuerdo al tipo de

informacion y proyecto)

Flujo de Informacién y Coordinacion de Acciones
(de acuerdo al tipo de informacion y proyecto)

1. Hacia el Area Administrativa.- todo lo relacionado a:

Presupuestacion

Pagos a Proveedores

Manejo de Cuentas por Pagar
2. Hacia el Area de Ventas.- lo referente a:

Registro de ventas

Técnicas de Venta

Mercado Objetivo (tipo de productos aptos para la venta) de

acuerdo al  analisis de tendencias en el Exterior
Inventarios
3. Hacia la Gerencia General

1. Contacto Directo con los Gerentes de Ventas de las fabricas

proveedoras

2. Calculos de costos de los productos de Importaciéon (célculos de

rentabilidad)
3. Manejo de Listados de Precios
4. Control y Aprobacion de devoluciones hacia el exterior.

5. Compras y manejo de stock de productos
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Coordinacién de Transporte
Control de Personal

Coordinar acciones de expansiéon mediante coordinacién con el

equipo administrativo y de ventas.

Analizar nuevos productos, proveedores y tendencias del mercado

internacional identificacién de oportunidades.
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3.5 Personal y Perfil para el Area de Comercio Exterior (Importaciones e
Inteligencia Comercial)

Punto crucial de la estructuracién y formacién para Area de Comercio Exterior es la
consolidacién de un equipo de trabajo que cuente con los requerimientos tanto
académicos, como humanos, que permitan una integracién rapida del Area de Comercio
Exterior, con las demds dependencias de la empresa y un accionar dindmico, sinérgico y
eficiente en el cumplimiento de responsabilidades que adquiere la misma para con la

empresa, y el mercado que esta atiende.

El Mercado de Recursos Humanos (MRH), entendido como: “el contingente de personas
dispuestas a trabajar, o que estin trabajando pero quieren buscar otro empleo”
(Chiavenato) es un mercado (en lo que confiere a comercio exterior), escaso, en donde,
encontrar personal calificado y eficiente es un reto sin embargo, lo que realmente debe
preocupar a la empresa en este punto del ingreso a una etapa de madurez organizacional
es el poder conformar un equipo de trabajo que cuente con las capacidades para
encontrar oportunidades en el exterior, identificar tendencias revolucionarias en el
mercado internacional, y realizar trdmites acordes a las necesidades puntuales de la

organizacion.

La estructuracién de un drea que cuente con estas caracteristicas debera concentrar

esfuerzos en factores importantes tales como:

e Habilidades
¢ Conocimientos
e Actitudes y
¢ Experiencia

Basando en estos puntos, aseguraremos que la persona a cargo de la nueva drea tenga un

rendimiento 6ptimo, en lo profesional.
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3.5.1 Personal

Para escoger el personal correcto, que se acople rdpidamente a la organizacion, se ha

realizado un seguimiento en la empresa, mediante el cual se logré determinar las

siguientes realidades del talento humano que labora en la entidad hasta la fecha.

1
2
3.
4

La edad media del personal en oficia es de 35 afios.

El personal en oficinas es en un 99% femenino.

Las relaciones interpersonales son buenas (respeto, confianza, responsabilidad)

El espacio actual de la compaiiia (en oficinas) debe incrementarse en 1 escritorio por
lo minimo)

El nivel de educaciéon de tercer nivel es del 45%, y quienes no poseen titulo
universitario tienen conocimiento y experiencia en el sector administrativo, o
estudios en contabilidad y administracién de empresas.

El nivel de conocimientos y manejo de herramientas informadticas es aceptable,
tendiendo a ser de mejor calidad en los administrativos menores a 36 afios.

No existe nadie con dominio de una segunda lengua.

Tomando en cuenta estas realidades, podemos tomar en cuenta las habilidades tanto

técnicas como de personalidad para el nuevo cargo. En general las caracteristicas

globales para el nuevo cargo se centran en:

A e

Juventud
Facilidad para relacionarse con personas
Educacién Superior

Entendimiento a culturas y realidades empresariales y sociales ajenas al Ecuador

Dominio Inglés

Dominio de programas informédticos
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Tabla 3.2 Perfil de Cargo: Coordinador de Comercio Exterior

CODIG0: REVISIOH: FECHA:

EEVISA LD POE AUTORIEADD POE

L DESCRIFTOR GENERAL

L1 HOMEBERE DEL
PUESTC: 1.2 AREA: 13 REPORTA A L4 SUPEEVISA A:

Coardinadona) de
Comercio Exteror e | Comerdio Exterior

Inteligencia {Impont aciones ) e
Comercial Inie lige ncia Comercial Cerencia Geneml WA
L& EN AUSENCLA ES
1.5 BACK UP DE: REEMPLAZADC POR:
Cerente del Ama
Ma Adrindstmtiva
l L& UBICACION EN EL OROAMIGRA MA

| E=
B &= = E
= EE Bl

2 BESCRIFTOR ESPECIFICO

2.1 RESPOMEAEILIDADES GENERALES

» Supervisar la Consolidacidn de Pedidos con los provesdom s en el exiranjero

» Desadusnizacidn de producios que se encueniren en la Advana del Ecuador

» Comtrol, Coondinacidn de pagos (proyves domes extomnjeros |

» Ingreso de Productos Imporados en el inventario de la Compaiiia

» Traking de los Productas

» Coardinacidn con transporie s

» Bealizacién de Procesos v toimile s para imporiacidn

TambiEn tene compo Manclones de Inteligencla Comer<al

» Imve stigaciin de muevos producios en el extmnjeros (coondinados con estudics del Depanamentos de
Wenias)

» Diimccidn de proyectas implementadas por La nueva Ama.

* Presentacidn de informes de acciones ante las demds dependenciss de laempresay su Gemnie General,
» Mexo informonie de acciones v necesidades del Area hacia la gerendia genemly otms Arss de la Empresa




22 RESPONSAEILIDADES ESPECIFICAS

» Correcta y adecunda coondinacidn parn accicnes con las dress inbemos (ventas-ad ministracidn- pemencia-
despachos) pam poder reflejar la filosofia empresarial & los socios comerdales externos. Es decir, se espera un
correcta y vasto fluja de informacidn de esta dma con las demde de la empoe s

» Dim cdén v Seguingento de iodos los trimites ¥ requisics necesanos para la imponacidn eficar de insomos
extranjercs pam la venia nacioral. Desaduaniz aciém y coordinacién de ranspores (Las mejores opciones ) de
primem calidsd, v eficacia.

» Imve stigacidn v presentacidn de informes sobre nuevas oportunidade s de adquisicidn de biene s exiranjems
que sean enisble s v 52 ajusten al models de megods que manejs DICEM Cia. Lida.

* Mamutencidén ¥ endqueciniento de bases de Datos mferniesa los “players”™ del comercio inkemacicnal .

» Actalizacién de mquisites ¥ formas de imporacidne Mamtencién de Bases de Datos

*Como Megociador Internacional (apoyado por la Gerencia General j

2.3 REMUNERACION 2.4 COMISIONES 2.5 PRESTACIOMES
150 A Conforma a ba Ley
256 HORARIO DE 2 8AREADE
TEABATO 2.7 INFEAESTEUCTURA COBEETUEA
800 - 17200 | Escritonia Camercio Exterior
1 Computadom con acceso a {[nteligencia
imemet Comercial)
1 Tekfono con salids
inemacional
* Suministros bisicos de
Cricina
A REQUISITOCS DEL CARGO
11 FORMACTON
ACADEMICA 22 CONOCIMIENTOS
secundaria CONCGCTMIENTC DE
comipletn Si PRODLCTO Si
Univve esitara RECUPERACION DE
incompleta A CARTERA Mo
Unive sitada FUMDAMENTOS DE
complets Si SEENICIC AL CLIENTE =
FUNDAMENTOS DE
Pos grado M MERCADED BASICO S
FUMDAMENTOS DE
CONTABILIDAD =
i3 DESTREZAS
COMUNICACION i
NEGOCLACION Si
INICIATIV A Si
ORIENTACION AL LOGRD | Si
AUTOCONFIANT A Si
ORIEMTACION AL
CLIENTE Si
34 EXTERIENCIA GEMERAL 3.5 EXPERIENCLA ESPECIFICA
2 afios en Empre ss Imponadoms 1 afio en Depatanentos de Importacione s
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36 EDAD A7 SENO AR ESTADD CIVIL 3.9 MOV ILIZACIGN
M culino
25 v 30 afice |preferencia) Saliem (Preferencia) Mo Mecesario

210 MEDIOS DE

REECLUTAMIENTO
ANUNCIOE DE
PRENEA Ma
BOLEAS DE
TEABAID S
EEFERIDCS =
SELECCTON
INTEEM A MAa
INTERNET A

Realada por: Pedro Espinaa M
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3.6 Manual de Area de Comercio Exterior (Importaciones) e Inteligencia

Comercial

Una vez establecido las directrices necesarias para conformar un drea de trabajo, en
donde el equipo tiene las capacidades requeridas para realizar sus funciones de una
manera Optima, se procede a la creaciéon de un manual para el correcto funcionamiento

de la dependencia.

3.6.1 Antecedentes

La introducciéon de una empresa en la comercializacién internacional, es generada a
partir de un periodo de incremento sustancial en la relacion entre el comercio y la
globalizacion. La importancia de mantener relaciones comerciales entre empresas
pertenecientes a diferentes geografias, es cada vez mayor; no solo porque la
globalizacién comercial brinde las facilidades para ingresar o exportar productos sino
porque la creciente especializacion y aprendizaje de la demanda sobre nuestros
productos obliga a que las empresas (grandes y pequefas) a ofertar portfolios de
productos mds extensos y de mejor calidad. Es decir, es imprescindible para todas las
economias el contar con la capacidad de tener a disposicion del cliente los productos de
mejor calidad producidos tanto internamente como aquellos en los cuales la industria

extranjera es mas especializada.

Asi mismo, para las empresas PyME del Ecuador, se torna imprescindible que las
mismas logren estructurar sistemas de importacion dentro de sus operaciones de
abastecimiento de insumos que permitan contar con los productos (nacionales y
extranjeros) necesarios para mantener su competitividad en el mercado, incrementar su
“marketshare”, expandir su portfolio de clientes, mejorar su rentabilidad y afianzar su

posicion en el sector industrial al cual se debe.

Para DICEM Cia. Ltda., el incursionar en las importaciones se debe a la necesidad
identificada de incrementar su portfolio de productos a fin de que la dependencia en la
comercializacién de ciertos insumos, no reste la capacidad de negociacién con los

proveedores nacionales y reducir el riesgo de cambios drésticos y negativos en los
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niveles de rentabilidad debido a multiples factores que pueden afectar el mercado en el

cual DICEM Cia. Ltda. se desenvuelve.

En otras palabras, DICEM Cia. Ltda. ha identificado su capacidad para incrementar su
portfolio de productos esperando asi que la ventas aumenten, se reduzca la dependencia
de comercializacién en ciertos productos y sus proveedores; mientras que a su vez se
incrementan los mdrgenes de rentabilidad mediante ventas hacia nuevos nichos de

mercado que la empresa no atiende y se tornan atractivos dentro de su sector industrial.

3.6.2 Resumen de Objetivos del Area
a. Desarrollar un Area de Investigacién y Tramitacién que permita mantener informada a
la empresa sobre las nuevas tendencias del Sector Constructivo a Nivel Mundial.

b. Diversificar el Portfolio de Productos Actual con nuevos insumos internacionales que

sean los mejores en el Mercado Extranjero.

c. Disminuir la dependencia y riesgo que implica mantener relaciones comerciales con

proveedores solo del pais.

d. Establecimiento de Bases Logisticas y de Cronologia adecuada para importaciones y

tramitacion asi como investigacion (inteligencia comercial).

e. Mantencién de una Base de Datos Util para Comercio Exterior (Aduana, Organismos
Internacionales de Comercio, Aeropuertos, Navieras, Transportes (terrestre y aéreo),

Incoterms, etc.).
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3.6.3 Linea de Mando para la Dependencia de Comercio Exterior

La nueva dependencia, Comercio Exterior (Importaciones e Inteligencia Comercial),

tiene / es / esta:

Una dependencia directa de la Gerencia General

Al mismo nivel de las Areas de Administracién y Ventas

Coordinadora de proyectos con las dependencias de Administraciéon y Ventas
bajo la tutela de la Gerencia General.

Cuenta con autonomia en procesos de Importacion, tramites de des-aduanaje,

investigacion de mercados extranjeros y administracion propia del Area.

3.6.4 Funciones del Area de Comercio Exterior (Importaciones e Inteligencia

Comercial)

Supervisar la Consolidacién de Pedidos con los proveedores en el extranjero
Desaduanizacion de productos que se encuentren en la Aduana del Ecuador
Control y coordinacién de pagos (proveedores extranjeros)

Ingreso de Productos Importados en el inventario de la Compaiiia

Traking de los Productos

Coordinacién con transportes

Realizacion de Procesos y tramites para importacion

También tiene como funciones de Inteligencia Comercial

Investigacién de nuevos productos en el extranjero (en coordinacién con
informes del Area de Ventas)

Presentacion de Informes sobre Factibilidad (econdmica) para la importacién de
ciertos productos.

Administracion de Bases de Datos referentes a organismos, aeropuertos, aduanas,
trdmites, contactos que desempefien papeles ttiles para la empresa en materia de

comercio exterior.

64



3.6.5 Funciones por cargo en Area

Se recomienda que para el cargo, exista solo una persona en la nueva drea; su titulo al

interior de la empresa seria Coordinador de Comercio Exterior e Inteligencia Comercial,

el mismo que tiene como funciones:

Direccién de proyectos implementados por la nueva Area.

Presentacion de informes de acciones ante las demdas dependencias de la empresa
y su Gerente General,

Control, Organizacién, Ejecucién y Direccién de tareas especificas del Area de
Comercio Exterior.

Evaluaciéon de las acciones y la eficacia del departamento en temas de
importacion e inteligencia comercial

Nexo informante de acciones y necesidades del Area hacia la Gerencia General y
otras Areas de la Empresa

Investigador de oportunidades de compra internacional

Mantenimiento de Bases de Datos

Negociador Internacional (apoyado por la Gerencia General)

3.6.6 Responsabilidades del Area de Comercio Exterior

Se esperaré que el encargado de la Coordinacién del Area de Comercio Exterior cumpla

con cinco responsabilidades especificas que determinardn un buen funcionamiento del

area.

e Correcta y adecuada coordinacion para acciones con las 4reas internas
(ventas-administracién-gerencia-despachos) para poder reflejar la
filosofia empresarial a sus futuros socios comerciales externos. Es decir,
se espera un correcto y vasto flujo de informacién de esta drea con las
demds de la empresa.

e Direccién y Seguimiento de todos los tramites y requisitos necesarios
para la importacion eficaz de insumos extranjeros para la venta nacional.

Desaduanizacién y coordinacién de transportes.

65



Investigacién y presentacion de informes sobre nuevas oportunidades de
adquisiciéon de bienes extranjeros que sean rentables y se ajusten al

modelo de negocio que maneja DICEM Cia. Ltda.

Actualizacion de requisitos y formas de importacion para los productos

que se determinen en el futuro.

Administracién y enriquecimiento de las Bases de Datos del Area.
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3.7 Pasos para DICEM Cia. Ltda. Previo a su proceso de Importacion

3.7.1 Registrarse en la Aduana (Solo para la Primera Importacion)
Es necesario, para cumplir con la ley nacional, el que la empresa se registre como

importador ante la Aduana del Ecuador, esto permitird realizar el pago de tributos,
nacionalizacién de la mercaderia, y facilitara los procedimientos de importacion ante el

Estado.

Para poder registrar a DICEM Cia. Ltda., como importador es necesario cumplir con los

siguientes tramites:

3.7.1.1 Registro de la empresa importadora como Operador de Comercio Exterior
(OCE)

1. Ingresar al Sitio Web de la Corporacion Aduanera del Ecuador:

www.aduana.gov.ec

2. Dentro del menu se deberd seleccionar la opcion de registro de datos

3. Completar la informacion requerida mediante la utilizacién de su RUC (Registro
Unico de Contribuyentes) como usuario, e ingresar una clave temporal de 8 a 10
digitos (alfanuméricos).

4. Inmediatamente que el registro para DICEM Cia. Ltda. sea aprobado por la
Corporacién Aduanera Ecuatoriana, se deberd ingresar al SICE (Sistema
Interactivo de Comercio Exterior), el cual solicitard el ingreso de una clave

definitiva.

3.7.1.2 Registro de Firmas para la Declaracion Andina de Valor (DAYV)

1. Ingresar en la Web a: www.aduana.gov.ec

2. Enla opcidn “servicios” escoger el link SICE

3. Ingresar al SICE con: el susario, clave de acceso y elegir el tipo de operador
“Importador”

4. Seleccionar dentro del mend “Administracion” la opcién “Modificacion de Datos

Generales del Operador de Comercio Exterior (OCE)”.
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5. Esta opcién permite visualizar todos los datos registrados anteriormente, los

mismos que deberan ser revisados y actualizados es caso de ser necesario.

Al interior de esta pantalla, el importador debera dirigirse a la seccién “Registro de
Firmas para DAV (Declaraciéon Andina de Valor”, en la cual se deberd llenar de

manera obligatoria los campos de dicha seccion.

® Primer Apellido

e Segundo Apellido

e Nombres

e (argo al interior de la Empresa

¢ Tipo de Documento y Numero de Documento (Cédula, RUC, o Pasaporte —
de ser extranjero-)

e Tipo de Registro (Persona Natural, Representante Legal, Delegado —solo
cuando el importador sea una persona juridica, conforme la Resolucién
R07243 de fecha 3 de noviembre del 2007)

¢ Adjuntar Documentos Escaneados en formato pdf, jpg, o gif.

v" Registro de Firma para Declaracién Andina de Valor, cuando sea el
importador o representante legal quien firma la DAV, (ver formato) o
v Poder Especial cuando se trate de delegacién de firma
¢ En caso de existir mds de un delegado de la persona juridica se deberd volver a
presionar el botén “agregar persona autorizada”.
6. Una vez registrada la informacion, deberd presionar el botén ‘“Actualizar
Informacion” para que esta quede registrada en el SICE —Sistema Interactivo de

Comercio Exterior-.

El poder especial, deberd se notariado, adjuntando la cédula o pasaporte (extranjero) del

firmante.

El documento, Registro de Firma para Declaraciéon Andina de Valor para personas

naturales o juridicas, debera ser notariado utilizando el siguiente formato:
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Tabla 3.3 Registro de firma para la Declaracion Andina de Valor

REGISTRO DE FIRMA PARA DECLARACION ANDINA DE VALOR
Persona Natural []
IMPORTADOR:
CEDULA:
RUC:
NOMBRE COMERCIAL ( O DE FANTASIA) DEL ESTABLECIMIENTO:
Persona Juridica []
REPRESENTANTE LEGAL:
CEDULA / PASAPORTE:
RUC COMPANIA:

RAZON SOCIAL:

FIRMA

Persona Natural [J

Persona Juridica []

COPIA DELANTERA COPIA POSTERIOR

COPIA DE LADO Y LADO DE CEDULA O PASAPORTE
ESTE REGISTRO DEBE SER NOTARIADO
Realizado por:

Pedro Espinoza M
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3.7.1.3 Entrega de la Documentacion en la Secretaria del Distrito

1. Finalizado el Registro en el Sistema de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana, de
los delegados (solo de Personas Juridicas): el Importador deberd acercarse a la
Secretaria de cualquier Distrito Aduanero para Ingresar la Documentacion
referente al Poder Especial junto con el documento “Ingreso de Datos del
Operador de Comercio Exterior” (notariado).

2. Si no existe delegacion, tnicamente deberd entregar el Registro de Firma para
Declaracién Andina de Valor (DAV) arriba mencionado en la Secretaria de
cualquier Distrito Aduanero, junto con el documento de “Ingreso de Datos del
Operador de Comercio Exterior” (notariado), tanto para personas naturales como
personas juridicas (Representante Legal).

3. El funcionario aduanero de Secretaria deberd revisar en el momento en que ésta
es recibida y verificar la documentacion para compararla con la que el
importador registré previamente via electronica.

4. Producto de la revision el funcionario aduanero de secretaria habilitard en el
sistema a las personas autorizadas para la firma en en la DAV. Solo las personas
habilitadas por el funcionario deberdn firmar la DAV.

5. En caso de existir inconformidad en la documentaciéon de alguna persona

autorizada, ésta serd devuelta de forma inmediata al importador.

Esta documentacion deberd ser entregada en la Secretaria del Distrito en un plazo
maximo de tres dias hébiles luego de haber registrado a las personas autorizadas en el

sistema SICE, caso contrario dicho registro serd anulado automaticamente.

Estos pasos los realizard el importador por primera vez para que queden registradas y
habilitadas las firmas de las personas autorizadas para firmar la DAV en el sistema SICE
de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana, las cuales seran verificadas en el momento que
el Agente de Aduana presente la Declaracion Aduanera para la nacionalizacién de las
mercancias. El importador podra agregar o eliminar personas autorizadas para firmar la
DAV (Declaraciéon Andina de Valor) en cualquier momento. Si agrega personas

autorizadas deberd seguir el procedimiento indicado.
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El importador debera ingresar al SICE de forma periddica, meni Administracion, opcién
“Modificacion de Datos Generales del Operador de Comercio Exterior (OCE)” para
revisar que todos los datos que estén registrados ante la Corporacion Aduanera
Ecuatoriana sean correctos, y de ser el caso actualizarlo conforme la requiera. La
Corporaciéon Aduanera se reserva el derecho de revisar estos datos periédicamente para

constatar su veracidad y en caso de no serlo tomar las acciones que estime conveniente.

71



3.7.2 Negociacion Internacional

El segundo paso a seguir para DICEM Cia. Ltda. es la negociacion Internacional. Esto
quiere decir que una vez que la empresa tenga decidida la mercaderia a comprar, se
deberd comenzar un proceso de negociacion con el proveedor internacional (quién serd

escogido, dependiendo de las necesidades y beneficios que este preste a la empresa).

Un proceso de Negociacién Internacional, puede desglosarse en varios apartados, siendo
casi siempre el mds importante aquel referente al precio. Sin embargo, este no siempre
es el punto de mayor protagonismo debido a que dependeran los fines de la importacion
y la estrategia que la empresa utilice en el mercado para introducir un determinado
producto.

Si son productos que pueden ser de venta inmediata, la negociacién se basard en el
precio, sin embargo si lo que se compra es un activo, o un bien que perdura en el tiempo,

la negociacion se basara en criterios como adaptabilidad, rendimiento, calidad, etc.

A continuacién se exponen el tipo de negociaciéon que mayor importancia tiene para

DICEM C(ia. Ltda. en importaciones.
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3.7.2.1 Seleccion de Proveedores Internacionales
“La seleccion de un proveedor internacional es un proceso marcado por su complejidad,

no so6lo por la presencia de factores adicionales, tan importantes como las diferencias
culturales o lingiiisticas sino, también, por la necesidad de evaluar a los diferentes
suministradores en funcién de criterios tanto de caracter cuantitativo como cualitativo y
que, a menudo, pueden entrar en conflicto unos con otros”.

Los pilares fundamentales en los que se analizara a los candidatos internacionales para

suministrar productos deberian ser:

e (Coste
e (Calidad
e Servicio

¢ Tiempo de Entrega

¢ Solvencia Empresarial

e (Garantia

e Capacidades Técnicas (capacidad de produccion)

e Tecnologias

Dependiendo del producto que se vaya a comercializar, la empresa debe realizar una
ficha técnica que permita tener un conocimiento del proveedor de manera rapida. Basado

en esta idea se propone la siguiente tabla (resumida para seleccion de proveedores).
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Tabla3.4 Ficha para Seleccion de Proveedores Internacionales

Ficha para Seleccién de Proveedores Internacionales

Datos de Contacto

Nombre de la Empresa: |

Pais: Telefono:
Ciudad: E mail:
Direccién: Fax:

Datos Generales

Sector Industrial

Productos Principales

Datos Administrativos

Gerente General:

E mail
Teléfono
Direccién
Gerente de Exportaciones (Ventas):
E mail
Teléfono
Direccién
Criterios de Seleccién
Capacidad R
. . . . . Solvencia N
Producto Coste (FOB) Calidad Servicio Tiempo Entrega Garantias Maxima de N Tecnologia
. Empresarial
Abastecimiento
A
B
C
D
E
F
Ponderaciones sobre producto
Capacidad R
. . " . . Solvencia .
Producto Coste (FOB) Calidad Servicio Tiempo Entrega Garantias Maxima de . Tecnologia
. Empresarial
Abastecimiento
A
B
C
D
E
F
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3.7.2.2 Aspectos a negociar en operaciones internacionales (importaciones a
consumo)

Tabla 3.5 Compra Venta de Producto Aspectos de Consideracion

Compra — Venta de un Producto

Tipo y Gama de Producto

Calidad

Cantidad

Precio

Condiciones de Entrega

Condiciones y Fechas de Pago (las mds comunes son: Giro Bancario, Carta de
Crédito, Crédito Directo, entre otros.)
Plazo de entrega

Servicios Complementarios

Entrega de la Factura Comercial
Incoterms de negociacion.

Tomado de:
http://www.catedrasextenda.es/uhu/descargas/Documentacion%?20negociacion%20inter
nacional.pdf
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Tipo y Gama de Producto.- se refiere a la explicacion y especificacion técnica del
producto, y la sub-clasificacion a la cual un bien determinado puede pertenecer.
Calidad.- entendida como la conformidad con las especificaciones que se tiene para un
producto o servicio, es decir, que los bienes cumplan con normativas acordadas en una
negociacion sobre un producto determinado.

Cantidad.- el monto del producto que se importard, para esto se definird en una unidad
de medida: unidades, peso, etc.

Precio.- normalmente el aspecto de mayor importancia en la negociacion, en la factura
se especificard los precios unitarios, totales, e impuestos de ley en el pais de origen.
Condiciones de entrega.- se negocia con el Incoterm respectivo.

Plazo de Entrega.- especificacion de cuando el productor debera despachar los pedidos

de sus bienes hacia el comprador extranjero.

Condiciones y Fechas de Pago.- en este punto hay que especificar la condicién por la
cual se realizard el pago (revisar anexo que especifica los tipos de forma de pago en
negociacion internacional). La fecha hace referencia al dia exacto para la cancelacion al

proveedor internacional por sus bienes.
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3.7.3 Transporte Internacional

La importaciéon, y en general todo proceso de compra-venta internacional de
mercaderias, supone un despliegue de logistica que permita transportar los bienes desde
la fabrica del pais que exporta, hasta el local comercial del importador. El transporte
internacional supone una parte crucial en el proceso de importacién, pues el mismo es
componente de dos factores importantisimos en la comercializacién: el primero es el
precio, el transporte internacional influird directamente en el pago de tributos a la
Aduana del Ecuador; por otra parte, el transporte internacional tiene gran injerencia en el
factor tiempo, la entrega oportuna de insumos puede ser la diferencia entre retener un
cliente o perder una venta. Por lo tanto, el tipo de transporte a escoger por DICEM Cia.
Ltda., responderd a criterios tales como: rapidez (plazo de entrega), seguridad

(exigencias del producto), costo y oportunidad.

La organizacion tiene cuatro posibilidades (siendo solo tres las mds comunes) a escoger

en cuanto a transporte de mercaderias se refiere:

1. Maritimo

2. Aéreo

3. Terrestre o Carretero
4,

Multimodal
A continuacion se dard una breve explicacion de las mismas.

Maritimo.- que se utiliza con mayor frecuencia para transportar mercaderias
provenientes  de otros continentes. El principal inconveniente es la lentitud, por lo que
se hace imprescindible que DICEM Cia. Ltda., conozca con exactitud su rotacion de
producto a fin de jamds tener una falta de productos en bodega, por otra parte la ventaja
de mayor importancia puede ser considerada su relaciéon peso 6 volumen sobre el costo
ya que puede ser catalogado como el transporte en general mas econdmico. El transporte
marino es, en la actualidad, el método mds utilizado para transporte internacional de
mercaderias. El documento que las compaiiias navieras de transporte emiten se conoce

como: Conocimiento de embarque u Ocean Bill of Lading (B/L).
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Aéreo.- el transporte aéreo es el mds rapido, asi como el més costoso debido a que su
velocidad, no tiene comparacién con el servicio que puede ser prestado por otros
transportes. “Es apto para mercaderia de poca relacion peso/volumen y de gran valor. El

documento que emiten las aerolineas de transporte es la: Guia aérea o Airway Bill”.

La Carta de Porte Aéreo, también llamada Carta de Consignacién Aérea y cominmente
citada como "Airway Bill" es el documento que instrumenta el contrato de transporte de
mercaderias por medio aéreo y es la prueba de la recepcion de la mercaderia por el
transportista. El documento citado se emite en cardcter de "no negociable" y su tenencia
no acredita la propiedad de la mercaderia, situaciéon ésta que lo diferencia con el
Conocimiento maritimo. Solo tendrd derecho de disposicién quien consta como

remitente en la Guia aérea.

La Tarifa es el importe que perciben las compaiiias aéreas como contraprestacion al
transporte de la mercaderia en las condiciones pactadas entre las partes. La tarifa se
aplica de acuerdo a la unidad de medida, siendo estas: unidad de peso (kilogramo, etc.),

unidad de volumen (m3) y unidad de valor.

Terrestre o Fluvial.- es el mejor transporte si la mercaderia a ser transportada no
proviene de un lugar lejano, y si por el contrario esta proviene de un pais vecino. Se
considera rapido y seguro. Uno de sus mayores problemas es la variaciéon en las tarifas
por lo que el importador (si es el encargado de negociar el transporte) debe encargarse
de averiguar diversas opciones. El documento que las compaiiias de transporte terrestre

emiten es: Carta Porte o Inland conocida también como Ground Bill of Lading.

Uno de los beneficios logisticos que promueven el uso de transporte terrestre es la

planificacién sobre la llegada de mercaderias, con gran exactitud.

Entre las desventajas estd la limitacion de la carga atento al tamafio y peso de los
vehiculos, lo limitado de su alcance frente a otros medios (maritimo o aéreo), y las

congestiones de transito.

Las tarifas se establecen en una relacion peso/volumen y generalmente se consolidan

cargas a fin de obtener tarifas mds accesibles.
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Multimodal.- el transporte multimodal se realiza en virtud de un contrato de transporte
multimodal, utilizando como minimo dos modos diferentes de porteo (acudtico, aéreo o
carretero), a través de un solo operador, que habrd de emitir un documento tnico para toda la
operacion, percibir un solo flete y asumir la responsabilidad por su cumplimiento, sin
perjuicio de que comprenda, ademds del transporte en si, los servicios de recoleccion,
unitarizacion o desunitarizacion de carga por destino, almacenaje, manipulacion o entrega al
destinatario, abarcando los servicios que fueran contratados en origen y en destino, incluso
los de consolidacién y desconsolidacion de las mercaderias, de acuerdo a las normas legales

vigentes.

La finalidad del transporte multimodal es evitar o reducir los transbordos de mercaderias, es
decir el paso de la mercaderia de un modo de transporte a otro con manipuleo vertical y,

eventualmente, permanencia en el muelle.
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Criterios para la seleccion del tipo de transporte internacional

Debido a la importancia del transporte en el proceso de importacion, especialmente, en
el precio, se deberd considerar los siguientes aspectos para tomar una decision sobre

como transportar los productos importados:

e Tarifa

e Distancia

e Tiempo de transporte

e Naturaleza de la carga

e Valor de la mercaderia

e Seguros

e Embalajes

e Reglamentaciones segun el tipo de carga (por ej. carga peligrosa, etc.).
e Posibilidad de siniestros

e Costos de carga y descarga
e Rutas posibles

e Instalaciones portuarias en destino
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3.7.4. Seguro

El Seguro es una instituciéon de cardcter econdmico cuya funcién es disminuir el riesgo,
reuniendo bajo una sola direccién un grupo de objetos situados de tal forma, que las perdidas
accidentales acumuladas a las que el grupo estd expuesto se vuelve predecible, dentro de
ciertos limites. El seguro se concreta por medio de contratos mediante los cuales el
asegurador, previo pago de una prima, promete reembolsar al asegurado o prestarle
determinados servicios, en el caso de sufrir pérdidas accidentales previamente estipuladas,
durante el plazo de duracion del contrato. La funcidn del seguro es la reduccién del riesgo, el

que es transferido a otra persona, por medio de un contrato.

En comercio exterior, el seguro puede abarcar la mercaderia, el medio de transporte, las
personas, etc., y cubre situaciones o hechos eventuales que originen siniestros (pérdida,
rotura, merma, contaminacion, alteracién. etc.), excluyéndose las pérdidas originadas por
vicios ocultos de la mercaderia. El valor asegurable de la carga (mercaderia) es su precio de
costo (precio de factura), mas el flete CFR (Costo y Flete), asi como un porcentaje por el

beneficio que se espera obtener.

La determinacion de la cobertura apropiada no necesariamente tiene que ser "contra todo
riesgo”. Segun la naturaleza de la mercaderia los aseguradores pueden acordar formas mas
limitadas y econdmicas de cobertura. Lo aconsejable es asegurarse por la cobertura aceptada

generalmente por el ramo comercial de que se trate.
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3.7.5 Contenedor

Por "contenedor" (container) se entiende un instrumento de transporte que retna las

siguientes caracteristicas:

e Tener caridcter permanente, disefiado para permitir el uso repetido.

e Concebido para facilitar el transporte de mercaderia, por uno o varios medios de
transporte, a fin de evitar las roturas.

e Contar con dispositivos que faciliten su manipulacién, principalmente en el
momento de su transbordo de un medio de transporte a otro.

e Ideado para que resulte facil su carga y descarga

Los tipos de contenedores mads utilizados transportan:

e (Carga general

e Refrigerados

e Frigorificos

e Ventilados

e Térmicos

e Para liquidos a granel
e Para solidos a granel

e Para gases.
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Tabla 3.6 Cuadro Explicativo sobre: Dimensiones y Capacidades y Usos del

contenedor
Dimensién Exterior Capacidad
Peso bruto maximo Tipo
Largo Ancho Alto
ISO
6058 (2438  |2438 Uso general
20’ | mm mm mm Refrigeracion

19'10"5 |8 8' .

24.000 kg Térmico

52.900 lbs .
6058  |2438 2591 Cisterna
mm mm mm Plataforma
1910°5 (8 86 Techo abierto
6058 2438 2438 Uso general
mm mm mm
1910"5 |8 g Refrigeracion
6058 2438 2591 Cisterna

24.000 kg

40’ | mm mm mm $2.0001h
. S

1910"5 |8 6" Plataforma
6058 2438 2591
mm mm mm Cisterna
19'10"5 |8 8'6"
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3.7.6. Desaduanizacion o Nacionalizacion

La nacionalizacién de una mercaderia se produce al ser despachada a plaza (o sea
retirada de la zona aduanera donde arrib6) habiendo abonado los gravdamenes
correspondientes de importacién. Dicha mercaderia queda liberada para su traslado y

comercializacion en el territorio nacional

Calculo para el pago de tributos

A fin de cancelar todas las obligaciones arancelarias para poder hacer uso de las
mercaderias provenientes del exterior, es necesario conocer el cdlculo del tributo a
pagar y el desglose del mismo. El conocimiento de estos valores, permitird a la empresa
inferir proyecciones sobre los gastos y la implantacién de las futuras utilidades que se
obtendran del producto por su venta. Es decir nos permite saber en totalidad cudnto
cuesta nacionalizar una unidad, y sumar al valor unitario de otros rubros de importacion

para poder obtener un costo unitario total y posteriormente fijar precios de venta.

Montos y Calculos

Cuando la empresa proyecta los valores que se deberdn pagar por motivos de
nacionalizacion de insumos, deberd tomar en consideracién las siguientes

particularidades en el orden establecido:

La Base Imponible para el calculo de tributos es el valor CIF (Costo + Seguro + Flete)

de la mercaderia.
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Tabla 3.7 Cuadro para Calculo de Tributos en una Importacion

Valor CIF (Base
Imponible) Costo + Seguro + Flete

Ad - Valorem o arancel |(% de la partida arancelario cobrada sobre el articulo

Salvaguardia % Calculado del CIF

FODINFA 0,5% del CIF

*|CE (35%, si el bien
importado es sujeto de |calculado sobre la suma de: ad valorem + salvaguardia +
este impuesto) Fodinfa + CIF

calculado sobre la suma de: ICE + ad valorem +
IVA (12%) salvaguardia + Fodinfa + CIF

Total a Pagar en cualquier banco del pais para poder transportar la mercaderia hacia el local de la
empresa

3.7.7 Presupuesto Basico de Estructuracion Fisica del Area de Comercio Exterior e

Inteligencia en bisqueda de proveedores Internacionales

A continuacién se presenta un presupuesto estimado de la estructuracion fisica del Area
de Comercio Exterior para DICEM Cia. Ltda. El presupuesto toma en cuenta solo las
adquisiciones que debe realizar la empresa y un porcentaje del uso de internet que existe
en la oficina. El lugar fisico donde funcionaria dicha area existe y no tiene consto de

construccion.
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Tabla 3.8 Presupuesto del montaje fisico del Area de Comercio Exterior para

DICEM. Cia. Ltda.
Presupuesto del Montaje del Area de Comercio Exterior para DICEM. Cia. Ltda.
Cantidad Descripciéon Costo
1 Computador (Laptop Hp) $ 800,00
1 Escritorio $ 300,00
1 Archivador de Documentos $ 100,00
1 Agenda $ 7,00
1 Teléfono $ 30,00
1 % Servicio de internet ilimitado $ 8,00 de 25 que es el costo
1 Suministros de Oficina $ 50,00
1 Calculadora $ 50,00
1 Honorarios Profesionales $ 500,00 mensuales y beneficios de la ley
Total Presupuesto de montaje del area $ 1.845,00
Capitulo 4

4 Resultados y Recomendaciones

Proponer la creacién de un drea nueva dentro de una institucidn, conlleva un estudio

realista al interior de la misma, puesto que no solo es posible el vertir opiniones a partir

de una percepcion hacia la misma; sino que es necesario un andlisis situacional que nos

muestre el estado de una organizacion a partir de los resultados que la misma a tenido en

sus dreas y la factibilidad de instaurar un 4rea que brinde prestaciones positivas al

negocio.

Las Conclusiones y recomendaciones que se pueden realizar sobre cada una de las

secciones que pudieron analizarse a lo largo del estudio son:

4.1 La Empresa y su realidad

El primer punto a tratar fue la empresa como tal, y su situacién en ventas por producto,

obteniendo:

Una empresa construida en base a honestidad.

Delineaciones de Sector Industrial bien definidas
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e Situacién “favorable” de acuerdo al tiempo de permanencia y aceptaciéon del

mercado

e Una organizacién con un personal acorde a sus acciones, pero que puede

ampliarse y mejorar su nivel de desempefio.

En cuanto al estudio de Ventas por Producto de la Compaiiia, se determino:

Un nivel de ventas mayor a los 3 millones de ddlares.

De estos 3 millones de ventas, cerca del 89% dependen directamente de la
comercializaciéon de dos grupos de productos (Techos de Asbesto Cemento y
Novacero). Esto genera una extrema y riesgosa relacion comercial con los

proveedores que mina el poder de negociacion que se tendria con los mismos.

La extrema dependencia en la comercializacién de estos bienes también provoca
el estancamiento de la empresa en ciertos sectores o nichos del mercado,
acortando el alcance de la misma y limitando su potencial de cobertura de

mercado.

Una dependencia en estos grupos promueve el riesgo de estrepitosas caidas en
los niveles de ventas y rentabilidad ante cualquier cambio drastico en el mercado
o el cierre de relaciones comerciales con cualquiera de los proveedores. (La
pérdida generada en ventas sobrepasaria los 3 millones de ddlares y afectaria

directamente los niveles de rentabilidad

Recomendacion:

Ante tales circunstancias: crecimiento positivo, personal calificado, pero al mismo

tiempo con dependencia en ciertos productos y proveedores la empresa debe tomar

acciones correctivas hacia el mayor problema, es decir ante la dependencia frente a dos

tipos de productos comercializados.

Una opcién es la mayor diversificacion del portfolio de productos, que genere un

equilibrio sobre los niveles de ventas. Por otra parte, al saber que la empresa

comercializa solo productos de fabricacién nacional, es recomendable identificar
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posibles proveedores extranjeros que se ajusten al tipo de negocio, y puedan aportar
productos con caracteristicas aptas para la comercializaciéon procurando siempre que los
mismos se ajusten a norma de calidad impuestas por el mercado y la empresa, asi como
también tomando en cuenta la caracteristica de innovadoras en las tendencias del sector

constructivo nacional y mundial.

4.2 El Comercio Exterior para DICEM Cia. Ltda.

La realidad que vive la empresa, frente a la evoluciéon que la misma ha venido
sosteniendo por 15 afios, nos da la pauta para reconocer la favorable predisposicion

hacia el crecimiento.

Este proceso de constante innovacion y crecimiento, puede verse estancado por la ya
nombrada dependencia de ciertos proveedores; por lo cual, encontrar opciones que
permitan mantener niveles de crecimiento atin més altos que los de los tltimos afios sin

depender en exceso de terceros se hace imprescindible.

Una opcidén es la comercializacion con otros productores nacionales, sin embargo se
puede ir més alld, y mirar la amplia oferta internacional que no solo admite obtener
bienes sino que nos permite acceder a mercados proveedores que diferencian la oferta
que tendria la compafiia y reducirian favorablemente la dependencia de los productores

nacionales. El Comercio Exterior entonces, permite a DICEM Cia. Ltda.
e Reducir la dependencia de proveedores nacionales
¢ Diversificar el portfolio de productos

e Acceder a ofertantes dispuestos a ofrecernos lo mejor de si tanto en producto

CcOmo precios.

e Estar al tanto de las nuevas tendencias internacionales en nuestro negocio, y
poder ofertarlas, en el Ecuador colocando a la empresa en posicién de pionera

dentro de la construccion ecuatoriana.

¢ Diferenciar la empresa por la oferta proveniente del exterior.
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¢ Adquirir conocimiento de formas de manejar el negocio por parte de empresas de

otros paises exitosas en el mismo rol empresarial.

Beneficios que paulatinamente surgirian a medida de la interaccién de la empresa con

los mercados y negociadores internacionales.

Por lo tanto, un drea de Comercio Exterior, que no solo vele por el aspecto de
tramitacion, sino también por el de investigacion e innovacién en formas de llevar el
negocio es favorable desde el punto de vista de la necesidad de integracién de una PyME
a la globalidad e interdependencia econémica desencadenada en desarrollo favorable y

sostenible.

Sin embargo, este tipo de drea, no es posible tan solo con la instauracion de objetivos,
sino que se debe estructurarla de manera objetiva que logre una integracién completa a
la organizacion, tanto en aspectos humanos como econdmicos. Es decir, se debe
estructurar un drea en donde, la misma se adapte a la realidad cultura organizacional de
la institucion, en donde todas las caracteristicas tangan una homogenizacién con la
empresa a fin de que la misma adaptarse efectiva y rdpidamente al negocio y realice las

funciones asignadas en pos del crecimiento de la empresa.
Recomendacion:

Iniciar un proceso de estructuracion ya real y no solo documentaria del area que permita
a la empresa salir de la dependencia de mantener relaciones con proveedores solo
nacionales, y que paralelamente permita a DICEM Cia. Ltda. adquirir conocimiento del
exterior tanto en innovacién para oferta en el mercado como revolucién en
conocimientos para adaptar a la empresa en la forma de realizar negocios y expansion en

el mercado que posee.
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4.3 Estructuracién del Area de Comercio Exterior y Manual Introductorio.

Estructurar objetivamente la nueva drea recomendada es la tarea y objetivo medular del
documento. El estudio realizado permite identificar las necesidades y guias que necesita
la empresa para crear una nueva dependencia que permita crecer a la institucion y
estabilizar ciertas anomalias en cuanto a la comercializacién y los efectos que acusa la

actual politica de compra y venta.
Los Objetivos de esta dependencia (propuesta) son claros:

a. Desarrollar un Area de Investigacién y Tramitacion que permita mantener informada a

la empresa sobre las nuevas tendencias del Sector Constructivo a Nivel Mundial.

b. Diversificar el Portfolio de Productos Actual con nuevos insumos internacionales que

sean los mejores en el Mercado Extranjero.

c. Disminuir la dependencia y riesgo que implica mantener relaciones comerciales con

proveedores solo del pais.

d. Establecimiento de Bases Logisticas y de Cronologia adecuada para importaciones y

tramitacion asi como investigacion (inteligencia comercial).

e. Mantencién de una Base de Datos Util para Comercio Exterior (Aduana, Organismos
Internacionales de Comercio, Aeropuertos, Navieras, Transportes (terrestre y aéreo),

Incoterms, etc.).

Dichos objetivos pueden ser mejorados conforme a la incursion de la empresa en

proceso de negociacion e investigacion internacional.
Recomendacion:

Colocar fechas tentativas para la obtencion de estos objetivos una vez que el drea quede
completamente estructurada y lista para su funcionamiento, puede ser un dependiendo

del objetivo, entre 1 o 2 afios.
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En cuanto a las funciones de la empresa, esta deberia concentrar sus esfuerzos
inicialmente en un proceso exhaustivo de investigacion de investigacion sobre las
nuevas tendencias en el negocio, tanto en productos como en manejo de negocio
(referente a innovacién y tendencias). Es decir generar una homogenizacién de las
funciones con los objetivos que permitan encaminar a ambos en una direccién que
apunte a un objetivo comun, proveer de acciones de crecimiento empresarial a través de

la compra internacional de mercaderias para su oferta en el territorio nacional.
Recomendacion:

Organizar las funciones cronoldgicamente de acuerdo a la posibilidad en el tiempo de
lograr objetivos, de esta manera las funciones irdn desde lo sencillo y que de bases a la
nueva dependencia, hasta el poder brindar soluciones objetivas y realizables para la

empresa y sus incongruencias en la comercializacion de materiales.

4.4 Manual de Funciones (Introductorio)

A pesar de que el estudio realizado a la empresa, fue un reflejo de la realidad de la
misma, conforme se instaure la nueva dependencia, se debera realizar mini-estudios que
permitan generar una guia completa de funciones y tramites de drea que permita, dar una
importancia concreta a cada funcién que debe realizar la empresa, y generar las

herramientas bésicas para que la misma pueda realizar su trabajo.
Recomendacion:

e Establecer (conforme la incursién de la nueva dependencia en la empresa), las

mads importantes funciones del area.

e Generar un plan de adaptacion cronolégico de la dependencia a las acciones de

DICEM C(Cia. Ltda. en la actualidad.

¢ Incentivar el enriquecimiento del manual bésico de importaciones, de acuerdo a

las necesidades de importacion.
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¢ Generar Bases de Datos sobre Aduana en el Ecuador y contactos, compaiiias de
transporte, agentes de aduana, organismos internacionales y documentacién para

importar segun el tipo de producto.

Todo esto permitird que la propuesta de generacién del Area de Comercio Exterior
(Importaciones) e Inteligencia Comercial, sea efectiva, logre los propésitos de
incrementar el rendimiento empresarial y crear innovacién y sustentabilidad en el

tiempo.
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