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Resumen

El presente proyecto emprendedor “Creacion de una empresa que oferte un servicio de
asesoria integral en temas de comercio exterior’ tiene como objetivo principal determinar, la
viabilidad de una propuesta de negocio. Para este fin, en primer lugar, se ha elaborado un analisis
tedrico de lo que implican los procesos de comercio internacional, teniendo en cuenta sus
origenes, asi como el proceso actual y todas las medidas a tomar en cuenta para inmiscuirse en
este mundo. Por otro lado, se ha elaborado un andlisis del entorno empresarial, para de esta
manera, determinar las amenazas o0 ventajas que la empresa enfrentaria en el mercado. Por otro
lado, se realiza un plan de negocios en el que se ha detallado de manera minuciosa las
estrategias de Marketing para promocionar la empresa e impulsar las ventas, un plan operativo
gue desglosa el funcionamiento de cada uno de los procesos dentro de la empresa, asi como la
localizacion y distribucion fisica de los espacios. Adicionalmente, se propone un plan de recursos
humanos en el que se describe la manera de manejar al personal, y, finalmente se elabora un
plan financiero con proyecciones de ventas, detalle de gastos y costos, para determinar la

rentabilidad del negocio.

La tercera parte se enfoca en la validacién del proyecto emprendedor. Asi, se efectia una
serie de procesos y técnicas, asi como la colaboracion de varias personas que evallGan la idea 'y
realizan sus comentarios para de esta forma determinar la viabilidad de la idea, y de a misma
forma, corroborar informacion que se planted en un principio sin un estudio muy profundo.
Finalmente, se detallan las conclusiones y las recomendaciones sobre la elaboracién del informe,
la investigacién y las técnicas aplicadas.
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Abstract

The current project "Creation of a company, which offered an integral service on foreign
trade issues”. It had as its main objective to determine the feasibility of a business proposal.
To this end, in first place a theoretical analysis of what international trade processes entail has
been prepared. Also, a carefully detailed business plan was made, in which the Marketing
strategies were presented in order to promote the company and boost its sales. On the other
side, there was an operational plan that showed each step and process inside the company.
Moreover, a human resources plan was proposed in which the way to manage the personnel
was described, and, finally, a financial plan that showed sales projections, details of expenses
and costs to determine the profitability of the business was elaborated. The third part focused
on the validation of the entrepreneurial project. Thus, a series of processes and techniques
were carried out, as well as the collaboration of several people who assess the idea and make
their comments in order to determine the feasibility of the idea, and in the same way,

corroborate information that was collected in the beginning without a very deep study.
Keywords

Entreperneurship, foreign trade, imports, international logistics, purchases, suppliers,

customs, negociation, foreign trade operators.
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Introduccién

El presente proyecto de investigacion propone satisfacer la necesidad de informacién que
tienen las personas naturales, asi como las micro, pequefias y medianas empresas al momento
de realizar un proceso de importacion o exportacion. Esta investigacion se realizara a través de
encuestas aplicadas a personas naturales y pymes que estén interesadas en incursionar en el
ambito de comercio exterior para, de esta manera determinar la manera mas apropiada de crear
una organizacion que ofrezca un servicio de asesoria integral a importadores, una vez que se
determine cuales son los aspectos mas relevantes en cuanto a la falta de informacion por parte
de personas y compafiias. Este proyecto contribuird a incrementar el conocimiento sobre el tema,

pues se analizard varias fuentes y teorias sobre procesos de bisqueda y toma de decisiones.

Esta idea se ha desarrollado con base en la experiencia laboral dentro de una oficina en la
ciudad de Cuenca, donde frecuentemente se escucha que personas naturales tienen la intencion
de importar un producto, pero ni siquiera saben desde donde, y, piensan que el agente de
aduanas es el encargado de hacer estos contactos con el exterior para la busqueda de

proveedores, cuando en realidad, éste solo se encarga del proceso logistico dentro del pais.

Por lo expuesto, el proyecto plantea asesorar a pequefios empresarios y nuevos
importadores, quienes tienen la iniciativa de importar y exportar, pero no cuentan con toda la
informacion necesaria, 1o que provoca la resistencia de iniciar este proceso, que, es muy facil y
practico de iniciar. Asi, al hablar de asesoria integral, la investigacion aportaria en dos areas. La
primera, en la distribucién de informacién para aclarar en lo que consiste el proceso de compra
e importacién de mercancias, y el segundo, la constante actualizacion en informacién sobre todos
los procesos relacionados al comercio exterior, para mantener a la empresa capacitada y a los

clientes bien informados.

En base a la experiencia laboral, se ha identificado que no existe suficiente informacion
sistematizada y de facil acceso para que nuevos importadores puedan poner en marcha su
negocio. En este sentido, el proyecto busca cubrir esta brecha. Asi, la importancia de este
proyecto esta en la oferta de informacion a nuevos importadores, que coadyuve a dar certeza al

importador para incursionar en una nueva operacion de negocios.

Ademas, es importante, pues se generan nuevas actividades econémicas dentro de la
ciudad, que ademés contribuyen al crecimiento econémico del pais, al ser las importaciones uno

de los movimientos con mas actividad en nuestro medio.

La pertinencia del proyecto se sustenta en virtud de que el proyecto ofrece una solucion
practica, de informacion y gestion, para un importante segmento de mercado que no esta siendo
atendido.
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Capitulo 1. Referente Teorico

1.1 El Comercio Exterior: definicion

El comercio exterior se define como aquel proceso que involucra varias transacciones
de tipo comercial y financiero e implica el intercambio de bienes y servicios entre un pais y otra
nacion, generalmente con varios objetivos como: adquirir productos que no se encuentran en el
mercado doméstico, mejor calidad de productos en el exterior o porque resultan mas econémicos

en el extranjero (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2014).

El comercio exterior hace referencia a aquel intercambio ya sea de bienes o servicios entre
dos o mas Estados de una misma o diferenes region geografica, para de esta manera cubrir las
necesidades de cada pais. Los paises que tienen la facilidad de participacion en comercio
exterior es porque tienen una economia de tipo abierta, como se le conoce en términos
generales. Para que se dé un proceso comercial exterior, es necesario que, los paises tengan
acuerdos, normas o convenios que regulen este proceso y den las pautas necesarias para que
este intercambio sea eficiente y confiable. De la misma manera, es importante que cada Estado
autorice el ingreso de mercancias provinientes de otros paises a al territorio nacional, y, para
esto, es necesario que las regulaciones sean adecuadas, pues solo asi existird una verdadera
libertad de comercio entre paises, sin embargo, esto no quiere decir, que los procesos carezcan

de regulaciones y normas (Raffino, 2020).

En Ecuador se define al proceso de importacion como aquella accién de ingresar mercancias
gue provienen de paises extranjeros al mercado nacional, velando por el cumplimiento con las
formalidades y obligaciones aduaneras regidas en el Codigo Organico de la Produccion e
Inversiones (COPCI), y dependiendo al régimen de importaciéon al que los productos vayan a

someterse (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2020).

Adquirir o comprar productos en el exterior implica que las operaciones de las empresas se
realizan también fuera del mercado local, es decir, que las actividades son internacionales, por
lo que existe la intervencion de varios actores en el proceso de adquisicion de nuevos productos
0 servicios. Este proceso incluye tres ejes importantes: identificacion de la demanda, seleccion
de proveedores y gestién de compras y la cadena logistica internacional que envuelve procesos

de transporte internacional, seguros y aduanas (Cabrera, 2014).

Existen paises que se han cerrado al mundo y han impuesto regulaciones radicales en
cuanto al cierre de sus fronteras comerciales, aludiendo que esta es una manera Optima de
proteger a la industria nacional, a la vez que se impulsa el consumo de productos locales para el
crecimiento de las empresas nacionales. Si bien es cierto, podria ser una manera de ayudar al
desarrollo econdmico nacional, pero al mismo tiempo se genera una economia de productos y
servicios limitados, pues se impide el acceso de mercancias o servicios innovadores que podrian

ayudar aun més al avance de la economia de un pais.


https://concepto.de/economia/
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En la actualidad, existen tecnologias muy avanzadas que permiten que las transacciones se
lleven con mayor facilidad los procesos de intercambio de mercancias y servicios, pero sobre

todo han impulsado la eficiencia y la confianza tanto de los proveedores como los consumidores.

Como antecedente al comercio exterior, es importante mencionar que existen algunas
terorias que explican el origen del comercio exterior, como: (1) la teoria absoluta de Adam Smith,

(2) la teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo y (3) la teoria de Heckscher-Ohlin.

La primera, conocida también como tradicional, la cual defendia un comercio libre Adam
Smith pensaba que los paises tienen una capacidad variable de producir bienes, asi, manifestaba
que, los paises deben especializarse en la produccion de bienes para los que tienen una ventaja
absoluta y kuegi cambiarlos por los productos qu fabrican otros paises (Hill, 2011).

Por otro lado, David Ricardo analizé lo que pasaria si un pais tuviera una ventaja absoluta
en la produccién de todos los bienes. De esta manera afirmé que es importante que un pais se
especialice en los bienes que produce, pero que es alin mas conveniente que también compre a
otros paises lo que produce menos eficientemente para de esta manera obtener alguna ventaja

del comercio internacional (Hill, 2011).

Finalmente el modelo de Heckscher-Ohlin afirma que cada pais produce aquellos bienes que
aprovechan mas los factores que abundan en sus suelo y que importaran aquellos elaborados

con los factores més escasos (Hill, 2011).

Si bien es cierto, esta teorias han ayudado al desarrollo del comercio internacional y han
demostrado que en muchos paises se cumplen, pero al mismo tiempo han demostrado que los
mercados son muy dinamicos, por lo que siempre se debe buscar otras opciones que se

consideren optimas para el momento.

Dentro del pais existen varias organizaciones que ofrecen cada uno de los servicios
requeridos para la importacion de productos extranjeros. Asi, es importante mencionar que la
palabra empresa tiene varias definiciones que se han escrito por diferentes autores en distintas
publicaciones. Un primer concepto la define como una organizacién conformada por personas,
quienes son requeridas para cumplir con los objetivos definidos por ésta (Robbins y Coulter,
2014). Por otro lado, se la define como una entidad que, mediante la organizacién de varios
elementos, entre ellos los humanos, materiales, técnicos y financieros provee bienes o servicios
a cambio de una tarifa que permita el pago a los empleados y el logro de objetivos determinados
(Garcia del Junco, 2001).

Con las definiciones sefaladas, se puede decir que la finalidad de una empresa es brindar
un servicio o un bien para satisfacer una necesidad. Sea cual sea el tamafio de la empresa, toda

entidad esta orientada al servicio al cliente, es decir, a la atencién eficiente y oportuna de cada
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una de sus necesidades, para incrementar confianza y decisién en la toma de decisiones de sus

procesos (Paz, 2005).

La toma de decisiones es muy importante para cualquier tipo de empresa, incluso si éstas
son pequefias o medianas. Es comin que las pymes sean consideradas como la semilla de las
grandes organizaciones, y que éstas seran en algunos afios grandes entidades, sin embargo,
hay muchas empresas que se mantienen del mismo tamafio y se hacen igual de eficientes que
una gran firma, y aunque las pequefias y medianas empresas son consideradas como la etapa

infantil, muchas surgen en grandes firmas (Garcia del Junco, 2001).

Las pymes son organizaciones o entidades que toman un significado diferente de acuerdo
con la region en que se encuentren, sin embargo, en la mayoria de los casos existen elementos
comunes que se toman en cuenta para definirlas. Asi, éstas se puntualizan en funcién del nimero

de trabajadores y el volumen de sus ventas (Cardozo, Velasquez de Naime, Rodriguez, 2012).

En Ecuador, de acuerdo con las cifras del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
(2016), las micro, pequefias y medianas empresas representan el 99,55% de los negocios,
siendo el segmento de mayor participacion las microempresas con un 90,78%, seguido de las
pequefias con 7,22% y las medianas con 1,55%, centrando su giro de negocios en los servicios

y el comercio. La ciudad de Cuenca representa el 6,2% de pymes en el Ecuador (INEC, 2016).

1.2 Actores del Comercio Exterior
Los actores de comercio exterior son aquellas personas naturales o juridicas autorizadas por
las entidades competentes dentro de cada pais, para intervenir en los procesos de comercio
internacional, y lo que implique la salida o entrada de las mercancias desde o hacia el Ecuador.
En el caso de una importacion, los implicados son los compradores, proveedores internacionales,

agentes de carga o navieras, agentes de aduana y transportistas.

1.2.1 Proveedores

Un proveedor es aquella personas natural o juridica que abastece a otras empresas o
personas que generalmente cuentan con un negocio, de bienes, que, pueden ser como materia
prima para ser trasnformado en un nuevo producto, o, simplemente articulos terminados para
venderlos directamente. Sin embargo, un proveedor también ofrece servicios que son totalmente

intangibles (Herrera & Osorio, 2006).

La seleccion de los proveedores es un tema muy importante para el desarrollo de la
actividad empresarial y cumplimiento de sus objetivos. Para esto, negociar con ellos es necesario
para alcanzar buenos precios, buenas formas de pago, entre otros, es siempre una mejora.

Ademas es importante que se oferten productos de la mejor calidad, a los menores costos.

1.2.2 Agentes de carga
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Los agentes de carga son operadores que cumplen la funcién de facilitar el servicio de
transporte de mercancias en el comercio internacional. Su principal contribucién es la de facilitar
problemas tanto a exportadores como importadores, pues se encarga de la contratacion del
transporte para que las cargas puedan ser movilizadas de un pais a otro y todo lo implica el
proceso de formulacion y seguimiento de los documentos de transporte. Un agente de carga
actia como un intermediario entre el embarcador, proveedor, comprador y el servicio de
transporte, teniendo en cuenta que €stos no son propietarios del transporte, sino que Unicamente
son el contacto para conseguir uno. Los agentes de carga cumplen con la funcién de consolidar
y des consolidar las cargar, emitir los documentos de transporte, coordinacién con agentes
afianzados de aduana en el destino y emision de los nimeros de carga. (Diario del Exportador,
2020).

1.2.3 Agentes Aduaneros

Es la persona natural o juridica cuya licencia otorgada por el Gerente General de la
Corporacion Aduanera lo faculta para gestionar habitualmente, el despacho de las mercancias,
debiendo para el efecto firmar la declaracion aduanera. El Agente de Aduana tendra el caracter
de Fedatario Aduanero y la Aduana receptara y verificara fisica y electrénicamente los datos
consignados en las declaraciones aduaneras por éste, los cuales deberan guardar conformidad
con la normativa, legislacion y procedimientos vigentes pre-establecidos. El Agente de Aduana
gue interviene en el despacho de las mercancias es responsable de la obligacién tributaria
aduanera, sin perjuicio de la responsabilidad penal que legalmente corresponda (Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, 2018).

1.2.4 Transporte

El transporte de carga es aquel que se encarga de trasladar mercaderias de un lugar a
otro, cuidando que la carga llegue a su destino en buen estado y dentro del tiempo establecido.
El transporte de carga emplea vehiculos de tierra, aire y agua, o, multimodales. Asi, el transporte

de carga puede darse de las siguientes formas mas comunes:

e Transporte maritimo: se realiza mediante vehiculos maritimos, es decir, aquellos que van
por el mar, como barcos de cargamento.

e Transporte terrestre: se refiere al empleo de vehiculos terrestres como camiones y
transportadores sobre ruedas, capaces de ir de un punto a otro, siempre que haya
carreteras.

e Transporte por ferrocarril: se refiere al transporte por los diversos tipos de tren existentes,
que utiliza vias y no carreteras. Generalmente, se usa para cruzar largas distancias.

e Transporte aéreo: en este caso se emplean aviones de carga. Aunque es un medio muy

rapido, genralmente el costo es mas alto, y la capacidad de carga es mucho menor.

1.3 Operadores de Comercio Exterior en Ecuador
En Ecuador, la actividad de comercio exterior se ha incrementado con el paso de los

afios, cada vez hay mas personas y empresas exportadoras de productos novedosos con valor
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agregado o permanecen aquellos comunes como el banano, cacao, las flores, entre otros.
Asimismo, personas nuevas se animan a incursionar en el tema de importaciones, tanto de
productos finales, como de materia prima para la elaboracién de nuevos productos dentro del
Ecuador.

Para iniciar, cualquiera de estos procesos, es necesario la asesoria o el acompafiamiento
de un operador con experiencia. En Ecuador, existen varios operadores de comercio exterior,
que, aunque por nombre o cargo, se creeria que ofertan un solo servicio, no lo hacen, pues al
estar envueltos en este fascinante y amplio mundo, se encargan actividades variadas con
respecto a este ambito, por lo que se debe considerar a todos estos operadores como parte del

mercado relacionado al tema de asesoria integral en comercio exterior.

El sistema e-comex.360, es un sistema electrénico que facilita los procesos aduaneros,
especificamente en la digitacion de declaraciones de importacion y exportacion. Sin embargo,
este sistema cuenta con una base de datos completa, que ofrece el total de los importadores,
exportadores y agentes de aduana registrados en el Ecuador hasta el afio 2019. Se debe
considerar, que la dltima actualizacién no esta aun vigente, y se espera para inicios del 2021,
razén por la cual, los datos que se presentan a continuacién podrian variar un poco. Por ejemplo,
algunos operadores de comercio exterior este afio podrian haber sido dados de baja o, al

contrario, existirdn unos cuantos nuevos.

De la base de datos analizada obtenida en el sistema e-comex.360, se determina que el
total de operadores de comercio exterior dentro del pais es de 63.241 operadores, los cuales se
dividen entre personas naturales y juridicas, y, corresponden a importadores, exportadores y

agentes de aduanas.

El 99% de operadores corresponde a importadores, mientras que el 1% se divide entre
agentes aduaneros y exportadores. En este caso, se puede recalcar que la mayoria se dedica a
procesos de importaciones. Sea la empresa grande, pequefia 0 manejada por una persona
natural, se evidencia que existe participantes que podrian contratar un servicio de asesoria en
busqueda de nuevos productos, proveedores o mercados internacionales, pues es una actividad

comun en la que muchos quisieran incursionar o seguir desenvolviéndose.

Por otro lado, en lo referente a las exportaciones, aunque las empresas registradas son
pocas, en comparacion a la cantidad de importadores, es importante tomar en cuenta a esta
parte del mercado. Actualmente, las ideas innovadoras aumentan y muchas de ellas han crecido
en un grado importante, por lo que sus productos tienen la oportunidad de salir del pais. Tomando
en cuenta este aspecto, se puede decir que el servicio de asesoria podria enfocarse también en
aquellos pequefios emprendedores que buscan salir con sus productos a mercados
internacionales.
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Exportadores del Ecuador
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Exportador

Marbelize S.A.

Tecnica y comercio de la pesca C.A. Tecopesca

Eurofish S.A.

Pesquera Ugavi S.A.

Seafman sociedad ecuatoriana de alimentos y frigorificos manta CA

Asiservy S.A.

Pespesca S.A.

Manabita de repuestos Manareco C ltda.

Promopesca S.A.

La fabril S.A.

Transmarina c. a.

Conservas Isabel ecuatoriana S.A.

Logistica Pesquera Logipesca s.a.

Empacadora Bilbo s.a. Bilbosa

Pesca brava S.A. Pesbrava

General Motors del Ecuador s.a.

Productos perecibles y mariscos Propemar S.A.

Magrisacorp S.A.

Oceanfish S.A.

Elvayka kyoei S.A.

Industrias y frigorificos pesqueros Infripesca C. A.

Quito Motors s.a. comercial e industrial

Stroken S.A.

Korea manta importaciones Cia. Ltda. Koremanta




Helidegfer S.A.
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Servus Shipping S.A.

Petroceano S.A.

Motormarket S.A.

Anilisa S.A.

Major-drilling-group international ecuador S.A.

Xuk S.A.

Grupo degfer Cia. Ltda.

Corpetrolsa S.A.

Delfitec S.A.

lasa S.A.

Trafino S.A.

Pesdel S.A.

Sumarecuador S.A.

Redes e insumos para la pesca S.A. Reinpesca

Ifce Cimentaciones Ecuador SA

Protagua S.A.

Industag S.A.

Fishcorp S.A.

Logistica atunera logiatun S.A.

Tadel S.A.

Comercializadora global Motors Cogmotors S.A.

Compafiia comercial reina victoria S.A. Comreivic

China harbour engineering company Itd

Compafiia empacadora Dufer Cia. Ltda.

Inverequipos S.A.

Magquicentro S.A.
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Pescados y mariscos del pacifico S.A. pesmarpac

Tunasat S.A.

Salica del ecuador S.A.

Carpefresmanta S.A.

Pescalimentos S.A.

Pesquera montecristi S.A. pesquemonsa

Epesca elementos pesqueros ecuatorianos C.A.

Brem Cia.Ltda.

Naviera Marnizam Cia. Ltda.

Pinturas y quimicos del ecuador pyq S.A.

Nautical del Ecuador S.A.nautecsa

Fuente: E-Comex.360

La tabla 1 muestra el total de exportadores registrados en el pais hasta el 2020.
comparados con los importadores, son un grupo pequefio. La mayoria de estas empresas se
dedica a la comercializacion de productos sin valor agregado como productos de mar y las flores.
Esta informacion permite identificar que aun hay sectores dentro del pais que no han intentado
llevar sus productos a mercados extranjeros, por lo que puede representar una oportunidad de

asesorar a nuevos sectores para la internacionalizacién de sus empresas.

Al contrario, al total de importadores en el pais, se los ha diferenciado entre provincias,
para de esta manera determinar en donde se concentra la mayor cantidad de importaciones en
el pais.

llustracién 1

Importadores por Provincia
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Importadores por Provincia

p
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Fuente: Elaboracién propia del autor, a partir de datos obtenidos en e-comex.360.

El grafico 2 indica el numero de importadores por provincia del Ecuador. Asi, se
determina que el 40% de operadores se encuentra en la provincia del Guayas, seguido de
Pichincha con el 24% y Azuay con el 8%. Viendo esta informacion se podria manifestar que
existen sectores con mucha incidencia en estos procesos comerciales, sin embargo, hay otras
provincias que no tienen un alto porcentaje y se podria decir que, debido a condiciones, como,
por ejemplo, la falta de informacion. En este caso serian sectores de interés para la empresa
C&F Asesoria.

Aunque el desarrollo del proyecto se destina a la ciudad de Cuenca, se puede tomar en
cuenta otros sectores de atencion, pero también se debe reconocer que la Provincia del Azuay,
enrelacion con Guayas y Pichincha todavia tiene un mercado al que le podria interesar el servicio
de asesoria.

Los operadores registrados en el Ecuador son varios, y se podria entender que cada uno
de ellos tiene algo de experiencia en estos procesos, pero, también es importante saber que
existen operadores, que ponen en manos de otros la solucién de conflictos y direccionamiento
de procesos desconocidos, por lo que hay aln una posibilidad amplia de ofertar un servicio de

asesoria integral, sobre todo cuando éste genera confianza y seguridad.

1.4 Importaciones

1.4.1 Definicion de importacion

De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), una importacion
es la accién de ingresar mercancias extranjeras al pais cumpliendo con las formalidades y

obligaciones aduaneras, dependiendo del régimen de importacion al que se haya sido declarado.

1.4.2 Proceso de importacién
El &mbito del comercio exterior es muy amplio, pues cada proceso, sea de exportacion o

importacion, involucra varios métodos y analisis de caracter eminentemente técnico (Bustillo,
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2008). El proceso general de importacién varia de acuerdo con la legislacion de cada pais, sin
embargo, todo proceso empieza, en primer lugar, una vez se contacte al proveedor en el exterior
para solicitar informacion de los productos que seran objeto de importacion. En segundo lugar,
es necesario determinar la posicién arancelaria del producto para conocer sobre los permisos o

licencias que el producto pueda necesitar.

En tercer lugar, se debe determinar el régimen al que se someteran las mercancias para
elaborar contratos y solicitudes previas. Asimismo, una vez pactada la negociacion con las
condiciones de entrega basadas en los Incoterms vigentes y la compra formal del producto, inicia
el proceso de embarque de las mercancias, para lo que se necesita contactar con las
consolidadoras de carga para la contratacion de un flete maritimo. Finalmente, una vez que la
carga arriba al pais se procede con el proceso de nacionalizacion, para lo que se requiere
contactar un agente de aduanas, quien verifiqgue que las mercancias cumplan con los requisitos
de acuerdo con su naturaleza arancelaria. Después de firmada la declaracion bajo la
responsabilidad de este operador, se procede al pago de tributos, a la inspeccion de la carga 'y
posterior despacho desde el puerto o aeropuerto directo a las bodegas del consignatario, para
que la persona o empresa le de el destino final a sus bienes. quien sera el encargado de

nacionalizar las mercancias y

llustracion 2

Proceso de importacion

Obtenciénde
documentacién Embarque de la

Busqueda de orevia carga

proveedores embarque

Bodegas

Clasificacion del

arancelaria de Importador
productos

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Arriboy

nacionalizacion
de lacarga
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Capitulo 2. Anadlisis del Entorno

2.1 Andlisis Externo: Andlisis PEST
Segun Hernandez y Rodriguez (2012), una empresa es una entidad legal, econémica,
social y moral, donde inversionistas, empresarios, e individuos se agrupan con el fin de producir

bienes y servicios para cubrir una o0 méas necisidades de los consumidores en un mercado.

De igual forma Méndez (2012), define a la empresa como una unidad basica de
produccion, que representa un tipo de organizacion, dedicada a cualquier actividad econémica

fundamental en alguna de las ramas productivas de los sectores econémicos.

A manera de resumen, se puede decir que la empresas con eje fundamental dentro de
un pais, pues buscan satisafacer una necesidad, al mismo tiempo que dinamizan la economia
de un pais. De esta manera, es necesario que los gobiernos de turno promuevan, sostengas y
ayuden al desarrollo y consolidacion de empresas nuevas y actuales. Asimismo, seria oportuno
que los marcos legales dentro del pais sean establecidos de tal forma que se promuema la

comptencia en cuanto a calidad y oferta de bienes y servicios.

El andlisis politico, ecnémico, social y tecnolégio es de los temas mas imporantes para
el desarrollo de las actividades empresariales, pues tienen un efecto directo en cuanto al

desenvolvimiento de sus actividades, provocando oportunidades o, por el contrario, amenazas.
2.1.1 Factores politicos

En este aspecto se considera aquellas politicas del gobierno en turno, para el desarrollo

del pais en el ambito empresarial y de emprendimiento.

El Consejo Sectorial de la Produccion (2016) establecié el Programa de Desarrollo
Estratégico de la Sociedad de Propietarios. Entre los factores méas importantes se puede

determinar los siguientes:

e Construir un sistema econémico, justo, democratico, productivo, solidario y
sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los
medios de produccion y en la generacion de trabajo digno y estable.

e Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémica, la
acumulacion del conocimiento cientifico y tecnolégico, la insercion estratégica en la
economia mundial y las actividades productivas complementarias en la integracién
regional.

e Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo
estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

e Promover una sociedad de productores y propietarios; facilitar a los emprendedores

el acceso a medios de produccion.

Todos estos objetivos contribuiran al desarrollo del pais, a través de sus empresas.
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Actualmente, el gobierno y los candidatos para las préximas elecciones presidenciales
han hecho énfasis en el tema de emprendimiento, y no solo desde en gobierno central, sino que
también los gobiernos autonomos de cada ciudad cada vez desarrollan o plantea ordenanzas

con el fin de apoyar a los emprendedores.

Laidea de desarrollar planes estratégicos y leyes que promuevan el desarrollo de nuevas
empresas es un factor muy importante, pues implica que la economia se dinamiza y crece. Sin
embargo, las actuales politicas no parecen ser del todo claras, todavia tienen vacios y el tema

resulta un poco ambiguo.

Por otro lado, teniendo en cuentas las proximas elecciones, algunos candidatos han
propuesto la disminucién de impuestos a productos importados con el objetivo de mejorar las
relaciones comerciales con el mundo y promover la actividad comercial nacional. Este cambio
resultaria util para el proyecto a desarrollarse, pues se generaran mayores oportunidades para

la empresa, al tener mas personas interesadas en este ambito.

Adicionalmente, es importante analizar el riesgo que se tiene al momento de trabajar en
una jurisdiccion gubernamental. A pesar de que toda entidad esta regulada y se ve afectada por
los gobiernos de turno y sus nuevas leyes, se debe tener en cuenta que al tener un negocio que
este sujeto a regulaciones directas con empresas publicas es un tema de mayor impacto y
afeccion para desenvolver las actividades planteadas. En este caso, el comercio exterior trabaja
directamente con el SENAE, quien regula, modifica e implementa leyes para velar los intereses
del pais, por lo que un cambio en sus normas, por ejemplo, un alza de aranceles perjudicaria al
giro del negocio porque la gente reduciria su interés en importar productos. Al contrario, se podria
aprovechar en el campo de exportaciones, en el cudl el gobierno siempre ayudara a impulsar

esta area.
2.1.2 Factores econémicos

Ecuador, es un pais con una economia no tan abierta al mundo comparandolo con otros
paises. Sin embargo, en los Ultimos afios se ha abierto a nuevos mercados, a través de la firma
de acuerdos comerciales, que han resultado beneficiosos para dinamizar el intercambio de
productos y servicios. Por otro lado, es importante analizar los indices mas importantes que

ayudan a determinar la factibilidad de hacer negocios dentro del pais.
Producto interno bruto (PIB)

El PIB de un pais hace referencias al grupo de bienes y servicios que ofrece un pais en

un periodo determinado de tiempo, para de esta manera medir el tamafio de la

llustraciéon 3

PIB del Ecuador
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A pesar de que, la economia del Ecuador ha mejorado en el Ultimo siglo, es importante
mencionar que este desarrollo no es del todo significativo, sin embargo, las nuevas necesidades
de los consumidores e incluso la falta de oportunidades ha hecho que le economia sea mejor.
Como se puede ver en la gréfica, el PIB ha aumentado cifras considerables en la (ltima década,
manteniéndose mas o menos en el mismo estado en el afio 2018 y 2019. Por otro lado, y como
en todo el mundo, la economia quedé muy afectada con la declaracién de emergencia por el
nuevo coronavirus. Al encontrarnos en una emergencia sanitaria, las empresas se pararon,
mucha gente se quedd sin empleo y el intercambio comercial con el mundo decay6. Aunque es
un hecho fatal para una economia, este tema dio paso a muchos emprendedores con nuevas

ideas.

Segun el Banco Central del Ecuador (2020), debido al Covid-19, la economia ecuatoriana
quedo afectada negativamente. Las Cuentas Nacionales publicados por el Banco Central del
Ecuador (BCE), en el segundo trimestre de 2020 el Producto Interno Bruto (PIB) decreci6 en
12,4% con respecto a igual periodo de 2019, la mayor caida trimestral observada desde el 2000.
El PIB totaliz6 USD 15.790 millones en términos constantes y USD 23.550 millones en valores
corrientes. Sin embargo, este decrecimiento en Ecuador fue menor al de otros paises de la
region, como Chile, cuya caida fue de -14,1%; Colombia, -15,7%; México, -18,7%; Argentina, -
19,1%; y Perq, -30,2%.

Inflaciéon

De acuerdo a una publicacion realizada por De Gregorio (2011), la inflacién es un
proceso que se da a consecuencia del crecimiento constante de los precios dentro del mercado,
qulos cuales, son ocasionados por la inestabilidad entre la oferta y la demanda. A continuacion

se muestra la evolucién de la inflacién en Ecuador, dentro de los 14 dltimos afios.

llustracién 4

Inflacién en Ecuador.
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Como se muestra en el gréfico, la inflacion del pais desde hace muchos afios varia
significativamente, lo que quiere decir que los precios no se han mantenido ni han sido lo mas
regulables. Lamentablemente, en los Ultimos afios la inflacién es negativa lo que indica que la
economia no esta creciendo y el consumo es menor. El aflo mas grave, es el 2020, pero la razén

es la pandemia por la que atravesamos a nivel mundial.
Balanza Comercial

llustracién 5
Evolucion de la balanza comercial (enero-junio)
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Fuente: (Coba, 2020).

De acuerdo con Coba 2020, la balanza ecuatoriana registré6 un superavit por 1277
millones de délares, comparado con el afio 2019. A pesar de que es un buen nimero, resalta
gue no se debe a que las exportaciones han aumentado, como seria la mejor opcién para una
economia, al contrario, se han mantenido, sino que, debido a la pandemia, las importaciones se

paralizaron en un gran porcentaje.
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Este es un factor importante para tomar en cuenta, pues es facil deducir que el pais, en
su mayoria, depende de productos extranjeros, a pesar de que muchos son necesarios para la

produccién de bienes nacionales.
Doing bussines

Doing Business 2020, una publicacién del Grupo del Banco Mundial, de una serie de
estudios anuales que miden las regulaciones que mejoran la actividad empresarial y las que la
limitan. Esta herramienta presenta indicadores cuantitativos sobre las regulaciones comerciales

y la proteccion de los derechos de propiedad que se pueden comparar en 190 economias.

llustraciéon 6

Ranking Doing Business-Ecuador
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Fuente: (Banco Mundial, 2020).

Segun Doing Bussines, de entre 189 economias analizadas, Ecuador se encuentra en la
posiciéon namero 129 para hacer negocios, lo que quiere decir que no existen tantas facilidades.
Asimismo, como se puede ver en la tabla, los rankings para cada categoria ocupan posiciones
bastante lejanas a un abuena posicién, lo que quiere decir, que el pais podria trabar procesos a
los negociantes para que establezcan sus empresas. Este es un aspecto negativo, pues al no
establecer politicas practicas y sencillas no se llama a los negociantes a empezar actividades

comerciales dentro del pais.
2.1.3 Factores sociales

Analizar el entorno social del Ecuador incluye plasmar aspectos como el nivel de vida de
los ecuatorianos, la demografia del pais, tendencias de consumo y para el caso concreto de este

proyecto, se analizara estadisticas de emprendimiento.

Demografia del Ecuador
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Tabla 2

Demografia del Ecuador

Indicador NUmero de personas
Poblacion 17.795.044
Poblacion Masculina 8.910.493
Poblacion Femenina 8.884.550
Nacimientos 18,411
Migracion Neta -425
Crecimiento Poblacional 1.62%

Fuente: (Country Meters, 2021)

De acuerdo a Country Meters 2020, la poblacién de Ecuador para el afio 2021 tuvo un
incremento pronosticado del 1.62%, sin embargo, es posible decir, que el porcentaje es mucho
mas alto, pues debido a la pandemia el incremento de embarazos y nacimientos ha sido evidente.
Por otro lado, es importante recalcar que la poblacién se mantiene con mas hombres que
mujeres, y, que la migracion a disminuido. Aunque pareceria positivo que la gente permanezca
en sus Estados, este reduccion, probablemete, es por las restricciones que se impusieron a nive

mundial por el tema de la emergencia sanitaria.

llustracién 7

Piramide Poblacional de Ecuador
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De acuerdo con el gréfico de la poblacion se puede determinar que la mayoria de la
poblacion tiene entre 15 y 34 afios, lo que implica que Ecuador tiene una poblacién joven.
Ademaés, hasta el afio 2019, y, que el segundo grupo de persona con mayor representacion en

la poblacién son aquellos de entre 35y 54 afios.
Tendencias de consumo de los ecuatorianos

En un mundo dinamico y de cambios rapido, es ldgico que las tendencias cambien de

manera acelerada, pues las necesidades cambian y los gustos son otros.

Afortunadamente, en Ecuador, muchas personas cambiaron su perspectiva de que lo
extranjero es mejor, y ahora se enfocan en consumir mas productos y servicios locales, pues
esta es una forma de mantener su identidad e individualidad, y asi, convertirse en representantes
de su pais frente al mundo. Este es un aspecto positivo, pues la economia empieza a moverse
y se puede generar mayores recursos y fuentes de empleo, ademas que se da la oportunidad de
nuevas ofertas exportables hacia el mundo, y lo mejor, es la intencion de mostrar la calidad de

un pais.

De igual forma, los consumidores buscan cada vez mas la personalizacion en los
servicios y productos, con el objetivo de sentir que sus necesidades realmente estan siendo

satisfechas. Aunque la personalizacion exige cada vez mas informacion, es importante



Fajardo 29

recolectarla, sin ser muy invasivo con la privacidad del consumidor, pues el factor miedo a que

tus datos sean usado y publicados sin restriccién no es agradable para los consumidores.

Por otro lado, una tendencia importante que se desarrolla no solo en Ecuador, sino el
mundo entero es el consumo sustentable. Las personas cada vez estan mas conscientes de que
el planeta necesita que los habitos cambien, para ayudar a detener el cambio climatico. Aunque
muchos paises han impuesto norma de regulacion para evitar la contaminacion excesiva,
muchos no los acatan, sin embargo, son los consumidores, que con el tiempo han tomado fuerza
para luchar con este problema. Por esta razon, las empresas deben disefiar bienes y servicios

gue se ajusten a los nuevos modelos de negocio.
Emprendimiento en Ecuador

Las limitaciones de empleo y la falta de oportunidades se han convertido en un impulso
y un reto para las personas, pues se enfocan en generar nuevas fuentes de empleo, en el
desarrollo de nuevas ideas de negocio y ansian la creacién de propias y huevas empresas. Por
esta razon, y en la mayoria de los casos los llamados emprendedores se convierten en actores
muy importantes, pues son quienes identifican las oportunidades y aportan con ideas creativas

para el aprovechamiento de éstas.

Hace algunos afios, el emprendimiento no era un tema en auge, pero esto no quiere
decir que ha estado ausente, es mas, es un tema que siempre se ha desenvuelto en varios
ambitos y en todas las regiones del mundo, pero no se le ha dado la importancia o la atencion
gue merece. Hoy por hoy, el emprendimiento se puede considerar como una tendencia mundial,
pues es muy comuin escuchar esta palabra todos los dias en muchos medios de comunicacion
como los periddicos, articulos, noticieros, revistas y redes sociales, pero especialmente, este
término esta presente y de moda en conversaciones comunes y corrientes y de personas “no
empresarias” que piensan en generar un negocio o que ya han constituido uno, visualizando dos

objetivos claros, el crecimiento econdmico personal y la mejora en la calidad de vida.

El emprendimiento tiene dos tipos; aquel que se genera por necesidad y el
emprendimiento que se genera por oportunidad, sin embargo, en paises considerados como
subdesarrollados o paises del tercer mundo, el emprendimiento se origina en su mayoria por
necesidad, pues las oportunidades laborales en este tipo de regiones pueden ser un tanto
limitadas, incluso para personas que tienen formacién académica y son profesionales. Si bien es
cierto, iniciar con una idea de negocio por detectar una oportunidad en el mercado, resulta mas
beneficioso, las ideas por necesidad son mas abundantes, y podrian tener las mismas
caracteristicas de efectividad si siguen el proceso correcto, dando como resultado la mejora en

su calidad de vida, el crecimiento econémico personal y la cooperacion al desarrollo de la region.

Las oportunidades no deben estar Gnicamente identificadas, sino que se debe brindar el
apoyo y la atencion necesarias para el fomento y desarrollo de las actividades emprendedoras,

tomando en cuenta los aspectos econémicos, culturales, politicos e incluso educativos del pais.
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De acuerdo con el Global Entrepreneurship Monitor (2019), Ecuador es el pais que lidera
con el mayor numero de emprendimientos generados a nivel de Latinoamérica. Sin embargo, las
politicas referentes a este tema que se han desarrollado internamente no han sido sostenibles
en el tiempo, pues no se les ha dado el seguimiento adecuado, y como consecuencia muchas
de estas ideas de negocio se han quedado Unicamente planteadas. El objetivo principal al
concebir una idea de negocio, es desarrollarla e implementarla, es decir, que sea llevadera en el
tiempo y genere beneficios. Una persona, con una idea clara, motivacion y los recursos
necesarios para efectuar la idea, podra ademas del crecimiento personal, aportar al desarrollo

de otras personas, otorgando mas y mejor empleo, ademas de ingresos.

Ecuador, es un pais lleno de recursos naturales en flora y fauna; muchos, si no son la
mayoria, no han sido explotados adecuadamente y siempre han sido comercializados sin ningan
tipo de valor agregado. Por esta razén, la mayoria de los emprendimientos se enfoca en el
desarrollo de productos domésticos para darles un valor agregado. La idea del valor agregado
es siempre positiva, pero en comparacién con otras regiones, se queda corta, pues hace falta
mayor diferenciacién, creatividad o innovacién. Un producto nuevo y llamativo, siempre sera mas
apetecido en el mercado que uno tradicional o parecido a los existentes e incluso habra la
oportunidad de que sea popularizado fuera del pais, creando mayores beneficios para el
crecimiento de la economia. A pesar de que el Ecuador se enfoca en emprendimientos de
productos tradicionales, muchas personas, grupos y empresas ya han empezado a optar por el
desarrollo de ideas orientadas a la tecnologia, finanzas y a asegurar la internacionalizacion de

sus productos y servicios.

Agregando a lo anterior, es importante analizar varios factores que se toman en cuenta
a nivel mundial para determinar el alcance que tiene un pais en el desarrollo de emprendimiento.
Asi, de acuerdo con el Global Entrepreneurship Monitor (2019), evalUa, por un lado, que el rango
de edades mas comun para iniciar una actividad emprendedora es de los 18 a los 35 afios,
teniendo las mujeres mas iniciativas de iniciar un negocio debido a sus necesidades, pero
considerando que son las que mas temen al fracaso y, por otro lado, determina que la poblacién
joven es la que mas desarrolla nuevas actividades de negocio, pues ven la necesidad de una
vida comoda y mas libertad financiera. Este dato es importante, pues la mayoria de la poblacién
ecuatoriana esta conformada por gente joven, y la tasa de crecimiento poblacional, sigue
aumentado, lo que quiere decir en un futuro el pais se seguira caracterizando por ser una
poblacion joven, teniendo asi cada vez un mayor nimero de ideas y oportunidades de
consolidaciéon de negocios que ayudan directamente al crecimiento econdmico. No obstante, es
preocupante que, al surgir ideas por necesidad, se refleje claramente que muchos jovenes estan

desempleados, lo que se relaciona directamente con la situacién del pais.

En el estudio elaborado por Solange 2017, se determina que entre los factores mas
importantes estan: el apoyo financiero por parte del Estado, la capacidad emprendedora y su
capacitacion, las politicas de gobierno, educacién, apertura a nuevos mercados, normas sociales

y culturales y el clima econémico. La mayoria de los factores estan directamente relacionados
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con el apoyo del gobierno, pues el Estado deberia ser el principal encargado de velar por los
ciudadanos y sus nuevas ideas, a fin de cuentas, es una forma més de contribuir al desarrollo de
la region. Actualmente, la mayoria de las ideas inician con préstamos a instituciones privadas,
amigos o un familiar, esto es una oportunidad para quienes tienen la posibilidad de acceder a
este tipo de opciones, pero muchos, al iniciar el negocio por necesidad, precisan del apoyo del
Estado, y esperan las facilidades para acceder a las mismas condiciones que otros (con un poco

mas de posibilidades de recursos), lo pueden hacer.

Las instituciones se crean con el objetivo de organizar una sociedad y evitar que la
incertidumbre aumente, pues al tener entes reguladores y normas establecidas, se opera bajo
estas normas que funcionan como una directriz. Asimismo, las instituciones pueden ser formales,
referidas a reglamentaciones politicas, legales, econdémicas y contratos disefiados para delimitar
(en términos legales) el comportamiento de los individuos y facilitar el intercambio politico y
economico; o informales, que incluyen las convenciones sociales, valores, ideas, actitudes,
percepciones subjetivas y simbolos no escritos compartidos por una sociedad, que coordinan la
interaccion social y afectan la aplicacion, interpretacién y cumplimiento de las normas formales,

es decir, o que es permisible o no en las relaciones humanas (North, 2005).

Estas instituciones se complementan por lo que se debe analiza el entorno tanto formal
como informal con el objetivo de tener una nocion adecuada y mas completa del panorama. Por
otro lado, enfocandose en la teoria sobre creacion de empresas y los factores del entorno,
Gnyawali y Fogel (1994) reflexiona sobre cinco temas especificos que limitan el emprendimiento,
asi: a) politicas y procedimientos gubernamentales, b) condiciones sociales y econémicas, c¢)
habilidades emprendedoras y empresariales, d) asistencia financiera para emprender, e)

asistencia no financiera.

A manera de resumen, las politicas y procedimientos gubernamentales son todas las
acciones que pueden influenciar en los elementos de mercado para orientar en la toma de
decisiones y lograr mejores resultados. En cuanto a las condiciones sociales, éstas se definen
como actitudes favorables a la iniciativa emprendedora, por ejemplo, la presencia de
emprendedores con experiencia y modelos de referencia exitosos. Por otra parte, las condiciones
econdmicas, se refieren a el crecimiento econdémico y la diversidad de actividades econémicas.
A su vez, las habilidades emprendedoras y empresariales se consideran como las competencias
técnicas necesarias para iniciar una nueva empresa. Asimismo, los emprendedores requieren
tanto asistencia financiera como no financiera. Por un lado, financiacion para lanzar su negocio,
diversificar el riesgo de emprender, crecer y expandirse. Por otro, servicios no econémicos, por
ejemplo, realizar estudios de mercado, preparar el plan empresarial, y el acceso a contactos y

redes con otros emprendedores, entre otros aspectos (Alvarez y Urbano, 2008).

Los aspectos formales incluyen las politicas y procedimientos gubernamentales, las
habilidades emprendedoras y empresariales, la asistencia financiera y no financiera, mientras
que las condiciones sociales corresponden a los factores informales. Asi, es importante tener en

cuenta que una manera de medir las situaciones informales es a través de la definicion de
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gobernabilidad, entendida como las tradiciones e instituciones por las que se ejerce la autoridad
en un pais, incluyendo la manera de eleccion de los representantes, su control y sustitucion; la
capacidad del gobierno para formular y aplicar buenas politicas y el respeto de los ciudadanos y

el estado mismo por las instituciones regulatorias (Kaufmann et al., 2008).

Tomando en cuenta la definicion, una gobernabilidad “baja” implicaria desconfianza en
la relacién entre los gobernantes y la sociedad y sus instituciones; duda en el manejo de sus
funciones y en la forma de ejercer el poder. A simple vista esto genera inestabilidad politica 'y lo
gue es mas grave, la presencia de corrupcion. Estos indices, aumentan la desconfianza en las
empresas, lo que impiden que puedan tomar acciones para incrementar su actividad comercial.
De la misma forma, las personas con nuevas ideas no se arriesgan, pues la incertidumbre y la

desconfianza son factores que considerar.

Lamentablemente, la corrupcion y la inestabilidad politica no son los Unicos aspectos
para evaluar, pues la infraestructura y los servicios basicos deficientes del pais también
aumentan costos de transaccion y limitan los ingresos. Por el contrario, el control de la corrupcion
y la estabilidad politica aumentarian la probabilidad de que futuros empresarios capturen una
mayor porcién de los ingresos que generan, aumentarian la fiabilidad de los flujos de efectivo y,

por lo tanto, motivarian a niveles mas altos de actividad emprendedora (Alvarez y Urbano, 2008).

En cuanto a los factores formales, Gnyawali y Fogel (1994) afirman que la regulacion
gubernamental en el ambito econémico puede ser percibida negativamente, por los interesados
en crear nuevas empresas, ya que los emprendedores pueden declinar sus intenciones de crear
una empresa si tienen que seguir muchas reglas y procedimientos, reportarse a muchas
instituciones, obtener muchas licencias y seguir muchos tradmites. Es evidente que, en Ecuador,
los procesos son engorrosos y en lugar de otorgar facilidades a los ciudadanos, se empecinan
en ordenar un papeleo innecesario, confirmando la teoria de que los usuarios se sienten molestos
y hostigados al punto que dejan su idea emprendedora o lo que es peor, lo hacen de manera

totalmente informal.

Otra razén que obstaculiza el emprendimiento son las restricciones financieras, pues los
recursos necesarios para iniciar una nueva empresa estan, por lo general, fuera del alcance de
los pequefios empresarios, y la falta de financiacion podria ser una razén para que los
potenciales emprendedores abandonen sus emprendimientos. A su vez, estudios han
comprobado que las politicas orientadas a aumentar el acceso al crédito bancario mediante la
disminucién de requisitos de capital, creacion de compafiias de inversion, créditos a bajas tasas
de interés y sistemas de garantia de crédito, contribuyen a la formacién de nuevas empresas
(Gnyawali, Fogel, Van Gelderen et al.,2005).

En Ecuador, las tasas de crédito son altas, generan intereses que resultan demasiado
altos de pagar, por lo que las personas optan por abandonar sus ideas. En el mejor de los casos,
como se habia mencionado antes, algunos tienen acceso a dinero de familiares, amigo o pocos

ahorros propios, pero en un punto, para que le negocio crezca, se necesita de inversiones y para
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esto se trabaja usualmente con un banco. Ahi, nuevamente empiezan las dudas y lleva a un
emprendimiento a estancarse. Incluso para préstamos considerados pequefios, los requisitos,
garante y papeles son tan complejos, que como usuario se opta muchas veces por recurrir a

otras fuentes o esperar a tomar una decision para continuar.

Un dultimo factor formal, tiene que ver con las habilidades empresariales y
emprendedoras. En este sentido, la literatura sostiene que usualmente, los procederes de las
personas estarian dirigidos por sus conocimientos y habilidades. Especificamente, resultados de
investigaciones recientes muestran que en general, altos niveles de educacion tienen un efecto
positivo sobre la probabilidad de crear una empresa (Alvarez y Urbano, 2008). También, otras
investigaciones han identificado que un bajo nivel de habilidades en gestion y administracion
pueden impedir a los emprendedores crear su empresa (Davidsson, 1991; Gnyawali y Fogel,
1994).

Este problema podria resolverse impulsando la educacién, a través de nuevas
propuestas y modificaciones en las mallas curriculares de los establecimientos, en donde desde
los niveles mas basicos se ensefie a los nifios sobre lo importante que es la administracion y la

generacion de nuevas ideas.
2.1.4 Factores tecnolégicos

De la misma forma como ocurre con las tendencias de consumo en la poblacion, el
mundo globalizado y el desarrollo evidente en las herramientas tecnolégicas son imparables.
Entre los aspectos mas relevantes es la implementacion de la llamada inteligencia artificial y los
robots inteligentes, con el objetivo de automatizar los procesos y ofrecer soluciones mucho mas

especializadas.

El avance en la cobertura de internet y los teléfonos inteligentes, hacen que la
informacion esté cada vez mas cerca de los consumidores, por lo que se vuelven mas exigentes,
selectivos y sobre todo estan mas informados. Por esta razén, es importante que las empresas
cuenten con las tecnologias disponibles con el objetivo de estar un paso adelante del

consumidor, para actualizar contenido y ofrecerle informacién valiosa.

Ecuador, de acuerdo al indice NRI (Networked Readiness Index), por su nombre en
inglés, de entre 134 paises, ocupa el puesto 85 y lo califican como un pais con ingresos medio
altos en cuanto a tecnologia. Si bien es cierto, al ser un pais en desarrollo, y no contar las
tecnologias de punta, se puede ver a nivel del pais grande proyectos que puede resultar positivos
par el avance tecnoldgico del pais. Ademas, las empresas y consumidores se dan cuenta que
no pueden quedarse atras, por lo que la actualizacion y aprendizaje en la aplicacion de nuevas

tecnologias esta latente dia a dia.

Como en todo el mundo el uso de redes sociales en Euador es un factor importante de

andlisis. El pais utiliza Facebook, Twitter e Instagram como redes mas importante de informacién.
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Adiciolmente, es curioso saber que la mayoria de usurarios acceden a la red a través de sus
teléfonos inteligentes.

Segun datos del Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién
(TIC), hasta el 2015, el 91% de personas que utilizan celular accedié a redes sociales, es decir,
21% mas que en el 2011, cuando se registré un 69,92% de personas que ingresaron a redes
sociales desde sus teléfonos. A nivel urbano se registra que el 92,4% de ciudadanos acceden a
redes sociales, por medio de sus teléfonos moviles; mientras que en la zona rural el 82,88%. De
la misma forma se evidencia que son los hombres los que mas utilizan las redes sociales con un

91,38%; mientras que el 90,61% son mujeres.

Adicionalmente, es importante mencionar que la tecnologia que se utiliza dentro del
comercio exterior es cada vez mas amplia, pues se han generado herraminetas y sistemas que

permiten facilidad y eficiencia en los procesos.

En el tema aduanero, existen plataformas digitales que ayudan en el desenvolvimimiento
de procesos de despacho de carga, tal es el caso de Ecuapass, una plataforma digital que
mantiene todas las declaraciones al alcance de los usuarios, asi como la informaciéon que estas
generan. También, existen servicios de plataformas digitales de empresas privadas que se
combinan co los sitemas de la aduana facilitando alin mas los procesos de despacho, asi como

la clasificacién arancelaria y la consulta de requisitos y documntacion previa.

Por otro lado, es importante destacar la implementacion de la geolocalizacion con la que
cuentan los buques e incluso cada una de las unidades en transito que permiten monitorizar el
lugar exacto de donde se encuentran las cargas. Este es un tema que todavia esta en desarrollo
y aln no lo aplican todas las empresa, pero es de gran importancia mantenerse al tanto, pues
esto afecta directamente al negocio, ya que se debe estar a la vanguardia de los cambios y sobre

todo contar con estos software que para no salir del mercado y serguir siendo competitivos.

2.2. Andlisis Interno: Las cinco fuerzas de Porter

Michael Eugene Porter, fue considerado uno de los mejores economistas de todos los
tiempos, y fue quien propuso una herramienta de analisis que permite analizar tanto las
oportunidades como las amenazas del mercado en donde se desenvuelve una empresa o un
proyecto. Su modelo de Las cinco fuerzas permite identificar qué tan rentable puede ser un

proyecto o una empresa, asi como identificar al maximo los beneficios de éstos.

De acuerdo con Porter (2007), la guia principal para determinar factores y aplicar las
cinco fuerzas, son la delimitacion de la visién, mision y valores de la empresa, mientras esté claro

gue es lo que se quiere conseguir es factible analizar estos factores.

llustracioén 8

Las cinco fuerzas de Porter
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1. Nuevos Competidores

Para el caso de C&F Asesoria Integral los principales competidores son las
consolidadoras de carga que ademas de ser intermediarios con las navieras, ofrecen servicios
de asesoria en procesos. El segundo competidor, aunque menos fuerte son los agentes de
aduana, que, aunque mas actlan como aliados estratégicos, pueden ofertar asesoria en algunos
de los procesos que comprende la cadena de logistica. Finalmente, el competidor mas fuerte,
son las empresas privadas o personas naturales con experiencia en el ambito de comercio
exterior, quienes, con el trayecto adquirido, puede ofertar los mismos servicios que C&F
pretende, sin embargo, es importante tomar en cuenta que la diferenciacion es la clave para que

los clientes prefieran mi servicio.

Para esto, es importante tomar en cuenta ciertas estrategias o actividades en que la
empresa debe enfocarse para traer clientes y mantener su estatus. Por ejemplo, (1) mantener
precios en rangos adecuados, (2) los canales para la promocién del servicio deben ser
adecuados y faciles de receptar para los clientes, pues de lo contrario no resultaria comodo y se
perderia confianza, (3) experiencia del equipo de trabajo y (4) reconocimiento de la empresa por
su formalidad y trayectoria.

2. Negociacion con proveedores

Los proveedores son una parte clave para el desarrollo de la empresa, pues sin ellos
ciertas actividades no se pueden desarrollar. Para negociar con ellos es importante tener en
cuenta que no sean actores con servicios o productos Unicos, pues en este caso la negociacion

puede resultar un poco mas dificil.
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En este caso los proveedores para la empresa serian los agentes de aduana y las
navieras. Por ventaja, la cartera de proveedores es amplia dentro del pais, y no se diga la
variedad de navieras a nivel mundial, por lo que la negociacién resulta més fécil y los precios

pueden ser mas ventajosos e incluso se pueden realizar alianzas de tiempo largo.
3. Negociacion con los clientes

Los clientes tienen una ventaja que es la libertad de eleccién, por lo que a mayor oferta
mayor posibilidad de decisién. En este caso es importante tomar medidas para que los clientes
prefieran mi servicio, la estrategia mas importante es la propuesta de valor o diferenciacién, pero
también es importante preocuparse por la publicidad de la empresa y actualizar y ofrecer nuevos

servicios.
4. Productos Sustitutos

Este factor hace referencia a aquellos servicios que satisfacen de igual manera a los
clientes con una necesidad definida, por lo que les es indistinto con quien trabajar o a quien
contratar. Como sustituto se podria determinar a las empresas privadas o personas naturales
con experiencia en el ambito de comercio exterior, pues ellos son los Unicos que podrian manejar
la misma estructura que C&F propone. En este caso, nuevamente es importante aplicar
estrategias para ser seleccionados como “los mejores”. Asi, se podria mejorar los precios,

mantener la calidad y aumentar la innovacién en la forma de presentar los servicios.
5. Rivalidad de la Industria

Cuando un negocio resulta interesante y rentable dentro de un mercado, no es
sorprendente que empresas del mismo tipo empiecen a surgir, incluso llegan al mercado con
nuevas ideas, mas actualizadas y en algunos casos rompen las estructuras que ya operaban en
el mercado con anterioridad. Sin embargo, en el mercado cuencano es un poco dificil entrar,
pues las empresas se mueven por grandes empresarios conocidos y que mantienen de cierta
forma un monopolio, pero se podria, por le contrario, aplicar estrategias que me permitan
mantenerme en el mercado. Por ejemplo, realizar alianzas, innovar en los procesos, incrementar

tecnologia, y siempre pensar en lo que me hace diferente como empresa.
2.1 Perfil del cliente

Las personas idéneas para el estudio seran aquellas que tienen un proyecto o estan por

empezar un proyecto que incluyan procesos de importacion.

Seran especificamente hombres o mujeres, habitantes de la ciudad de Cuenca, mayores
de edad que tengan la capacidad de ejercer actividades econémicas de acuerdo con la base
legal del Ecuador. Los participantes seran personas interesadas en la negociacion y compras
internacionales para abastecer el mercado de productos novedosos o por el contrario de materia
prima para la produccion de otros productos con componentes nacionales. Ademas, se enfoca a

personas que tengan un poder adquisitivo suficiente para realizar el pago debido a los diferentes
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procesos de comercio exterior. Por otro lado, se tomard en cuenta a quienes buscan un
crecimiento econdmico y personal, el desarrollo de una nueva actividad comercial, y, a personas

gue teniendo ya un trabajo deciden incursionar en actividades comerciales adicionales.
2.2 Competencia

En un mercado dinamico, de actividades diversas y cambios constantes, las empresas
experimentan muchos cambios, pues la necesidad de adaptacién no puede esperar. Es cierto
gue la evolucién en las estructuras organizacionales varia afio tras afio, sin embargo, en los
Gltimos afos la innovacion en procesos y tecnologia ha provocado que las empresas tomen
acciones para trabajar de una forma diferente, colaborativa y en equipo para satisfacer de mejor

manera las necesidades de los clientes.

Existen varias definiciones de competencia, primero se la define como la capacidad que
tiene una persona o una empresa para cumplir con una actividad especifica que satisfaga la
necesidad de aquel que contrate dicha actividad. Por otro lado, se la define como la aptitud que
tiene una persona o entidad para desempefiar una funciéon ya sea productiva o académica
(Gomez, 2018). Finalmente, Bogoya (2000, p. 56) la define como “la actuacion idénea que
emerge de una tarea concreta, en un contexto con sentido, donde hay un conocimiento asimilado
con propiedad, el cudl actia para ser aplicado en una situacién concreta, de manera

suficientemente flexible como para proporcionar soluciones variadas y pertinentes”.

Los competidores identificados para el caso de una empresa de asesoria integral se

determinan en la siguiente tabla:

Tabla 3

Competencia

Competidor Actividades

Consolidadoras de carga La actividad principal de estas
agencias es la contratacion de fletes
directamente con las navieras
internacionales, sin embargo, al no ser
una naviera como tal, pueden ofrecer
servicios adicionales como es la direccion
y asesoria en procesos de importaciones
y exportaciones. Aquellos con mayor
presencia en el mercado nacional son
empresas grandes como Farletza, Asia
Shipping, Blu Logistics y Pluscargo.
Todas ellas se encargan de ofertar fletes

y coordinar la embarcacion de las cargas
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en un puerto extranjero hasta el Ecuador.
Ademds, buscan cubrir una demanda
para completar su cartera de servicios y
hacen alianzas con otros operadores que
son parte de la cadena dentro de una

importacion.

Agentes de Aduana

Los agentes aduaneros se
encargan principalmente de la
clasificacion arancelaria y nacionalizacion
de las cargas, sin embargo, el rol que
tienen al identificar los codigos
arancelarios de las mercancias y el
contacto directo con las empresas,
navieras y consolidadoras, les permite
conocer el tema de una manera mas
extensa por lo que el tema de asesoria es
un fuerte dentro de su giro de negocio. Sin
embargo, la busqueda y el contacto con
proveedores en el extranjero es baja o

casi nula.

Empresas privadas y personas

naturales

Para asesorar en este ambito el
estudio académico es necesario, pero la
experiencia en el area es mucho mas
importante, pues es la manera de
familiarizarse con los procesos vy
conocimientos, por esta razon, existe
competencia privada de personas que
han trabajado en esta area y han
consolidado sus pequefias empresas de

asesoria.

Fuente: Elaboracion propia.

2.3 Stakeholders

La creacion de una empresa implica cumplir con los objetivos planteados, pero igual de

importante es la relacion que mantiene el equipo de trabajo dentro de la empresa, y, con las

personas o empresas que la asisten o de cierta forma son parte del grupo para que la

organizacién pueda funcionar de una manera eficiente, de esta forma la empresa crea valor.

Desde hace algunos afios las empresas se refieren como “grupos de interés” para

referirse a aquellas personas que se interesan por la empresa, sin embargo, este término ha sido
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mal utilizado porque estas personas son de importancia para la empresa, mas no son
responsables de ellas. Los grupos de gente que importan a la empresa son quienes puedan pedir
rendicion de cuentas, y que de alguna forma se vean afectados por las actividades
empresariales. No existe un nombre en espafiol, por lo que se usa la palabra en inglés
stakeholder. A este término se lo puede definir como el grupo de personas que tiene un particular
interés en la organizacion o que se ve afectado por las actividades o logros que ésta realiza u
obtenga, es decir, las personas sobre las cuales una empresa debe ser responsable (Moreno
Prieto, 2015).

La empresa de asesoria contaria con stakeholders internos y externos, los cuales se

detallan en el siguiente gréfico:

Gréfico 9. Stakeholders.

[ Internos ]

* Propietarios de la empresa.
* Los trabajadores.
* Clientes

» Proveedores
[ Externos ]

» Agentes de Aduana.
* Navieras.
* SENAE
» Ministerio de Comercio Exterior

Fuente: Elaboracién propia del autor.

En el caso de los stakeholders externos se toma en cuenta al equipo de trabajo,
empezando por los duefios, la fuerza de trabajo y los clientes. En este sentido, todas estas
personas esperan respuestas de las actividades empresariales; en el caso de los duefios,
esperan ganancias y recuperacion de inversion, los trabajadores esperan un sueldo y conservar

su trabajo, mientras que los clientes esperan procesos eficientes.

Por otro lado, los externos son quienes se interesan en la empresa porque de la misma
forma reciben una retribucidn por lo que la organizacién haga. En estos casos, mientras mas
asesorias se brinden, mayor es la posibilidad de vincular clientes a la empresa que empiecen
con los procesos de importacién. Asi, se benefician los agentes porque tienen mas tramites en

aduana y las navieras mas fletes por contratar.

Mantener la relaciéon con estas personas es de vital importancia pus constituyen la razon

de ser de la empresa e incluso, sin la participacion de algunos actores, seria imposible que la
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organizacién funcione. Por ejemplo, no puedo realizar una importacién si no tengo como contacto

a un agente de aduanas.

Es importante plantear la manera de relacionarse con ellos, mantener la comunicacion y
sobre todo identificar bien cuales son los objetivos de cada unos de ellos con respecto a la

empresa.
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Capitulo 3. Investigacion de Mercado

3.1 Tipo de estudio

El presente trabajo tiene los siguientes tipos:

e Cuantitativo descriptivo: los datos que se analizardn a continuacién se obtuvieron de
encuestas, con el fin de analizar informacién numérica y porcentual, para la posterior
descripcion de resultados.

e Transversal: la recopilacién de la informacion obtenida fue en un momento determinado de
tiempo y a un grupo definido de participantes, es decir que la informacién es actual y

oportuna.

3.2 Participantes
Para la aplicacion de las encuestas se utilizd6 un método no probabilistico de muestreo
llamado bola de nieve, que se utiliza usualmente cuando los participantes de interés son dificiles
de encontrar. Este método consiste en la busqueda de una o dos personas que se consideren
potenciales participantes, para que, a su vez, estas personas sugieran el nombre o recluten a
otras personas que conozcan con las mismas inquietudes y respondan las mismas preguntas
(Alperin & Skorupka, 2014). Para recolectar estos datos se tomaron en cuenta las siguientes
caracteristicas:
e Hombres o mujeres.
e Habitantes de la ciudad de Cuenca.
e Mayores de edad que tengan la capacidad de ejercer actividades econdmicas de
acuerdo con la base legal del Ecuador.
e Personas que tengan un poder adquisitivo suficiente para realizar el pago debido a
los diferentes procesos de comercio exterior.
e Personas que buscan crecimiento econdmico, el desarrollo de una nueva actividad

comercial.

3.3 Instrumentos

La encuesta a utilizar Estudio de Mercado para C&F Asesoria Integral, de elaboracion
propia, considera diferentes categorias con respecto a los nuevos importadores, que son: 1.
Datos socio demograficos (i.e. ¢ Cual es su nivel de educacion?) 2. Metas y Objetivos (i.e. ¢ Tiene
en mente formar su propio negocio en el area de importaciones?) 3. Intereses (i.e. ¢ Contrataria
un servicio que le permita deslindarse de cualquier proceso dentro de una importacion para
Unicamente recibir el producto en su bodega?).

La encuesta original tiene 14 preguntas, siendo todas de gran importancia para la
recoleccion de informacion sobre los intereses de cada persona. Las respuestas de cada
participante se registraran utilizando la herramienta de formularios de Google mediante
alternativas de: varias opciones (i.e ¢ Cudl considera como su nivel socio econémico?), de esta
manera el participante podra elegir entre las opciones de bajo, medio, medio-alto y alto, también

se utilizara la seleccion de casillas (i.e ¢Qué medios utiliza en su vida diaria para obtener
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informacion sobre productos y servicios?), de esta pregunta se podra escoger mas de una
opcién, ademas se plantea preguntas de respuestas cortas (i.e ¢ Cree usted qué la informacion
de los procesos de importacion y exportacién son limitados?), para responder entre si 0 no. En
el cuestionario, la mayoria de las preguntas tiene respuestas de si y no, las cuales permitiran

recolectar informacién sobre el interés de las personas en los procesos de comercio exterior.

3.4 Procedimiento
3.4.1Fasel

Previo al desarrollo del trabajo de investigacion se procedié con la blisqueda de los
primeros participantes del estudio para las encuestas que se realizaron de manera presencial a
los cuatro primeros participantes, y, a los demés con la ayuda de difusion de los primeros, se
extendié las encuestas a mas personas a través de redes sociales y mensajeria instantanea,
utilizando la herramienta de Google forms. Una vez identificados los participantes se elaboré y
se solicitd se firme el consentimiento informado a los primeros participantes y a aquellos que
colaboraron con la encuesta de manera virtual, se les puso un término en el que aceptan
participar y que se puede utilizar la informacion para los fines académicos correspondientes y el
desarrollo del proyecto de investigacion.

En la primera etapa de la encuesta se realiz6 un proyecto piloto a 19 personas (ver
anexo) con el objetivo de identificar las falencias de las preguntas o si alguien no le encontraba
sentido a alguna de ellas. Con esta retroalimentacion se mejoré la encuesta, quedando una
definitiva para iniciar el estudio. La encuesta piloto se realizo en el periodo de mayo del 2020,
como parte del modulo de andlisis de datos para emprendedores.

342 Fase?2

En esta etapa se recolectaron los datos obtenidos gracias a la herramienta de Google
fomularios, datos que se exportaron en un formato Excel para limpieza de la data y posteror

andlisis de los resultados obtenidos. El total de participantes es de 126 encuestados.
343 Fase3

La fase tres implica el primer acercamiento al modelo de negocio del proyecto a
desarrollar, por lo que se han propuesto ideas y maneras en las que la empresa genera valor y
se diferencia de las demas empresas. La informacion obtenida de las encuestas y su analisis,
permitieron identificar de manera mas clara lo que los consumidores necesitan, para de esta
forma aliviar sus dolores. Por esta razon, tomando en cuenta los datos y la experiencia de la

investigadora, se plantea el modelo de negocio.

3.5 Anélisis de datos

Para el andlisis de datos, debido a la cantidad de resultados obtenidos, se utilizdé Excel
como herramienta para a tabulacion de resultados y la obtencion de nimeros y porcentajes que
facilitaron las interpretacion y andlisis de las respuestas obtenidas.

3,51 Tomadelamuestra
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El tamafio de la muestra fue calculado en base a la informacion obtenida gracias al
programa e-comex.360, el cual determina que el total de operadores de comercio exterior,
incluyendo a agentes, importadores y exportadores es de 63,241 registros de los cuales, los
importadores representan el 99% de esta cifra, siendo el total 62,608 registros de importadores.
Para el estudio se determiné que la muestra era de 96 encuestas, sin embargo, se logro la
colaboracién de 126 participantes. El calculo tiene un nivel de confianza del 95% y un margen
de error del 10%.

3.5.2 Resultados

De los 127 participantes 58 fueron hombres y 69 fueron mujeres, de los cuales, la
mayoria se ubica en la edad de entre 20 a 35 afios y el segundo grupo de 46 afios en adelante.
Todas estas personas residen en la ciudad de Cuenca, sin embargo, al ser una entrevista
difundida a través de las redes sociales, se encontraron personas que respondiendo desde el
extranjero. En un momento se considero eliminar estas entrevistas, pues el servicio esta
enfocado para la ciudad de Cuenca, pero resultén interesante ver como estas personas estan
interesadas en la importacién de artesanias ecuatorianas, lo que implica una actividad extra para
la empresa, asi como el crecimiento y expansion cultural de Ecuador a mundo. Estos dos

participantes, se encuentran en Estados Unidos y Espafia.

De entre todos lo participante se concluye que existe una oportunidad de negocio par la
empresa de asesoria pues la mayoria de los participantes coinciden en que estarian dispuestos
a incursionar en esta actividad. Se ha podido destacar un aspecto importante con los datos
obtenidos; todas aquellas personas que no estan interesadas en iniciar actividades en comercio
exterior, responden que no estan familiarizados con ningln tipo de operador de comercio exterior
ni ninguna empresa que brinde este tipo de asesoria, por lo que se puede destacar que la falta
de informacion si el limitada y que una razén por la que estas personas no desean participar es
porgue no conocen de tema, mientras que quienes tiene una nocién sobre el tema si estarian

dispuestos a participar en este tipo de actividad comercial.

Las personas que buscan a actores para iniciar lo hacen de manera personas,
determinando que es por consultas o averiguacién y contactos, mientras que las redes sociales
y las recomendaciones se encuentran en segundo lugar. Con esta informacion la empresa podria
tomar acciones para divulgar informaciéon de una manera mas rapido y posicionarse a través de
medio digitales, pero de facil y rdpido acceso, pero también se puede decir que, a pesar del
crecimiento de la tecnologia, las personas recurren a medios tradicionales como son las

recomendaciones y el “boca a boca”.

En cuanto a la pregunta sobre la limitacion de la informacion se rescatan datos que se
comparan con el nivel de educacion de los encuestados. Concluyendo o asi que la informacién
gue esta al alcance de las personas poco tiene que ver con el nivel de educacion que las
personas tienen, pues la mayoria que son de tercer nivel y cuarto nivel considera que la
informacion si es limitada. Esto se debe a que el ambito no es un tema muy académico, sino mas

bien de experiencia.
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Adicionalmente, se detecta que la mayor duda o preocupacion de los participantes al
momento de iniciar o la intencién de hacerlo es la obtencion de documentacion requerida por el
tipo de mercancias que se requiera importar. Por esta razon, la empresa de asesoria debe estar
a la vanguardia de todos los procesos y sus actualizaciones, asi como la familiarizacion con las
entidades y las actividades en la que éstas intervienes, es decir mantener contacto, para generar
eficiencia. Por otro lado, el contacto con proveedores extranjeros y todas las transacciones que
de este tema se generen implican un dolor en los participantes, lo que es entendible, pues el

contacto con actores desconocido genera miedo y desconfianza.

Al mismo tiempo, de entre los datos obtenidos se preguntd a los participantes en que
tipo de productos estaban interesados ara importar, existe una gran variedad de opciones, y por
esto se los clasifico por categorias. Asi, los que mas puntaje tienen son los articulos deportivos,
acabados de construccién y herramientas y los equipos médicos. En un menor rango, pero igual
de importantes, los aparatos tecnolégicos, prendas de vestir y articulos para el hogar. Todos
estos insumos representan una oportunidad para la empresa pues al ser tan diferentes requiere
de distinto tratamiento, unos necesitan de mas procesos y otros de menos, pero son parte de

una cadena en la que la empresa puede aportar mucho.

Es un tema importante para analizar, que la mayoria esta interesada en la importacién
de productos terminados, pero se podria realizar actividades que impulsen la importacion de
materia primas para el desarrollo de productos ecuatorianos, por lo que se podria buscar
diferentes pequefios sectores de la industria y preguntarles que necesidades tienen o que podria

servir para desarrollar sus actividades comerciales de manera mas efectiva y eficiente.

En relacidn con los aspectos que las personas tomarian en cuenta a la hora de contratar
un servicio en comercio exterior, el més significativo es el precio adecuado y la calidad en la
atencion, mientras que para otras personas lo mas importante es ala relacion tiempo y precios
adecuados. De esta manera, se tiene una idea de que la empresa debe enfocarse en buscar
aliados para adquirir mejores precios y sobre todo otorgar calidad en el servicio, lo que implica
buen tiempo y la relacién humana con los clientes. Al contrario, solo una persona se preocupa
por la cotizacién de fletes, seguramente este es un tema lejano porque los participantes asumen

gue la empresa se encargara de eso, y es parte del servicio.

Como informacion adicional, se realizé implementar una pregunta de lo que los clientes
estarian dispuestos a invertir en un servicio de asesoria. A estos datos se filtré y relacion6 con
el nivel de educacion de los participantes, obteniendo dos conclusiones: (1) la mayoria de
participantes son de tercer y cuarto nivel de educacién, y ninguno estaria dispuesto a pagar mas
de 1000 délares, por lo que se puede decir que muchas veces se relaciona el nivel de educacién
con el poder adquisitivo de las personas, y, en este caso especifico, no es necesariamente asi,
(2) solo cuatro personas estarian dispuestas a pagar mas de 1000 dolares por asesoria, esto
puede ser porque las personas desconocen totalmente del tema y valoran los conocimientos de

un equipo de trabajo que puede dar facilidades.
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Finalmente, se pregunta a las personas que es lo que mas valorarian en un servicio y la
mayoria de ellas contesta que la eficiencia en los procesos y una vez mas, mejores precios. Este
es un indicador de que la empresa debe enfocar sus esfuerzos para regularizar tiempos y tratar
de estandarizarlos, generando confianza y satisfaccion en los clientes. Asimismo, es importante
implementar actividades para mantener la relacion con los clientes y que se sientan participes
de cada una de as actividades. Al contrario, y lo que se espera tenga un mayor apoyo fue el tema
sobre actualizacion permanente de conocimientos sobre comercio exterior. Esta era una
pregunta clave, pues era la parte en que la empresa dedicaria sus esfuerzos para ser diferente
dentro del mercado, sin embargo, no es un dato que desanime el desarrollo del proyecto porque

en esta fase entra el esfuerzo de la empresa para consolidarse en el mercado.

Muchas personas pueden creer que no es un tema tan importante, pero cuando
empiezan a involucrarse en el mundo de comercio exterior se vuelve una necesidad y ahi se
daran cuenta que la informacion actualizada y permanente es importante. De aqui se deriva la
propuesta de valor de C&F, que es la atencion personalizada y permanente a sus clientes, antes,

durante y después de cada proceso.
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Capitulo 4. Modelo de Negocio

Un modelo de negocio consiste en el conjunto de actividades y de estrategias que una
empresa aplica para estructurarse de tal forma que todos los procesos internos se enfoquen en
el cliente y sus necesidades, para de esta manera obtener una propuesta de valor diferenciada

y alcanzar resultados que ayuden a cumplir los objetivos de la empresa.

En este sentido lo que se propone en el modelo de negocios son herramientas y
actividades que mantengan la relacion con el cliente y lo mantengan informado y capacitado en

todo momento ante los cambios que se presenten dia a dia en los procesos de comercio exterior.

4.1 Curva de valor

El cuadro estratégico o curva de valor es una herramienta de diagndstico que se basa
en la estrategia de los océanos azules y tiene como objetivo definir la manera de operar de la
competencia en el mercado en el que se quiere participar. Como primer paso se debe identificar
las variables frente a las cuales compiten los sectores similares dentro del mercado al que se va
a dirigir, estas variables pueden comprender productos y servicios. Como segundo paso se debe
indentificar que reciben los clientes cuando adquiere unos de los productos o servicios de los
competidores en el actual mercado. Para la construccién de una la curva de valor, se sefialan
los elementos de valor basados en la percepcion del cliente consumidor. (Salamanca Ospina
et al., 2017).

Desarrollar una propuesta de valor, implica tomar en cuenta el esquema de las cuatro
acciones que consiste en identificar que actividades se puede incrementar o cuales podrian
incluso eliminarse para generar mas valor. Mucha veces se da atencion a una actividad cuando
en realidad, seria otra a que produciria méas valor, lo que ocasionaria que exista poca
competitividad con las otras empresas. Asi, es importante descubrir fuentes innovadoras de valor

para los consumidores (Salamanca Ospina et al., 2017).

La curva de valor permite identificar a los competidores en el area que se desenvuelve
el negocio, a la vez que proporciona variables para evaluar la importancia que tiene cada unos
de los competidores en el mismo campo y de esta manera generar actividades empresariales
gue generen una propuesta de valor para el cliente. Esta curva se basa en el disefio propuesto
por Chan Kim y Mauborgne (2005), el cual propone una matriz basada basada en la percepcion
de valor del cliente.

Al ser la curva de valor una representacion gréafica de la competencia en el mercado
permite la visualizacién de las estrategias de cada unos de los competidores. Para la

construccion de la curva de valor se necesita de dos ejes: eje x y eje y.
El eje x contempla lo que el cliente considera valioso.

El eje y contempla el nivel de percepcion que tiene cada cliente en cada variable de cada

competidor.


https://campusvirtual.uazuay.edu.ec/v214/mod/resource/view.php?id=25165
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De esta manera, la figura a continuacién muestra la construccion de la curva de valor:

llustracién 9

Curva de Valor
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La curva de valor me indica que comparado con la competencia para otorgar un mejor
servicio hay que enfocarse en el aumento de la concentracion para generar mas servicios
relacionados con los procesos de importacién y exportacion, estandarizar los tiempos de transito
de las mercancias y dar confianza a través de la experiencia captada con clientes. Asimismo,
tener alternativas para implementar un equipo capacitado en todas las areas que conciernen el
servicio e implementar un sistema para rastreo del estado de los procesos. Por otro lado, se
puede trabajar en estrategias para ser mas competitivo en los precios, a través de alianzas con

embarcadores y agentes de aduana y obtener mejores precios.

4.2 Propuesta de valor
4.2.1 Matriz CREA

La matriz CREA propuesta por Chan Kim y Mauborgne (2005), se construye a

continuacion:

llustracién 10

Matriz CREA aplicada al proyecto
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AUMENTAR
# Generar mas servicios relacionados con los
procesos de importacién y exportacion.
» Estandarizacion en los tiempos de transito.
= Confianza a través de la experiencia captada
con clientes

CREAR
Nueva * Implementar un equipo capacitado
en todas las dreas que conciernen
ELIMINAR <:| Curva de el servicio.
Valor * Implementar un sistema para

rastreo del estado de procesos.

REDUCIR
® Ser mas competitivo en los
precios, a través de alianzas
con embarcadores y agentes
de aduana.

Fuente: Elaboracién propia del autor.
4.2.2 Perfil del cliente
e Hombres o mujeres.
e Habitantes de la ciudad de Cuenca.

¢ Mayores de edad que tengan la capacidad de ejercer actividades econdmicas de

acuerdo con la base legal del Ecuador.

e Personas que tengan un poder adquisitivo suficiente para realizar el pago debido a

los diferentes procesos de comercio exterior.

e Personas que buscan crecimiento econémico, el desarrollo de una nueva actividad
comercial.

Valor que busca el cliente

e Ser acompafiado en cada unos de los procesos.
e Ahorrar recursos como dinero y tiempo.
e Estar actualizado con informacion actual y verdadera.

e Eficiencia.
De acuerdo con estos datos se propone la siguiente propuesta de valor:

e Ofrecer un servicio en asesoria con disponibilidad permanente y la capacitacion

constante y actualizada en informacion de comercio exterior.
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La innovacion en este modelo de negocio se enfoca en la actualizacién permanente y
constante de infirmacion tanto para el equipo de trabajo como para los clientes, a tarvés de la
creacion de comunidades formadas por personas con poco o nada de conocimiento sobre
comercio exterior, para que de esta manera los clientes sientan pertenencia a un grupo y de est
amaner sienta el apoyo por parte de la empresa, se mantenga la relacion después de un proceso

y se asegure la confianza y seguridad del cliente.

4.3 Planteamiento del modelo de negocio
4.3.1 Modelo Canvas

Si bien es cierto no existe una definicion exacta del modelo CANVAS, se puede hablar
de ella como una herramienta nueva que se creo para cambiar aquella consideradas como
anticuadas e incluso viejas. Hoy en dia se utiliza tanto en los startups como empresas grandes
ya consolidadas. Esta herramienta se divide en nueve casillas importantes, la parte derecha es
la que hace referencia a los aspectos externos a la empresa, al entorno, y se compone por:
segmento de mercado, propuesta de valor, canales, relacion con clientes y fuentes de ingresos.
La parte izquierda refleja los aspectos internos de la empresa como asociaciones clave,

actividades y recursos clave, y estructura de costes (Osterwalder, 2020).
1. Segmento del mercado

Dentro del modelo de negocio los clientes son la parte fundamental de una emoresa,
pues sin clientes no hay consumo, lo que provocaria que las empresas no puedan sostenerse
en el tiempo ni generar recursos. Para esto, se debe aumentar la satisfaccion de los clietntes
teniendo en cuenta sus caracteristicas y necesidades, para esto, la empresa debe elegir a que

segmentos de mercado va a enfocar sus esfuerzos (Osterwalder et al., 2009).
e Segmento de mercado para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

El segmento de mercado para el servicio de asesoria integral esta basado en las

encuestas hechas durante el estudio de mercado. Asi, el segmento a tratar en el proyecto seran:

Hombres o mujeres en un rango de edad de 20 a 35 afios; que residan en la ciudad de
Cuenca, que pertenezcan a un estrato de educacién de secundaria y de tercer nivel, con
conocimeinto bajo o nulo en procesos de comercio exterior y que busquen satisfacer su

necesidad de iniciar estos procesos transaccionales.
2. Propuestade valor.

La propuesta de valor es el factor clave que incide en la decisién del cliente, el cual hara
gue el cliente decida por una oferta u otra. Asi, se define a la propuesta de valor como el conjunto
de productos o servicios que satisfacen los requerimientos de un segmento, con el objetivo de
satisfacer una necesidad del cliente. Las propuesta de valor pueden ser totlamnete disruotivas e
incluso similares a las que se pueden encontrar ya en el mercado, pero siempre se debe buscar

e incluir un plus (Osterwalder et al., 2009).


https://innokabi.com/lienzo-de-propuesta-de-valor-early-adopters-innokabi/

Fajardo 50

e Propuestade valor para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

La propuesta de valor se contruyo en base a la construccion de curva de valor, siendo
esta la de ofrecer un servicio en asesoria con disponibilidad permanente y la capacitacion

constante y actualizada en informacion de comercio exterior.
3. Canales de distribucion.

Los canales son la relacion entre el cliente y la organizacién, son claves ya que por

ellos el cliente obtiene su propuesta de valor.
e Canales de distribucion para el proyecto “C&F Asesoria Integral”
Cliente.

La relacion con el consumidor sera de tipo fisico — directo ya que se realizar4 mediante

un punto de venta propio.

Se realizard un relacién virtual — directa mediante el uso de correos electrénicos,

reuniones en linea y la pagina web de la empresa.
Comunicacion

La relacién de comunicacion e informacién con el cliente sera de tipo virtual — directo,

mediante una campafia de redes sociales.
4. Relacién con los consumidores.

El tipo de relacién que la empresa lleva con cada uno de sus clientes es un tema
importante, esta puede ser personal o virtual, las cuales pueden basarse en captacién de

clientes, fidelizacién de clientes y la estimulacién en ventas (Osterwalder et al., 2009).
Relacion con los consumidores para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

e Larelacién con el consumido sera de contacto directo desde el centro de operaciones

de la empresa.

e Se utilizara una relacién de comunidad conformada por personas con poco o nada de
conocimiento sobre temas de comercio exterior, quienes compartiran sus experiencias

para mejorar los procesos y tener confianza.

e Se dara también una relacién personal virtual, a través de via telefénica p mensajeria

instantanea.
5. Fuentes deingreso.

Las fuentes de ingreso son de los factores mas importantes, pues en este punto la

empresa identifica la variable por la cual el cliente esta dispuesto a pagar y generar una fuente
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de ingreso (Osterwalder et al., 2009). A continuacion, se presentan los principales ingresos para

el desarrollo del proyecto.
Ingresos para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

e Losingresos se daran por la venta del servicio (asesoria integral).
¢ Obtencién de documentacion y requisitos de control previo a la importacion.

e Comisiones de los aliados.
6. Recursos clave.

Estos son los recursos que la organizacién requiere para crear la propuesta de valor,
entrar a los mercados, relacionarse con los clientes y percibir los ingresos. Estos recursos varian

de acuerdo a cada modelo (Osterwalder et al., 2009).
Recursos clave para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

e Recursos tiempos humanos: capacitacion de personal.
e Plataforma: para recibir boletines e informacion sobre actualizaciones en los

procesos.
7. Actividades clave.

Todo modelo de negocio necesita actividades clave, las cuales son las mas importantes
dentro de un empresa. Al igual que los recursos clave, éstas son necesarias ofrecer una

propuesta de valor, alcanzar a los clientes y percibir los ingresos (Osterwalder et al., 2009).
Actividades clave para el proyecto “C&F Asesoria Integral”

e Retroalimentacion de los clientes.
e Capacitacién y actualizacidon permanente en temas de comercio exterior.
e Mantener la relacién con lo clientes.

8. Socios clave

Para cumplir con el giro de negocio de la empresa, éstas buscan alianzas. Dichas
asociaciones varian y toman importancia dependiendo del modelo de negocio. Las principales
razones por las que las empresas crean alianzas son generar mas recursos y reducir riesgos
(Osterwalder et al., 2009).

A continuacion se listan los tipos de alianzas que la empresa C&F Asesoria Integral

propone:

e Inspectores en el extranjero que validen proveedores y productos.
e Operadores de carga para la contratacion de fletes internacionales.
e Agentes de aduana para la nacionalizacion de las cargas.

e Transporte interno para movilizacion de cargas.
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Tabla 4

Matriz de Aliados

Temas de la Aliado Aliado da Aliado recibe
alianza
Recursos Inversionistas Ingresos necesarios | Porcentaje de la
para la constitucion | empresa.
Proveedores de
o de la empresa. o
servicios Reconocimiento vy
Nacionalizacion de promocion de
cargas. servicios.
Cotizaciond e fletes
internos e
internacionales
Relaciones Gran promocion de | Promocion de mi Mas contratacion de
servicios. servicio en sus fletes y tramites de
oficinas. nacionalizacién
Reputacién Comunidades Promocién de la Mas contratacion de

enfocadas a la
actulizaciéon de
conocimientos y
compartir de

infirmacion.

empresa y la marca.

fletes y tramites de

nacionalizacion

Factores que
crean o rompen

unarelacién

Quimica Influenciadores Mayor visibilidad del | Asesoria gratis
servicio
Visién y estrategia | Empresas Credibilidad Participacion activa

enfocadas en la
eficiencia de
procesos

internacionales

en los procesos de

la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.

9. Estructura de costos
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Esta parte presenta los principales costos en los que incurrird la empresa para el
cumplimento de sus objetivos. Para esto se debe tomar en cuenta que la creacién y entrega de
valor, las relaciones con los clientes y el generar ingresos, tienen un costo (Osterwalder et al.,
2009).

A continuacion la ilustracién 11 presenta los costos que generara la empresa:

llustracién 11

Costos Fijos y Variables

Costos
Costos Fijos
(Los que permanecen igual sin importar el nivel de ventas) Costo
Sueldo S 6.000
Arriendo S 3.600
Legalizacion delaempresa S 1.670
Muebles de oficina S 5.000
S 16.270
Costos Variables
(Los que varian segun el nivel de ventas) Costo
Publicidad S 1.500
Suminitros de oficina S 1.800
Servicios basicos S 3.600
Imprevistos S 2.000
S 8.900
Costos Totales S 25.170

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Modelo Propuesto
A continuacion, en base a la informacion recopilada y siguiendo los pasos, se presenta
el modelo de negocio propuesto para la empresa C&F Asesoria Integral.

llustracién 12

Modelo de Negocio.



Ahanzas clave

®
-
Inspectores en el
extranjero que
validen
proveedores y
productos.
Operadores de
carga parala
contratacion de
fletes
internacionales.
Agentes de aduana
parala
nacionalizacion de
las cargas.
Transporte interno
para movilizacidn
de cargas.

O

Actividades clave
|
e Retroalimentacion de
los clientes.
e Capacitaciony
actualizacion
permanente en temas
de comercio exterior.
e Mantener la relacién
con lo clientes.

Recursos clave @
e Recursos humanos;: ~
capacitacion de
personal.

e Plataforma: para
recibir boletines e
informacion sobre

actualizaciones en los

procesos.

Propucstas de valor

>

Ofrecer un
servicio en
asesoria con
disponibilidad
permanentey
la
capacitacion
constante vy
actualizada
en
informacién
de comercio
exterior.

o Rt‘I-kh‘ﬂ con Lil(."ﬂ[(.'\

e Personalizada: _Z
contacto directo.

e Comunidades:
conformado por
clientes con un pocoy
nada de conocimiento
para compartir sus
experiencias.

Canales

©
e Fisico Direct:w
punto de venta.

e Virtual directo:
correos, reuniones
en lineay pagina
web.

Segmentos de mercado @

Mujeres u |
hombres mayores
de edad, con
capacidad de
poder adquisitivo o
ser sujetos de
crédito que se
interesen en iniciar
una actividad en
comercial de
importacién o
exportacion.

Estructura de costes
Fijos:
Sueldo
Arriendo

Legalizacion de la empresa

(una sola vez)
Muebles de oficina

Variables:

®
~7

Fuenles de mgresos

Asesoria de clientes.

e Publicidad
e  Suministros de oficina
e Servicios basicos

Obtencién de documentacién
previa.
Comisiones de aliados.

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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Etapa Il
Introduccion

Usualmente, el término plan de negocios es conocido como aquel procedimiento que se
debe realizar de primera mano, pues la idea es tener una idea bastante clara de a dénde la idea
de negocio pretende llegar. Adicional a esto, y muy importante, es que con el plan de negocio se
puede pronosticar el capital requerido para iniciar con el proyecto, ademas que cuando se
presenta una nueva idea de negocio lo primero que los interesados, tanto potenciales socios y
entidades financieras, preguntan si se dispone de un plan de negocio. Por esta razén, el plan de
negocio se convierte en un requisito para quienes son invitados a participar del proyecto como
para las entidades financieras, pues con el analisis de éste, decidiran si vale la pena invertir en
la idea o no.

Si bien es cierto, muchas veces se asume que el plan de negocio es Unicamente para empresas
grandes, sin embargo, envuelve a todas las personas que estén interesados en los negocios y
gue se relacionan con ellos de manera directa o indirecta.

Por otro lado, muchas empresas ya consolidadas y con un trayecto mas largo dentro del
mercado, elaboran sus planes de negocio no solo para adquirir nuevos recursos financieros, sino
como una herramienta para mantener a la empresa eficiente, cumpliendo sus objetivos y evitando
el desperdicio de los recursos. Asi, es posible afirmar que el desarrollo de un plan de negocio
tiene mucha importancia para una empresa, pero mas aun el proceso de implementacién de éste.

Un plan de negocio permite comunicar a cualquier persona, ya sea a quienes forman
parte del equipo interno 0 a aquellos externos, como, por ejemplo, un inversor, las areas en que
se divide la empresa y las actividades que desempefia cada una para cumplir con los objetivos

planteados.
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Capitulo 5. Plan de Negocios

Planear

La planeacidon hace referencia a la accion de predecir de cierta forma el futuro, de tal
manera que un empresario, emprendedor o empleado, anticipa el medio al que su compafiia o
negocio se enfrente, al mismo tiempo que, deduce con mayor facilidad las decisiones que se
deberian tomar, para alcanzar los objetivos planteados, al mismo tiempo que se reduce la
incertidumbre y el riesgo ante este entorno que la empresa afronta o en el entorno en el que
quiere entrar (Viniegra, 2007).

A manera de resumen, planear es fijar los objetivos y determinar el camino para cumplirlos.

Teniendo en cuenta el concepto de “planear” se puede transmitir este término al plan de
negocio, que no es mas que plasmar esa planificacion de la empresa en cada una de sus areas
importantes y la relacion e involucramiento del equipo de cada area con la suya propia y las
demas. Es decir, que todas las areas que conforman una empresa deben actuar de forma
conjunta para alcanzar los objetivos en una manera eficiente y eficaz, es decir, sin desperdiciar
recursos y reducirlos al maximo, pero siendo igual de buenos en todas las actividades que se la
empresa involucra.

En muchos casos, se propone que cada area establezca sus propios objetivos, sin
embargo, lo mas recomendable es que se haga de manera inclusiva y general, de esta forma
cada miembro del equipo conoce los propésitos de cualquier area, pero sobre todo entender que
es lo que hace cada una para solventar todo tipo de contratiempo y alcanzar los objetivos
generales.

Para esto, como primer paso, es de suma importancia definir las areas en que la empresa se
divide, para de esta forma establecer la manera en que cada una debe encaminarse y las
actividades que debe cumplir para alcanzar las metas de la empresa.

Por lo general, los emprendedores omiten el paso de establecer un plan de negocio,
pues podria resultar complejo o simplemente toma tiempo, por lo que todo lo hacen de manera
automatica o por instinto para poder iniciar lo més rapido posible, sin embargo, se ha demostrado
que la falta de planificacion o proyeccion puede resultar perjudicial para el negocio, llevandolo a
su suspension o cierre antes de lo que se pueda imaginar. Claro esta, que esta situacion no es
una regla general, pues muchos negocios han empezado sus actividades por simple corazonada,
y han ido lejos, pero mas temprano que tarde han necesitado de esta planificacion para estar
mas organizados y tomar mejores decisiones dentro de un mercado competitivo.

Al principio, un emprendimiento no cuenta con una estructura compleja, incluso,
dificilmente, puede contar con todas las areas que una empresa, llamémosla grande, tiene. Esto
se debe a que la infraestructura es pequefa, el personal es reducido y el capital es limitado.

En el caso de C&F Asesoria Integral, una empresa de servicio de asesoria integral, se podria
establecer cuatro areas importantes: (1) Comercial, (2) Marketing, (3) Operaciones y (4)

Financiera.



Fajardo 57

Cuando una idea de negocio se consolida, es importante cumplir con todas las
formalidades, por esta razdn, es necesario determinar su estructura ideoldgica antes de

determinar las areas y las actividades que cumpliradn cada una de éstas.

1. Estructuraldeolégica

Esta estructura equivale a la esencia de una compafiia, pues en este apartado se expone
y describe la idea de negocio y los objetivos que se quiere alcanzar. Lo valioso de esta estructura
es que es la carta de presentacion de la emoresa ante los diferentes miembros del equipo, asi
como para posibles inversionistas o entidades financieras (Entrepreneur, 2016). La estructura
ideoldgica se integra por: (1) nombre de la empresa, (2) mision, (3) vision, (4) valores y (5) la
ventaja competitiva del negocio.
1.1 Nombre de la Empresa
C&F Asesoria Integral.
1.2 Visién
Ofrecer la mejor experiencia en servicio de asesoria integral al cliente cada dia.
1.3 Misién
Ser un elemento esencial para los clientes al ofertar un servicio diferenciado con el
objetivo de ayudar al cumplimiento de sus metas.
1.4 Valores Empresariales
e Eficiencia
e Responsabilidad
e Calidad
e Seguridad
e Compromiso
e Mejora
e Excelencia
e Desarrollo e innovacion
1.5 Ventaja competitiva
Ofrecer un servicio en asesoria con disponibilidad permanente y la capacitacion

constante y actualizada en informacion de comercio exterior.

2. Plan de Marketing

El marketing es un término que ha evolucionado con el tiempo. En un principio se
relacionaba al marketing netamente con las ventas, sin tomar en cuenta la posicién u opinién de
los clientes, pero en la actualidad, conceptos mas modernos y debido al dinamismo en el
mercado, se ha impulsado a la participacion del cliente. Por esta razon, las relaciones entre la
empresay los usuarios se vuelven duraderas, en las que se mantiene un intercambio constante
de ideas y retroalimentacioén, que a la larga provocan la fidelizacion del cliente (Viteri, Herrera, &
Bazurto, 2017)
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Teniendo en cuenta la informacidn anterior se puede decir que el marketing nace como
la solucion o estrategia para dar respuestas a como entablar un didlogo entre la compafiia y el
usuario final, tomando en cuenta las concepciones tradicionales y sobre todo las nuevas
tendencias, para de esta manera generar procesos mas interactivos y atractivos.

Tal y como se menciond en lineas anteriores, la planificacion es de las funciones
principales de la gestion empresarial. Asi, un plan de marketing es un recurso clave de la misma
planificacion empresarial. Este identifica las oportunidades de negocio al mismo tiempo que
sefiala como entrar, captar y mantenerse en los mercados seleccionado con una previa
identificacién (Westwood, 2015).

2.1 Segmento de mercado

Para la aplicacién de estrategias de Marketing se ha determinado como segmento a un
grupo conformado por aquellas que tienen un proyecto o estan por empezar un proyecto que
incluyan procesos de importacién.

Seran especificamente hombres o mujeres, habitantes de la ciudad de Cuenca, mayores
de edad que tengan la capacidad de ejercer actividades econémicas de acuerdo con la base
legal del Ecuador. Los participantes seran personas interesadas en la negociacion y compras
internacionales para abastecer el mercado de productos novedosos o por el contrario de materia
prima para la produccion de otros productos con componentes nacionales. Ademas, se enfoca a
personas que tengan un poder adquisitivo suficiente para realizar el pago debido a los diferentes
procesos de comercio exterior. Por otro lado, se tomard en cuenta a quienes buscan un
crecimiento econdémico personal, el desarrollo de una nueva actividad comercial, y, a personas
gue teniendo ya un trabajo deciden incursionar en actividades comerciales adicionales.

2.2 Posicionamiento

Actualmente, la competencia en el mercado es un tema muy importante para considerar
pues se necesita trabajar en estrategias y actividades que permitan diferenciarnos de los demas
y de esta manera las personas prefieran a nuestra empresa. Por esta razén, C&F Asesoria
Integral para posicionarse en el mercado, se difenciara en el tema de especializacion y
personalizacion del servicio para cada uno de los clientes, tomando en cuenta no solo el servicio
post venta, sino la experiencia en el consumidor, asi como el consumidora conectado, lo que
permitird que los clientes estén al tanto de todos lo procesos al alance de un clic en donde quiera
gue estén. Asimismo, se plantea enfocarse en los procesos de importacion de productos o
maquinaria que permita conservar el medio ambiente y persegyir objetivos de preservas la
especie, es decir, se promovera la investigacién de mercado en esta area y promocionara estos
servicios con mayor relevancia, aplicando descuento cuando se trate de este tipo de productos,

pero claro, el negocio no se cierra ni limita a ninguna linea.

2.3 Mix de Marketing
La mezcla de marketing es la combinacién de diferentes variables de decisiéon de
marketing que utiliza una empresa para comercializar sus bienes y servicios. Una vez identificado
el mercado y recopilada la informacién basica de éste, el siguiente paso es decidir sobre los

instrumentos y la estrategia para identificar las necesidades de los clientes y el desafio de la
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competencia. Este mix ofrece una combinacion 6ptima de ingredientes para que las empresas
puedan alcanzar sus objetivos, como, por ejemplo, generar mas ganancias, mejor volumen de
ventas, mayor participacién en el mercado, rendimiento de inversion, entre otros. El mix de
marketing se agrupa en cuatro elementos: (1) producto, (2) precio, (3) plaza y (4) promocion. Es
importante conocer que las operaciones de marketing cambian principalmente segun las
condiciones de marketing y las condiciones del entorno, que esta en constante cambio (IOSR
Journal of Business and Management, 2012).

El marketing mix es un conjunto de variables controlables que la empresa puede utilizar
para influir en los compradores. Por lo tanto, el gerente de marketing decide el nivel de gasto de
esta area para lograr cumplir los objetivos de la empresa. Las decisiones de marketing esta
categorizadas en cuatro variables como se muestra en la tabla 1 a continuacion, ademas, la tabla
detalla los factores que se deberian considerar en el caso de la empresa de C&F Asesoria
Integral, para determinar las estrategias de cada factor:

Tabla 5

Mix de Marketing

Producto Precio Plaza Promocidn
Tecnologia Capacidad de | Oficina Fisica ,Qué se desea
Valor compra del cliente. | Sitio Web lograr?
Conveniencia Que tan distinto es | Atencién ¢, Qué técnicas
Calidad el producto de la | domicilio. intentara para
Marca competencia. Intermediacion. lograr atraer 'y
Garantia La estrategia de capturar la
marketing. atencién?
¢, Qué valores,

estilos de vida y
puntos de vistas
quiere transmitir?

¢,Como su mensaje
puede ser

interpretado por

distintas personas

Fuente: Elaboracién propia del autor.

Es importante tener en cuenta que el mix de marketing surgi6 como una herramienta
para la venta de bienes, por lo que no se adapta directamente a los servicios debido a las
caracteristicas propias de los éstos como la intangibilidad, caracter perecedero, heterogeneidad,
entre otras. Asimismo, existe evidencia de que las dimensiones del Marketing Mix pueden no ser
lo suficientemente amplias para los servicios, pues una serie de elementos no estan

considerados para la generacién y entrega del servicio (SGM, 2016).
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Con referencia a las razones anteriores, se propone la idea de un Marketing Mix que se adapte
a los servicios, el cual desarrollaria elementos adicionales, sumando siete elementos: producto,
precio, distribucién, comunicacién, personas, evidencia fisica y procesos.

2.3.1 Producto

Cuando se habla de producto, lo primero que se viene a la mente es la idea de algo
tangible, por lo que describirlo podria ser mucho mas sencillo. Sin embargo, la cantidad de
servicios ofertados es cada vez mas grande, incluso muchos paises mantienen su fuerza
econdmica gracias a éstos. Por esta razén, se han hecho adaptaciones en el mercado para que
los servicios puedan ser definidos bajo las mismas oportunidades que un bien.

En el caso de la empresa de asesoria integral, se le oferta al cliente una gama de
servicios, calidad, eficiencia, que se pueden demostrar a través de garantias, servicios post
venta, contactos, entre otros factores importantes.

El servicio principal de la empresa C&F Asesoria integral es el acompafiamiento
permanente en todos los procesos de una importacion, desde el contacto con el proveedor hasta
la entrega de la carga en las bodegas del consignatario. Si bien es cierto, se podria ver a este a
acompafiamiento como un servicio Unico y sencillo, no es asi, pues un proceso de importacion
incluye subprocesos necesarios que incluyen contratacion de fletes, obtencion de certificaciones
y licencias, registros, etc. Por esta razén la empresa oferta los siguientes servicios
complementarios:

e Registro de importador en Ecuapass.

o Clasificacion arancelaria de mercancias.

e Obtencion de licencias y registros previos de importacion.

e Negociacion con proveedores.

e Negociacion y contratacion de fletes internacionales y nacionales.
e Agencia de aduanas.

e Despacho de mercancias.

Adicionalmente, y como parte del giro de negocio se plantea la oferta de nuevos servicios
gue podrian ser motivo de compra antes de generar un proceso de importacion, tales como la
investigacién del mercado, el cual incluye el andlisis de datos de empresas que actualmente se
encuentran importando el producto de interés, asi como también la cantidad en dinero, unidades,
el origen de los paises, cuales proveedores, la frecuencia de transacciones y finalmente la
rentabilidad e impacto que ese producto podria generar en el mercado ecuatoriano. Todo esto
con el fin de que el usuario sienta seguridad de iniciar estos procesos.

2.3.2 Precio

El precio es una de las variables mas complejas de establecer, pues depende de muchos
factores. En el caso de los servicios para la fijacion de precios es indispensable tomar en cuenta,
a la competencia, asegurarse de que el cliente entienda verdaderamente que es lo que la
empresa oferta de manera positiva, pero sobre todo aquellas variables intangibles como el

esfuerzo, la experiencia, la personalizacién o el tiempo que se ha dedicado a la prestacién del
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servicio junto a los costos cuantificables, como lo es un alquiler de una oficina, los gastos de
personal o el pago de servicios béasicos.
2.3.2.1 Estrategias para la fijacion de precio

De acuerdo a IMF Bussines School (2020), las empresas utilizan diferentes métodos
para valorar a los servicios, los cuales dependen del tipo de servicio y cliente a quien se dirigen.
Las estrategias que se podrian aplicar a la empresa C&F son las que se detallan a continuacion:
1. Precio de prestigio. Muchas veces, si no es en la mayoria de los casos, el cliente considera
gue mientras mas caro es mejor. Por esta razén se puede aplicar esta técnica, teniendo en
cuenta que la asesoria que brinda la empresa es de valor afiadido y muy personalizado. Aunque
el precio alto parezca una locura, muchas veces esto genera prestigio y un estandar alto dentro
del mercado obijetivo.
2. Precio de garantia. El precio del servicio de asesoria puede utilizar esta técnica porque ofrece
resultados, especialmente relacionados con el ahorro del recurso tiempor, que, a al vez, significa
ahorro de dinero. En este caso, la empresa aplicaria esta estrategia ya que los clientes, en su
mayoria seran nuevos, es decir, que su conocimiento sobre procesos de comercio exterior seran
pocos y nulos, y, a tarvés del acompafiamiento permanente es posible garantizar cierto nivel de
servicio, mas aun cuando los clientes podrian dudar de los resultados a obtener y porque la
existencia de competencia que brinda un servicio parecido, y lo podria hacer a un precio mas
econdmico, pero claro, no ofrecen una garantia de cumplimiento.
3. Precios conjuntos. Consiste en ofrecer varios servicios formando un paquete a un precio
inferior a lo que costarian por separado. En el caso de C&F esta estrategia es una gran
oportunidad, pues la empresa contaria con un amplio portafolio de servicios adicionales, que se
relacionan al mismo tema, pero que cuando el usuario se interesa en el tema de comercio
exterior, se puede persuadir para la contratacion de un paquete de servicios.
4. Precios basados en la competencia. Estudia a los precios de la competencia y plantea la
estrategia en funcion de ella. Asi, se podria ubicar: (1) por encima de la competencia, en la
gue la empresa asume una posicién de liderazgo, (2) al nivel de la competencia, cuando los
servicios de la competencia son iguales, y (3) por debajo de la competencia, funciona si los
servicios son basicos y deben satisfacer a un amplio sector del mercado (Emprendedores, 2020).
Teniendo en cuenta que el servicio de C&F tiene una ventaja competitiva, pero que es un
mercado algo saturado se podria utilizar los precios al nivel de la competencia, en este caso de
los forwarders, agentes aduaneros y servicios privados.
2.3.2.2 Fijacion del precio

Para la fijacion de precio, se ha tomado en cuente todos y cada uno de los elementos
antes citados, sin embargo, al ser un mercado con una alta demanda en este tipo de servicio, se
ha optado por fijar el preicio en base al de la competencia, obteniendo asi un promedio de
algunas de las empresas a las que se les ha consultado el valor de sus honorarios, sin embargo,
este precio no podria considerarse como definitivo porque se podria ganar incluso mas. Por otro
lado, se toma en cuenta las otras estrategias pues se usaran para delimitar precos en los otros

servicios cuando se trate de contratar los servicios adicionales que oferta la empresa.
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Tabla 6

Precio

¢ Cual sera el precio del servicio? El precio para el servicio de asesoria sera de
$400,00 mas el IVA.

¢, COlmo se ha determinado el El precio se estableci6 en funcién de:

precio? e Estrategia del Servicio

e Numero de horas que una persona
necesita para dar asesoramiento en los
procesos de importacion.

e Recursos tecnoldgicos utilizados para
brindar el servicio.

o Costos de operacion.

¢Es un precio de introduccién al El precio de $400,00 mas IVA es un precio de

mercado o es un precio definido? introduccion.

Informacion adicional: El precio fijado es calculado para el asesoramiento integral,
pero si el cliente necesita un asesoramiento parcial o un servicio independiente el

costo disminuira de acuerdo con cada servicio individual.

Fuente: Elaboracién propia del autor.

2.3.3 Distribucion

La distribucién es una variable del Marketing Mix que, dentro de los servicios, no ha
recibido la suficiente atencién porque siempre ha estado relacionada de manera directa
al movimiento de bienes tangibles. Sin embargo, exist una venta de servicios, que son
intangibles, y, para esto se debe considerar a la venta directa como el método mas frecuente y
en que los canales son cortos. Pero, es importante recalcar que en la venta de servicios es
frecuente encontrar a intermediarios, lo que provoca la inexistencia de uniformidad en la manera
gue procesan las ventas (SGM, 2016).
2.3.3.1 Estrategia de distribucion

En el caso de C&F efectivamente existira un canal de distribucién directo, pues la venta
sera del asesor al cliente, siendo la empresa la que se encargara de efectuar cada uno de los
procesos y mantener al usuario informado de los avance y novedades. Sin embargo, existe la
posibilidad de generar ventas a través de un canal de distribucién indirecto porque los
intermediarios también son el origen de una venta, pues en este caso son quienes direccionaran
a los nuevos usuarios, por experiencia propia, o incluso con aquellos operadores de comercio
exterior con quienes se haga alianzas, y éstos sean quienes recomienden el servicio de asesoria.
2.3.4 Promocion o Comunicacion

El principal objetivo de la comunicacién en el marketing de servicios es generar interés
en el servicio y en la propia empresa que lo oferta, para de esta manera identificarse de la

competencia, comunicando y presentando los beneficios de los servicios que se ofertan y
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finalmente para convencer a los usuarios a la compra o uso del servicio. Es importante tener en
cuenta que, la promocién de servicios resulta mas compleja que la de los tangibles debido a la
intagibilidad de éstos, lo que provoca una falta de confianza en el usurio sobre la calidad, pues
no la pueden percibir de primer plano.

Para Philip Kotler y Gary Amstrong, la mezcla total de comunicaciones de marketing de
una empresa, hace referencia a la combinacién de herramientas de publicidad, promocion de
ventas, relaciones publicas, ventas personales y marketing directo para alcanzar los objetivos de
publicidad y marketing (Socatelli, 2011).
2.3.4.1 Estrategia de comunicacion

De acuerdo con Socatelli (2011), existen varias técnicas para comunicar un servicio o un
producto. En el caso especifico de C&F Asesoria Integral, que brinda especificamente servicios,
se puede usar las siguientes estrategias como punto a favor:

a. Publicidad. Esta es una forma pagada de presentacién y promocion del servicio. Es necesario
considerar algunos principios para la difusion del servicio de la empresa, siendo los mas
importantes los que se enumeran a continuacion:

e Utilizar mensajes claros.

Resaltar los beneficios del servicio.

¢ Comprometerse Unicamente con lo que se puede ofrecer.

e Hacer a los clientes participes de los procesos del servicio.

e Generar y mantener la comunicacion.

e Establecer la continuidad de la publicidad.

e  Procurar suprimir la preocupacioén de los clientes después de la adquisicion

de cualquiera de los servicios.

b. Venta Personal. Esta forma, es una técnica de aplicacion eficiente porque el especilista en
comercio exterior serd quien se encargue del usuario directamente para manteer una relacion
directa entre comprador y vendedor. De esta manera se genera una herramienta efectiva para
generar preferencias y seguridad en los compradores.
c. Promocién de Ventas. Consiste en incentivos la compra del servicio. Por ejemplo: una
asesoria general gratuita, cupones de descuento en servicios de obtencion de licencias de
importacion, regalos, descuentos en el servicio, entre otros estimulos.
d. Mercadeo Directo. Usando esta estrategia se establece una comunicacion directa con los
clientes, creando y reforzando las relaciones con ellos, mediante el uso del teléfono, correo
electrénico o mensajeria instantanea, enfocandose en tener una respuesta inmediata por parte
del cliente.
e. Propaganda. Esta es una manera econémica, pero muy eficiente para la empresa pues de
esta forma se estimula la forma de influir en la opinién o seleccion de los clientes hacia la
empresa. Esta propaganda no la paga la empresa, pero se beneficia. Para conseguir este
beneficio es importante hacer bien el trabajo para que la empresa se posicione en el mercado
como una entidad seria y cumplidora, asi lo que se empieza a generar, son comentarios positivos

de las personas, hasta llegar a medios masivos de comunicacion.
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2.3.5 Personas

Un tema importante que define a la promocién de servicios es al personal que lo
conforma, siendo este equipo un factor clave para la venta del servicio. Por esta razon la empresa
contara con un personal de equipo capacitado, eficiente, pero sobre todo amable, respetuoso y
paciente con el cliente. De esta manera se mantiene una buena relacion, pues le usuario se
siente comodo al involucrarse con el personal y tiene la libertad de hacer preguntas necesarias
para sentir confianza, lo que provoca que pueda medir la calidad del servicio que se oferta.
2.3.6 Procesos

Cuando dentro de un mismo mercado existe una gran competencia es importante para
la empresa saber diferenciarse, para que de esta manera el cliente evalle la calidad del servicio.
Para C&F la diferenciacién es el acompafamiento permanente, la informacion actualizada sobre
comercio exterior y la seguridad y garantia de cada uno de los procesos, es decir, que ningun de
estos procesos se derivan a intermediaros, al contrario, la empresa y la persona a cargo es la
Unica que se comunicara con el cliente para informarle del estado de su proceso.

2.3.7 Evidencia Fisica

La evidencia fisica es una de las variables que cada vez adquiere mayor importancia en
las tendencias del marketing mix, ya que es un factor que ayuda a dar forma a las apreciaciones
que tienen los usuarios sobre el servicio que se oferta. Es de vital importancia saber que los
clientes forman impresiones sobre una empresa de servicios en gran parte por la apariencia
fisicas de un local u oficina, accesorios, colores y bienes que se relacionan con el servicio como
por ejemplo material de papeleria, folletos, tarjetas de presentacion, entre otros.

Por esta razén, el disefio y la creacion del entrono de la empresa debe ser un tema muy
bien planificado para C&F Asesoria Integral, pues el ambiente, en el cual se desarrolla y oferta
el servicio y en el que interactuan el equipo y el cliente, influira en la comodidad, atencion y sobre
todo en la comunicacion de la calidad del servicio.

Para este fin, se debe elegir un ligar adecuado, que sea seguro Yy facil de acceder, en
una zona central y cémoda. Ademas el disefio de la infrasestructura debe ser elegante y
adecuado, el cual proporcione confort a los clientes y por supuesto al equipo de trabajo. Por otro
lado, el disefio de colores y publicidad, debe estar a tono de una empresa seria y formal, que
ademas permita mostrar el giro de negocio de la compafiia con tan solo una buena imagen.

2.4 Presupuesto de Marketing
Tabla 7

Presupuesto de Marketing



Fajardo 65

Acciones Requisitos Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic |Total afio 1|Total afio 2 | Total afio 3
Activaciones en los Disefio campafia $ 600 $ 600 | $ 600 | $ 600
puntos de ventas Impresion de materia POP $ 300 $ 3009 300]$ 300
Entrega de Fabricacion merchandising | $ 1.800 $ 1800|$ 1800[$ 1.800
merchandising en
promociones puntuales [ENtrega merchandising $ $ - $ - $ $ $
Difusién de contenido | DiS€f0 campaiia digital $ 600 $ 600 | $ 600 | $ 600

I ! .

devalorparalos * o o en redes sociles $ 200 [$200|$200|%200($200]$200$200|$200[$200[$200($200{$200{$ 2400{$ 2400|$ 2400
usuarios - Facebook e
Instagram Disefio campatia digital $ 600 $  600/$ 600[$ 600
Difusion de contenido |Pauta en redes sociales $ 200($200($200($200($200|$200|$200|$200|$200|$200|$200|$200]% 2400($ 2400($ 2400
informativo de los y

Impresion folletos de
beneficios del servicio. informacion $ 60 $ 60 | $ 60 | $ 60
Participacion con Contrato campaia Influencers | $ 1.000 $ 1000($ 1.000|$ 1.000
Influencers del —

Grahacion videos $ 1.000 $ 1000|$ 1000[$ 1.000
segmento de mercado — -

Difusion por redes sociales | $ 100 | $ 100 | $ 100 | $ 100 [ $ 100 | $ 100 [ $ 100 | $ 100 | $ 100 | $100 | $100|$100f$ 1200($ 6.000{$ 9.600

$6.460 | $500 | $500 | $500|$500]$500|$500|$500|$500|$500|$500 (850008 11.960 |8 16.760 [$ 20.360
Gasto mensual Gasto anual

Fuente: Elaboracién propia del autor.
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3. Plan de Recursos Humanos

De acuerdo con Mondy y Noe (2005), la administracion de recursos humanos es la
seleccién y uso de las personas como recursos que ayuden a cumplir los objetivos de una
organizacién. Quien forma parte de este equipo enfrenta varios retos, desde la fuerza laboral, los
costos y la productividad hasta las regulaciones gubernamentales.

Por més pequefia que sea una empresa, es muy importante que desde el inicio se
planteen estructuras de organizacion, todo esto con el fin de evitar errores, pero sobre todo de
manejar los procesos de una manera correcta y mas eficiente.

3.1 Estructura Organizacional

C&F Asesoria Integral iniciara como una empresa muy pequefia, que sera constituida
como unipersonal. Si bien es cierto, se plantea trabajar con tres personas con diferentes
actividades, al principio sera una quien se encargue de todo el proceso de operaciones. A
continuacion, se presenta la futura estructura de la empresa.

llustracién 13

Estructura Organizacional de C&F Asesoria Integral

&

Gerente General

B

Jefe de Contable Jefe de Mercadeo Jefe de Operaciones

Fuente: Elaboracién propia del autor.
3.2 Determinacién de Personal Requerido
Para el desarrollo de las actividades empresariales, se requiere de un equipo
especializado en el area de comercio exterior e investigacion de mercados, para poder ofertar
todos los servicios que la empresa tiene en mente. Asi, el equipo estard conformado por los
siguientes especialistas:
e Gerente General.
e Especialista en analisis de mercado.
e Especialista en procesos de comercio exterior.

e Especialista en contabilidad y finanzas.
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3.3 Descripcién de los puestos de trabajo Requeridos

Gerente General: se encargara de organizar al equipo, sin embargo, participara en las
actividades empresariales y sera parte del equipo de operaciones, ademas de ser el encargado
de realizar la clasificar las mercancias y delimitar la documentacion que cada uno de los
productos requiera. Asi también, se encargard de realizar negociaciones con proveedores
locales y establecer alianzas con otros operadores de comercio exterior para complementar los
servicios que oferta la empresa.

Especialista en analisis de mercado: la persona designada para este puesto sera la
encargada de analizar el mercado y el producto de interés para el cliente, con el fin de reducir el
riesgo de importar un bien sin acogida, sino al contrario, traer el producto con la certeza de que
tendra aceptacion en el mercado nacional.

Especialista en procesos de comercio exterior: la persona designada para este perfil
requerird de experiencia en la busqueda de proveedores, negociacién con proveedores y el
embarque de las mercancias hasta la des aduanizacion de éstas.

Especialista en contabilidad y finanzas: la persona que se designe para este puesto
estara a cargo de la contabilidad y finanzas de la empresa, asi como el calculo de costos que

implica la importacion de un producto especifico.

3.4 Plan de capacitacion

El objetivo de un plan de capacitacién es mantener al equipo de la empresa actualizado,
con el fin de que pueda realizar sus actividades de una manera mas eficiente y con mayor
confianza. Las capacitaciones usualmente son temas especificos, y no duran mucho tiempo, de
esta manera se seleccionaran temas realmente (tiles, los cuales mantendran al personal al dia,
pero al mismo tiempo se ahorran recursos.

Entre las capacitaciones que la empresa procurara realizar de manera constante son las
siguientes:

e Atencibn al cliente.

e Actualizacion de normas y leyes aduaneras.

e Actualizacién de términos de negociacion.

e Talleres en investigacion de mercado y desarrollo de producto.

Se planea que estas capacitaciones se dicten al menos una vez al afio, pero en el caso
de resoluciones emitidas por el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, las actualizaciones
seran cada vez que asi lo amerite, pues los boletines y nuevas declaratorias, pueden incluso
variar de un mes a otro.

Con el cumplimiento de estos procesos se pretenden mantener a los asesores siempre
actualizados, ademas que es una oportunidad para adquirir nuevas habilidades, destrezas y
conocimientos para aplicarlo en el area de trabajo.

3.5 Modo de contratacién del personal

Cuando una empresa cuenta con una buena estrategia para el proceso de reclutamiento
de personal, la seleccién del equipo es exitosa.
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Al ser C&F una microempresa la forma de contratacién serd un proceso mas simple.
Para esto se aplicard un proceso externo, debido a que el personal interno sera reducido, por lo
gue no aplica la seleccion por concurso interno. Asi, se pretende ofertar el empleo a través de
plataformas privadas y del gobierno que permiten emitir anuncios del cargo requerido. Asi
también, se listara el empleo en redes sociales, debido a la fuerza que éstas tienen en la ciudad.

Una vez seleccionados los mejores perfiles, se realizara una entrevista general, para
analizar los conocimientos requeridos para el cargo, pero sobre todo la personalidad de la
persona y la actitud para afrontar nuevos retos y sobre todo la calidad humana que tenga.

Una vez que se seleccionen los mejores perfiles, se realizara una segunda entrevista
para evaluar los conocimientos basicos que se requieren para el cargo, para proceder con la

contratacion del perfil.

4. Plan de Operaciones

El presente apartado presenta el plan de operaciones y procesos a seguir para la
prestacion 6ptima del servicio de asesoria integral. Por una parte, se describe la ubicacion de la

empresa, para enseguida determinar los pasos a seguir y llevar a cabo esta actividad.

4.1 Localizacién

Decidir la ubicacién adecuada para la empresa es una decisiéon un tanto complicada,
pues al ser una empresa nueva, si se selecciona una ubicacién mala, es posible que no seamos
competitivos, y un cambio de oficina constante no es una alternativa que sea facil de compensar.

Este tipo de decisiones son estratégicas, por lo que se debe ser cuidadoso con la
seleccion del espacio fisico. En primer lugar, se debe establecer los limites fisicos en donde se
cree gque la empresa debe estar. En este caso, al ser el equipo de trabajo de origen cuencano,
se ve pertinente que la oficina central se ubique en la ciudad de Cuenca.

Definida la ciudad, se puede determinar aspectos positivos y negativos que podrian
afectar al desarrollo de la actividad empresarial. Uno de ellos, es la proximidad de la oficina con
los puertos y bodegas donde arriban las cargas. Si bien Cuenca, no es la ciudad donde se
encuentran los puertos, el tipo de actividad y la tecnologia permiten que ésta se ubique de esta
manera sin miedo a retrasar procesos. El contacto con los otros operadores de comercio exterior
se lo puede hacer via telefonica o por correo electrénico

El segundo aspecto, es la presencia de muchos competidores en la ciudades mas
grandes, hecho que puede afectar la entrada al mercado de la empresa. El hecho de que
Guayaquil sea la sede de comercio, la cantidad de oferta es mucho mayor, asi como Quito, el
tener mucho habitantes, genera que exista mayor demanda tanto de usuarios como de
empresas. Por esta razén, se debe encontrar un entorno que este casi sin ser atendido. Asi,
localizar la empresa en Cuenca, puede representar una oportunidad para atender a usuarios
nuevos, pues la competenci no es tan exsesiva como en otras ciudades.

Como tercer factor, se debe tener en cuenta al costo del local y. es importante tomar en
cuenta que una ubicacién céntrica y comercial resulta més costo, pero también la accesibilidad,

atrae a mas clientes, lo que genera mas rentsbilidad.
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Una vez que se ha analizado los factores, se determina que la opcién de adquirir un
establecimiento propio es un tanto dificil, pues al ser un negocio nuevo, tanto en lo econémico y
practico, la mejor pcion es iniciar arrendando una oficina. Asi, se buscaria un establecimiento
con buena accesibilidad, parqueo y amplio espacio fisico. El establecimiento contara con tres
puestos de trabajo, con muebles de oficina y un espacio de espera para los clientes.

La localizacién ideal para la oficina seria en el sector de la Remigio Crespo, pues es un
lugar comercial y se encuentra junto al SRI, que, en muchos casos es una de las instituciones
de las que mas dependen los procesos de importacion.
llustracién 14

Localizacién de la oficina
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Fuente: Google Maps (2021).
llustracién 15

Oficina Tipo
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Fuente: Pinterest (2020).
4.2 Operaciones y Procesos

Un estudio minuicioso del proceso permite desenvolver un modelo definido que se puede

seqguir para ofrecer los servicios de una manera mas regular y profesional, demostranto buena
atencion, pero sobre todo para detectar errores que se generen cuando la empresa incie sus
actividades.
Si bien es cierto, definir procesos en una empresa de servicios es bastante dificil pues el servicio
varia de cliente a cliente, debido a la existencia de la espcializacion en el servicio. Sin embargo,
el objetivo de la empresa es claro y concreto, por lo que a pesar de que el trato variara, el servicio
se basara en la calidad, eficiencia, disponibilidad y sobre todo en la atenciéna los problemas de
los clientes, para de esta manera mantener a la empresa con su ventaja competitiva.

Para comenzar con la distincion de los proceso, es muy importante determinar que un
servicio es un proceso con duracién variable, es decir que algunos servicios duran horas, otros
dias, pero hay otros, los completos, que duran hasta meses. Debido a que le negocio esta dirigido
a clientes neuvos, de seguro las primeras asesorias seran solo de horas, pero se estima que con
el paso del tiempo, la experiencia que adquiera la empresa y el buen servicio que se brinde, los
clientes se animen por inmiscuirse en los procesos de comercio exterior de manera global, lo que
generara asesorias de mas tiempo y la venta de mas servicios.

Se puede determinar al proceso mediante figuras, las cuales muestran los diferentes
procesos que se deben realizar, tales como: procesos estratégicos, de negocio y de apoyo.
llustracién 16

Mapa de procesos
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Requisitos
del Cliente

Calidad de
servicio
Oferta Variada
Buen precio
Actualizacion
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Continua
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Interna

Satistaccion

Planificacion Alianzas del Cliente

Evaluacion
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Venta Contratacion Proceso

Documentos

Gestion Gestion Gestion Gestion Gestién

Financiera Financiera

Cumplimiento
Requisitos

Satisfaccion al
cliente

Post
Venta

‘ Procesos de Apoyo

Fuente: Elaboracién propia del autor.

Los procesos estratégicos son aquellos que se encuentran en relacion con la direccién

y que aquellas actividades relacionadas a la generacion de capacidades y tacticas, planteacion

de objetivos, la investigacion y el control. Los procesos de negocio, son aquellos directamente a

la prestacion del servicio y se conforman por actividades concretas para la obtencién de

resultados especificos. Finalmente, los procesos de apoyo, son aquellos que soportan a los de

negocio, dandoles los recursos necesarios.

En las siguientes figuras a continuacion, se muestra el proceso del negocio, dividiéndolo

en tres graficas: venta, contratacién y proceso. La venta inicia como una respuesta que se ha

generado por los potenciales clientes. Asi, una vez detectada la oportunidad, se inicia la gestion

comercial, para analizar las necesidades del cliente, el entorno del mercado y de esta manera

elaborar una propuesta acorde al presupuesto y necesidad del cliente, para que, una vez

aceptada se firme el contraro y se inicie el proceso de importacion.

llustracién 17
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ORIGEN

Oportunidades de Venta

Entradas Salidas

Necesidades Gestién Elaboracion Oferta /
Cliente Comercial del Mercado
Mercado Presupuesto

Oferta de servicios de
asesoria, contratos,
procesos

RECURSOS

Fuente: Elaboracion propia del autor.

Una vez que el cliente se acerca a la oficina y consulta por informacién de acuerdo a sus
necesidades, se le presenta una propuesta a las solucién de sus problemas de acuerdo al
servicio que se oferta. Si el cliente acepta dicha propuesta, el segundo paso es la elaboracion
del contrato y la aceptacion de éste a través de las firmas. Todo esto con el fin de inciar tods las
actividades que se incluyen en un proceso de comercio exterior.

llustracién 18

Proceso de contratacion.

Proceso de Negocio

Venta Contrato Importacién
ORIGEN
Peticién oferta /
propuesta aceptada
informalmente por el
li
Entradas cliente Salidas
Propuesta Gestion Elabg;?cmn Documento
Comercial Firmado
Oferta Presupuesto
Contrato / Proforma
escrita
RECURSOS

Fuente: Elaboracion propia del autor.
Finalmente, el proceso de importacién inicia con la firma del contrato o proforma y el
compromiso con el cliente. El arranque de la importacién tiene una serie de subprocesos, los que

seran ejecutados por nuestro equipo y alianzas estratégicas. El proyecto implica el seguimiento
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de todo el proceso, la evaluacion de tiempo y control de inicio a fin. El objetivo de este proceso
la entrega de las mercancias para el cliente, que detallaremos a continuacion.
llustracién 19

Proceso de contratacion

Proceso de Negocio
Venta Contrato Importacién D
ORIGEN
Firma contrato
Oferta
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Entradas Salidas
Requerimiento Inicio Ejecucion y Aceptaion y Mercancias
del cliente seguimiento cierre

Equipo de trabajo
Aliados de comercio
exterior

RECURSOS

Fuente: Elaboracion Propia del autor.
llustracién 20

Fases del procesos y operaciones de la empresa de asesoria.
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Fuente: (Pardo, 2016)

Las actividades de Marketing se establecen con el fin de construir una buena reputacion
de la empresa, que es un factor clave para esu futuro. Un servicio de calidad y una buena imagen
generaran que la marca sea mas conocida. El buen uso de las herramientas de Marketing atrae
a los clientes, facilitando la captacion de los usuarios. Si bien es cierto, la buena publicidad
ayudard para que la empresa sea conocida, lo principlal debe ser satisfacer las necesidades del
cliente. Para esto, se debe vender soluciones, y éstas deben ser transmitidas, una vez que se
haya captado y comprendido los problemas verdaderos del cliente.

Para identificar y evaluar el problema, es necesario que se ponga atencién a lo que dice
el cliente para de esta manera constatar sus necesidades. Una vez que el cliente acude a la
empresa para pedir ayuda e infirmacién es necesario realizar una corta entrevista, por asi
llamarla, para identificar todas sus dudas y la manera en que el cliente resolveria éstas, todo esto
para tener datos y evaluar la situacion.

Luego, se identifican las posibles soluciones y se le brinda la informacion pertinente del
proceso de comercio exterior, dando las opciones, para, finalmente, presentar la propuesta. Es
importante, que la propuesta este debidamente planificada y eplicada, pues sera un beneficio
para mabas partes, en este sentido se evitaran malos entendido, y las cosas quedaran claras
desde el principio y se ereduciré el riesgo, al tener una buena planificacion.

En el caso que el cliente no este de acuerso con la propuesta, se puede negociar sobre
ciertos puntos, para llegar a un acuerdo y acordar la firma de la propuesta. La firma de la
propuesta es un instrumento que permite asegurar varios puntos tanto para la empresa
consultora como para el cliente, por ejemplo, el compromiso de los pagos del cliente por los

servicios que recibira, ademas que es un protocolo que muestra formalidad. Por esta razén, se
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planea que por mas pequefio que sea el servico, se haga la firma de la propuesta, para que una
vez se plase la firma de ambas partes, se inicie con los servicios que se contrataron.

Si bien es cierto, la formalidad del proceso genera confianza entre las partes, pero esto
no quiere decir que no se presenten contatiempos imprevistos en el camino por lo que para esto
se plantean ya posibles soluciones a los posibles problemas que pudieran generarse.
Implementadas ya las soluciones, es el turno del “Feedback” y la monitorizacion, que tienen como
objetivo el seguimiento periddico para valorar los avances producidos por las medidas aplicadas
y corregir desviaciones, si se dieran. En el caso de requerir una correccion a alguna actividad,
éstas se podran consultar el el plan de accion con el que la companiia contara.

Finalmente, se debe evaluar el funcionamiento de la empresa asesora, enfocandose en
los cambios aplicados y los resultados obtenidos. Esta evaluacion debe ser aplicada por el cliente
y el mismo equipo de trabajo de la empresa C&F, a través de retroalimentaciones. Operando de
esta manera se tiene un aporte final para poner en practica el servicio de calidad y el compromiso
con los clientes, es decir, en propuestas o contratos préximos.

A manera de resumen se debe recalcar la importancia de otogar al cliente un valor
agregado. Para esto se debe realizar todos los procesos de forma eficiente y eficaz, de manera
correcta y en los tiempos establecidos, pero sobre todo darle prioridad a la participacion del
cliente durante todo el proceso, para que se sienta parte y sobre todo de lo que tanto se planea
“acompafiado”. Si bien es cierto, la retribuciéon al equipo de trabajo es de las labores mas
importantes, sin embargo, mantener al cliente satisfecho es un tema mas importante, pues de

esta forma mantenemos a los clientes satisfechos por la prestacion del servicio de calidad.
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5. Plan Financiero

Un plan financiero describe y analiza todas las variables que se incluyen en un negocio.
A manera general, este plan define los objetivos financieros y analiza la forma como se pueden
alcanzar. Tener un plan financiero definido, ayuda a lidiar con los problemas antes de que
resulten negativos para el emprendimiento.
5.1 Estructuracion Financiera

Para la estructuracion financiera de la implementacion de la empresa de asesoria C&F
Asesoria Integral, se analizan datos para determinar si existe rentabilidad para el giro de negocio.
Toda empresa, para iniciar su negocio, empieza en la mayoria de los casos endeudandose. En
este caso, la microempresa se financiard con capital propio y capital angel, analizando el
crecimiento a medida que avanzan los afos, para determinar la mejor alternativa para la
empresa.
Tabla 8

Porcentajes de capital financiado

Descripcion Porcentaje
Recursos propios 60%
Recursos financiados 40%
Total 100%

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

5.2 Legalizacion de la empresa
Tabla 9

Gastos de legalizacion de la empresa

Gastos Valor (d6lares)
Gastos de inscripcion en la Superintendencia de compaifiias 700

Registro de marca 350

Gasto de patentes 100

Permiso de bomberos 20

Otros gastos de inscripciones 400

Total $1,570.00

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.
De acuerdo a las investigaciones realizadas, para constituir una empresa, se necesita el
valor de $1,570.00 para la legalizacion de la empresa.
5.3 Gastos Administrativos
Tabla 10

Gastos Administrativos
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Unidades Numero de Honorarios Meses | Total requerido
personas profesionales

Gerente 1 $800.00 1 $800.00

General

Jefe 1 $500.00 1 $500.00

Contable

Jefe 1 $500.00 1 $500.00

Mercadeo

Jefe 1 $500.00 1 $500.00

Operaciones

Total $2300.00

mensual

Total anual $27,600.00

Fuente: Elaboracién propia del autor.

Al final del afio, la empresa C&F, habra gastado en sueldo de sus empleados el valor de
$2,300.00 de manera mensual, es decir $27,600.00 anuales. Estos valores seran de ayuda para
determinar el nivel de ventas que deberia tener la empresa para cubrir estos gastos y generar
utilidad. Si bien es cierto, lo ideal dentro de una empresa es completar un equipo para que ésta
cumpla sus actividades de manera mas eficiente y personalizada, al inicio del emprendimiento
se tomara en cuenta como personal a una sola persona, quien se encargara de realizar las
operaciones de cada uno de los clientes.

5.4 Andlisis del plan para la politica de cobro, pago e inventarios

La falta de control, puede provocar contratiempos, como por ejemplo la pérdida de
credibilidad de los clientes. Asimismo, la impuntualidad en los pagos disminuye la confianza de
los proveedores y aliados, y, de la misma forma, la mala gestién en las actividades de cobros y
pagos, implicaria gastos financieros.

Para evitar el mayor riesgo en el proceso de cobro a los clientes, el 70% del pago total
sera al inicio, mientras que el 30% restante del valor total de la factura sera exigo cuando culmine
un proceso de importacion o se emita un documento o licencia requerido para un producto
especifico. Por otro lado, los pagos a proveedores variaran de acuerdo a la naturaleza de éstos.
Por ejemplo, se negociara el pago con los agentes aduaneros a 15 dias crédito, mientras que el
pago a consolidadores de carga se negociara a 30 dias crédito.

En cuanto a los inventarios, C&F no mantendra stock, debido a la naturaleza del negocio.
Esto es una venteja, pues generard mayor liquidez para la empresa, ya que no hay mercaderia
en bodega que produce gastos financieros innecesaros para la empresa.

Por otro lado, la empresa, tendra una oficina para asistencia perosonalizada. Es decir,
gue una vez definidas las necesidades de los clientes, se procede con el escrito y la proforma de
servicios para aprobacion de las partes, y posterior pago del anticipo, que podra ser mediante
cheque, transferencia, deposito o efectivo, segin como el cliente se sienta mas cémodo.

5.5 Proyeccién de ventas dentro de laimplementacién del plan
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Para continuar con el andlisis de este proceso de implementacion de la empresa, se han
establecido una alternativa para determinar el punto en el que la empresa, podria ser rentable.
Se ha realizado un analisis econémico financiero a futuro, tomando como referencia los tres
primeros afios, luego de puesta en marcha la empresa.

Tabla 11

Proyeccion de ventas

Afno 1 Afio 2 Afio 3
# Asesorias 108 162 243
Precio de
$400.00 $400.00 $400.00
venta
Total $43,200.00 $64,800.00 $97,200.00

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

La tabla anterior muestra una proyeccién de ventas, con el incremento del 50% cada
afo. Se ha visto conveniente programar este 50% porque la administracion de la empresa asi lo
ha establecido, pues, de acuerdo a sus actividades de operacion, creen tener la capacidad de
aumentar sel numero de asesorias a cantidad durante ese periodo de tiempo. Si bien es cierto
las proyecciones reflejan montos altos de dinero, pero se necesita definir todos los gastos que el
negocio tiene para saber la utilidad que éstas generarian.

5.6 Inversion Inicial y Depreciacion

En la tabla 12 se considera la inversion del afio 0 al afio 3 necesaria para el buen
funcionamiento del emprendimiento. Asimismo, se muestra la depreciaciéon de los equipos,
instrumentos, entre otros, durante los tres afios de operacion del emprendimiento.

Tabla 12

Inversion y Depreciacion

Afos
Activo Inversién |Vida Util (afios) 0 1 2
Computadores 3.000 3 3.000 - - -
Muebles Oficina 2.000 3 2.000 - - -
Inversiones Totales 5.000 5.000 -
100% | 5.000 - 5.000 - - -
Afos

Activo Inversién | Vida Util (afios) 1 2 3
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Computadores 3.000 1.000 1.000 1.000

Muebles Oficina 2.000 667 667 667

Inversiones Totales 5.000 1.667 1.667 1.667
100% 5.000 - 1.667 1.667 1.667

Elaborado por: Elaboracién propia del autor.

5.7 Costos directos e indirectos

Cuando se trata de una empresa de servicio, se entiende que no existe la producciéon de

un bien tangible, sin embargo, existen costos que le empresa debe cubrir, a pesar que no tiene

compras de materia prima o mano de obra, pues dichos costos estan relacionados directamente

al funcionamiento de la empresa. En la tabla 7 a continuacion se presentan los costos indirectos

y directos que se deben tomar en cuenta para brindar el servicio de asesoria integral.

Para determinar estos costos se ha considerado como nimero de asesorias las cantidad

de 30 servicios en promedio mensual.

Tabla 13

Resumen de costos directos

COSTO COSTO
RUBRO MENSUAL MENSUAL
FIJO VARIABLE
SALARIO JEFE MERCADEO $ 500,00 | $ -
SALARIO JEFE OPERACIONES | $ 500,00 | $ -
(%))
o)
l_
Q INTERNET $ 100,00 | $ -
[ad
)
§ LICENCIA PUDELECO $ -1 s 100,00
0
0
O $
LICENCIA COBUS $ -
100,00
COMISIONES $ -3 2.400,00
TOTAL COSTOS DIRECTOS $  1,200.00 | $ 2.500,00

Tabla 14

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

Resumen de costos indirectos
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COSTO COSTO
RUBRO MENSUAL MENSUAL
FIJO VARIABLE
SALARIO GERENTE $ 800,00 $ -
" SALARIO CONTADOR $ 500,00 $ -
©)
o
'&J ALQUILER DE OFICINA $ 230,00 $ -
a
<
8 SERVICIOS BASICOS $ -1 $ 100,00
'_
8
O SISTEMA CONTABLE $ 4500| $ -
INSUMOS DE OFICINA $ -1 $ 250,00
$
TOTAL DE COSTOS INDIRECTOS $ 350,00
1.575,00

Elaborado por: Elaboracién propia del autor.

Las tablas anteriores, muestran que la empresa C&F Asesoria Integral requiere de
manera mensual de $5,527.00. Por esta razén, la empresa debe mantener este valor mensual
al menos para que el giro de negocio sea viable.

En lineas anteriores, se indico que la financiacion para la implementacion del presente
plan ser realizara con el 60% de fondos propios y el 40% de capital angel, por lo que de acuerdo
al andlisis de la tabla 6, el monto requerido como inversion inicial para el primer mes del primer
afio sera de $5,527.00.

Es importante tener en cuenta que para detrminar el precio de venta por asesoria se
toma cuenta el costo unitario variable y el costo unitario fijo de cada unos de los rubros

establecidos. Asi, se ha obtenido la siguiente informacion:

$
COSTO DIRECTO UNITARIO
123,33
COSTO FIJO UNITARIO $ 92.50
COSTO VARIABLE UNITARIO $ 95.00
COSTO TOTAL UNITARIO $ 187.50
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$
COSTO INDIRECTO UNITARIO
64,17
$
COSTO FIJO TOTAL
2.717,00
$
COSTO VARIABLE TOTAL
2.810,00

5.7.1 Precio de Venta

Para el Precio de Venta establecimos el margen de ganancia de $212,50 USD y
aplicamos la siguiente formula:
PVU (Precio de Venta Unitario) = CFU (Costo Fijo Unitario) + CVU (Costo Variable Unitario) +
Margen de Ganancia;
PVU = $92,50+$95,00+$212,50 = $400,00

Si bien es cierto el precio de venta se debe establecer partiendo de todos los costos
necesarios en que la empresa debera incurrir, se ha tomado como estrategia tomar en cuenta el
precio de la competencia e igualarla, pues de esta manera la entrada al mercado resultaria de
iguala igual en precio. Luego, se mostrara que el servicio es excepcional y este podria variar.
5.8 Estructura de Capital y Financiamiento

En la primera etapa del proyecto en la que se necesitara financiamiento, la estructura
deuda/capital de la empresa sera cubierta en un 40% con capital de un inversor angel. Las
premisas que se manejan para el calculo del RWACC se detallan a continuacion:
Tabla 15

Datos para el calculo del RWACC

Beta del sector | 1.00 | Corresponde al de la industria Quimica (especialidad)
ya que es la que mas se asemeja a la operacion del

emprendimiento.

Tasalibre de 4.00 | Se realiza una proyeccion a tres afios
riesgo

Tasa 25% | Impuesto a la renta para Ecuador
impuestos

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

Tomando en cuenta los datos anteriores, se obtiene un RWACC de un El 24.30 para
este emprendimiento que es el costo de capital de la empresa. Este valor sera utilizado como
tasa de descuento para valorar a la empresa, y es alto debido al el beta elegido y el riesgo pais
que representa Ecuador.

5.9 Flujo de Caja
El presentes estado de resultados presenta datos de las proyecciones que la empresa

C&F deberia obtener para empezar a generar utilidades. Las ventas proyectadas parten de 108
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anuales, partiendo del punto de equilibrio. En la siguiente tabla podemos observar el flujo de caja
desarrollado hasta el afio 2023 con un crecimiento proyectado sobre las ganancias del 2% anual.
Tabla 16

Flujo de Caja

PERIODO DE TIEMPO
CUENTA SUBCUENTA
2021 2022 2023
SALDO
10000 9240 10212
INICIAL
INGRESO POR
INGRESOS 43200 44064 44945,28
ASESORIA
INGRESO POR
5400 5508 5618,16
COMISIONES
TOTAL
48600 49572 50563,44
INGRESOS
SALARIO JEFE
EGRESOS 6000 6000 6000
OPERTAIVO
SALARIO JEFE
6000 6000 6000
MERCADEO
INTERNET 1200 1200 1200
COBUS 1200 1200 1200
PUDELECO 1200 1200 1200
SERVICIOS
1200 1200 1200
BASICOS
SERVICIO DE
1200 1200 1200
LIMPIEZA
INSUMOS DE
3000 3000 3000
OFICINA
ALQUILER DE
2760 2760 2760
OFICINA
SALARIOS
15600 15600 15600
ADMINISTRATIVOS
TOTAL
39360 39360 39360
EGRESOS




SALDO
FINAL

9240

10212
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11203,44

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

La tabla anterior muestra a detalle los ingresos y los egreso que la empresa tendra en el

periodo de tres afios. Como se puede observar, de acuerdo a las estimaciones no existe pérdidas

de dinero, sin embargo aunque hay una ganancia, es importante tomar en cuenta nuevas

politicas o cambio en el plan origianl para que las cosas mejoren y los ingresos sean mas altos,

a pesar de que el crecimiento de ventas implicaria al mismo tiempo el aumento en costos por el

aumento de actividade y expansion.

5.10 Flujo de Efectivo Proyectado

En la tabla 17 se presentan los flujos de caja de C&F Asesoria Integral, proyectada a tres afios.

Tabla 17

Flujo de Efectivo Proyectado

0 1 2 3
$ $ $
(=) Utilidad Neta - - 37,049.30
$ $ $
(+) Depreciacién 43,200.00 |44,064.00 44,800.00
$ $ $
() Inversién CAPEX $ (10,000.00) - - (1,000.00)
$ $ $
(+) Inversién OPEX (6,419.74) [(10,420.41) |(3,669.62)
$ $ $
Flujo de Efectivo $ (10,000.00) 9,240.00 10,212.00 11,203.44
$ $ $
Flujo de Efectivo Acumulado | $ (10,000.00) (760.00) 9,452.00 20,655.44
Valor terminal de la empresa
$ $ $
Aporte de patrimonio $ 10,000.00 - - -
$ $ $
Flujo de caja neto $ - 9,240.00 10,212.00 11,203.44
Flujo de Caja neto $ $ $
actualizado $ - 7,433.63 6,609.50 5,833.62
Flujo de Caja neto $ $ $
actualizado acumulado $ - 7,433.63 14,043.13 19,876.75

Elaborado por: Elaboracion propia del autor.

5.11 Herramientas Financieras

Tabla 18
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Herramientas Financieras

VPN Usb 9,876.75
VAN USD 19,876.75
TIR 82.20%

Elaborado por: Elaboracién propia del autor.
En el caso del VAN al ser una cifra positiva, conviene hacer la inversion en el negocio,
pues genera beneficios al momento que la empresa inicie sus operaciones. Asimismo, la TIR al

ser positiva, indica que el negocio es rentable y se deberia poner en marcha.

5.12 Punto de equilibrio

Para realizar una proyeccion de ventas positiva es necesario obtener el punto de
equilibrio, para de esta forma determinar bajo qué condiciones C&F podria mantenerse en un
punto que evite pérdidas al mismo tiempo que no genera ganancias, de esta manera la empresa
mantiene el equilibrio para cubrir los costos y seguir haciendo esfuerzos e implementar
estrategias para generar utilidades. A continuacion, se presenta los valores del punto de equilibrio
de C&F Asesoria Integral.
Tabla 19

Célculo del punto de equilibrio

COSTO FIJO TOTAL $ 2,775.00
COSTO VARIABLE TOTAL $ 2,850.00
MARGEN DE CONTRIBUCION 76%
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES POR

$ 3,639.34
MES
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES POR 5
MES

Elaborado por: Elaboracién propia del autor.

La tabla 18 muestra que el punto de equilibrio en que la empresa se deberia mantener
para no perder ni ganar es en niUmero de asesorias mensuales, nueve, mientras que en dinero
se deberia tener ventas de USD 3,639.34. Todo esto a fin de mantenerse en el umbral de
equilibrio, lo que funciona mientras la empresa empieza a tomar fuerza.

5.13 Resumen econdmico financiero

De acuerdo a los datos proporcionados, y a las investigaciones realizadas en el mercado,
el capital que la empresa necesita para financiarse, sera el 60% fondos propios y el 40% de
capital angel. En lo que se refiere a las ventas, éstas se realizardn en una oficina, que ofrecera
comodidad al cliente y sobre todo el servicio de personalizacion y acompafiamiento que se

plantea desde el inicio.
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Ademas, de acuerdo al analisis, con respecto al capital de trabajo, la empresa debera
contar con al menos $7,097.00 mensuales, para cumplir con sus gastos de legalizacién, sueldo
del personal, los muebles de oficina, entre otros equipos indispensables para la empresa. Este
valor, se ha calculado de forma mensual, para un mejor manejo de los recursos de manera
recurrente. Por otro lado, se ha determinado que para que la empresa se mantenga dentro del
umbral y no genere pérdidas o ganancias, deberia realizar al menos nueve asesorias mensuales
con las que se cubririan los gastos de la empresa.

Asimismo, y no menos importante se ha determinado con el costo del capital, que se
requeriria de un 50.2% de aporte de inversionista, sin embargo, al ser duefia de la empresa,
estaria dispuesta a ceder Unicamente el 20% de ella, pues de sesta manera no se perderia el

control y toma de decisiones de C&F Asesoria Integral.
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Capitulo 6. Validacién del Prototipo

El presente capitulo tiene como objetivo principal plasmar un informe completo del
proceso de validacion del servicio que fue propuesto para determinar si el modelo de negocios
y la idea del proyecto son viables y tienen acogida dentro del mercado esperado.

6.1 Propuesta de validacion del prototipo.

Se ha propuesto usar algunas técnicas para validar determinar la viabilidad de | proyecto
emprendedor y el impacto que éste podria tener en el mercado seleccionado. A cntnuacion de
detalla la propuesta para luego, continuar con el informe del procesos y los resultados mas
relevantes.

6.1.1 Validacién del modelo de negocio

Para el correcto desarrollo del modelo de negocio es necesario hacer una validacion de

las distintas hipotesis en las que éste se basa, asi como de cada parte que lo conforma.
1. Segmento clientes
Hipotesis del segmento de clientes
Los clientes potenciales son: hombres o mujeres mayores de edad con un nivel socio
econdmico medio alto, habitantes de la ciudad de Cuenca y con afinidad e intereses
en procesos de comercio exterior.
Validacion
Para la validacién de esta hip6tesis se generara una pequefia base de datos de los
posibles clientes, para de esta manera analizar sus perfiles y confirmar que estas
personas coinciden con el segmento mencionado. Para obtener estos datos se
utilizara la herramienta Google Formularios.
2. Propuesta de valor
Tomando en cuenta que la propuesta de valor brinda la solucién a un problema
detectado en un segmento especifico identificado, es necesario que se analice el
problemay la solucion.

Hipdtesis del servicio / solucién

Las personas que requieren conocer sobre temas de comercio exterior asisten a un

centro o un grupo especializado de personas que conocen del tema para guiarse sobre

los procesos y pasos a seguir en un proceso de importacion o exportacion para adquirir
conocimiento solidos, confiables y especializados.
6.1.2 Validacion del problema y solucién
La validacion del servicio / problema sera realizado a 10 personas que seran seleccionadas de
la base de datos realizada a través de Google Formularios, tomando en cuenta el siguiente

proceso:



Fuente: Elaboracién propia del autor.

Bienvenidae
introduccion sobre
el tema a tratar.

Obtencién de datos
demograficos.

Identificacién de los
principales
problemas.

Clasificacion de los
problemasen orden
de importancia.

Anélisis del principal
problema.

Presentacién de la
propuesta o
solucién del

proyecto
emprendedor.
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Es importante que la validacion del proyecto emprendedor se refuerce. Para esto, se

aplicara la técnica del test de humo para verificar si el servicio que se esta disefiando es

demandado por los clientes o para validar algunas de las hip6tesis del modelo de negocio. De

esta forma se realizar4 en Facebook Ads una publicidad pagada con un alcance limitado a la

ciudad de Cuenca y las caracteristivas del perfil del cliente. Esta publicidad estara enfocada en

mostrar las caracteristicas que ofrecera la empresa de asesoria con la propuesta de valor y se

evaluara la reaccion y la visibilidad de la audicencia ante esta publicacion.

Para la validacion de los demas puntos del modelo de negocio se realizaran encuestas

a 10 personas seleccionadas de manera aleatoria, y se emplearan preguntas claves para validar

cada uno de los puntos. Asimismo, se ha utilizara algunos de los datos obtenidos para armar la

forma en que se debe promocionar el sevicio. A continuacién, se muestra el esquema de

validacion y las preguntas clave.

Tabla 20

Preguntas para la entrevista

Seccion

Preguntas Clave

1. Canales
Los principales canales que la
empresa usara son el fisico directo
y el virtual directo, es decir, en el

punto de venta y a través de correo

exterior?

Usualmente, ¢De

obtiene

informacion sobre temas de comercio

¢Le gustaria recibir informacion constante

sobre temas de comercio internacional en
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electrénico, correos y reuniones en
linea.

su bandeja de correo electrénico o en
conversatorios cortos en linea?
los canales

Objetivo:  identificar  si

propuetos son los adecuados.

Relacién con los clientes
Serd de manera directa en las

oficinas y a través de comunidades

confrmadas con persona que
tengan poco o0 nada de
conocimeinto  sobre  comercio

exterior.

¢ Se siente atraido por las promociones y la
publicidad en medios digitales?

¢Cuan a menudo usa internet para hacer
consultas?

¢Le gustaria asesorarse por medios
digitales?

cUsa habitualmente las redes sociales
para buscar servicios?

¢Donde ve habitualmente la publicidad de
servicios?

¢Formaria parte de una comunidad de
comercio

internacional, que le permita

compartir temas sobre procesos

comerciales internacionales?

Objetivo: identificar el mejor de los canales

y si
adecuados.

los canales elegidos son los

Recurso Clave

Equipo capacidado y mensajeria

¢Le gustaria recibir informacion sobre

temas comerciales a través de medios

instantanea y  correos  para | digitales?
actualizaciones sobre comercio | ¢Pagaria por una suscripcién para recibir
internacional. boletines sobre comercio exterior en un su
correo?
Objetivo: identificar el porcentaje de
personas que usaran el correo electrénico
y la mensajeria instantanea como medio de
difusién y adquisicion de conocimientos.
Actividades Clave ¢Mira mucho los anuncios en redes
Mantener la relacibn con los | sociales?

clientes, a través de su

retroalimentacion en redes sociales

¢,Cuando quiere buscar un servicio usa las
redes sociales para hacerlo?
redes  sociales

¢;Califica en sus

experiencias con los servicios?
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0 pagina web y la capacitacién | (Se fija mucho en la experiencia y
constante del equipo de trabajo. conocimientos de quien brinda un servicio?
Objetivo: identificar el uso de medios
digitales y analizar si esta correcto su uso

como recurso y actividad clave.

5. Aliados Clave ¢;Cuando necesita informacién sobre
Los principales aliados son: prcesos de comercio exterio, a donde o
Forwarders quién acude?

Agentes de Aduana En el caso que haya preguntado ya sobre
Transportistas estos temas, ¢a qué operadores ha
Inspeccionistas en origen acudido?

Empresas privadas ¢Busca este servicio en redes sociales o de

manera personal?
Objetivo: identificar que operador es mas
influyente y al que mas acuden las

personas.

Fuente: Elaboracién propia del autor.

El cuestionario propuesto es un lineamiento, pero no sera limitado, al contrario se permitira
cualquier otro tipo de comentario de los participantes para obtener la mayor informacion posible.
Validacién del producto minimo viable.
Hipotesis de caracteristicas y funcionalidad del servicio.
El servicio de asesoria integral cumple de manera satisfactoria todas las caracteristicas
planteadas en la propuesta de valor.
6.1.3 Validacién

Para esta validacion se realizara una breve entrevista a 10 personas que sean
seleccionadas de la misma base de datos generada en la priemera etapa. Como primer paso, se
mostrara un video en el que se presenta el funcionamiento muy aproximado a la realidad que la
empresa tendra. Segundo, se realizara la encuesta con preguntas puntuales, y dando al Gltimo
de ésta unos minutos para que los participantes den una retroalimentacion general de lo que
piensan sobre el servicio. Esta encuesta sera aplicada de manera presencial, en linea o video

llamada segun sea el caso y disponibilidad del participante.

Variable Preguntas de validacion

Equipo ¢Considera usted que los operadores que
forman parte del equipo son suficientes?

Objetivo: identificar si el equipo de trabajo
cumple las funciones adecuadas para que

el proceso sea eficiente.
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Instalaciones ¢Considera usted que el espacio para el
desarrollo de nuestras actividads es
adecuado?

¢ Cree qué es necesario implementar algo
al centro de operaciones?

Objetivo: identificar si la distribucion fisica

y el lugar son adecuados.

Percepcion ¢ Cémo calificaria nuestro servicio?
¢Qué es lo qué mas le gusta de este
servicio?

¢En qué area mejorarias el servicio?

Adquisicion ¢, Cudl seria la posibilidad de que adquieras

este servicio?

Costo ¢Pagaria por una asesoria integral USD
400.007?
Objetivo: identificar el precio adecuado de

la asesoria.

Fuente: Elaboracién propia del autor.

6.2 Informe del proceso, aplicacién y resultados.
6.2.1 Validacion del Modelo de Negocio.

6.2.1.1 Segmento de clientes

La primera etapa estuvo establecida para la consolidacién de una base de datos que
permita obtener informacion de personas interesadas en comercio exterior. Para este fin se ralizo
un formulario corto con la herramienta de Google Formularios, la cual contenia preguntas sobre
datos informativos como: correo electrénico, nombres completos y nimero de teléfono de
contacto, de la misma forma se pidi6 datos demogréficos y econémicos: cémo considera usted
su nivek socio economico y en qué ciudad reside. Finalmente, se planted tres preguntas
relacionadas al proyecto emprendedor, empezando por la primera en la que se consultaba a los
participantes si estaban interesados en los temas de comercio exterior para realizar procesos de
importacion y exportacion. Si la respuesta era negativa, se le solicitaba al usuario que indique la
razén y el cuestionario se daba por finalizado. Por otro lado, de ser la respuesta afirmativa se
daba paso a dos preguntas extras. La primera, consultaba si estarian dispuestos a importar
productos relacionados al cuidado medio ambiental y la segunda relacionada a la industria
cosmeética. La primera pregunta se planteo con le objetivo de segmentar mucho més al mercado
y tener una ventaja competitiva sobre otras empress que ofrecen asesoria en comercio exterior,
de esta manera ofrecemos especializacion y nos inclinamos y unimos a un grupo que cuida el
medio ambiente. Lamentablemente, la necesidad de recursos y comercilizacion de productos no

puede parar, por lo que resulta una buena idea ser parte de los procesos que inculquen un mundo
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mas verde. Por otro lado, la segunda pregunta se plantea, después de analizar que el crecimiento
de la industria cosmética esta acelerandose, y, ademas aquellas que protegen a los animales y
desarrollan sus empaques de una manera mas sustentable y amigable con el medio ambiente.
En este caso se gana dos partes, una vez mas la generacién de conciencia sobre el cuidado al
ambiente, y la segunda la atencién personalizada, especializada y concreta en la bisqueda de
proveedores y productos verdes, ademas que para este tipo de items se requiere de registros
sanitarios, que es un plus que la empresa ha agregado para evitar a los clientes que los tramiten
ellos mismos.

El cuestionario fue elaborado y colgado en la red, a través de las redes sociales. En
primer lugar, se utiliz6 a Whats App para generar un estado en el que se pidi6 a la red de
contactos su colaboracién para responder a éste. Por otro lado, se utilizd Facebook para
presentar el cuestionario. En este caso, el link fue puesto en dos grupos populares de la red
dentro de Cuenca: Mujeres Cuenca y Hombres Cuenca, de la misma form pidiendo a los usuarios
gue participen en la encuesta.

Este proceso fue mucho mas efectivo para conseguir informacién real sobre quienes
estan interesados en sobre este tema, pues al contrario de muchas encuestas no se pidio de
manera exclusiva a la familia y amigos que participen, aunque indudablemente existe su
colaboracién e incluso en algunos casos un real interés para iniciar con los procesos de
importacion de diferentes productos.

La encuesta fue publicada el 30 de mayo y se cerro el dia 7 de junio. A este cuestionario
se le di6 seguimiento y se public6 pasando un dia durante una semana. De esta manera se
consigio un total de 98 encuestas. Los datos obtenidos fueron utilizados para determinar las 10
personas a las que se les realiz6 el cuestionario respectivo.

Al mismo tiempo, se utilizé como medio de difusion y promocion de la empresa a las
redes sociales. Para este caso puntual, como primer paso se creb una pagina con la herramienta
Facebook Bussines y se desarrolld6 una campafia publicitaria en Facebook Ads con el objetivo
de obtener mas alcance a clientes potenciales.

La pagina contiene una breve presentacion de los servicios que oferta la empresa asi
como publicaciones cortas y llamativas con informaciéon actual y relevante sobre temas de
comercio exterior. Por otro lado, la campafia pagada fue un anuncio con un video de presentacién
de la empresa y los servicios y beneficios que ésta propone, con una duracion de 42 segundos.
La publicacion fue creada el sabado 5 de junio a las 13:37 con las siguentes caracteristicas
basadas en los resultados del cuestionario y al mercado que se quiere enfocar:

e Hombres o mujeres.

e Edades entre 27 y 60 afios.

e Locacién: Ecuador.

e Duracién de la campafia: 4 dias.

e Presupuesto: USD 20.00
Los resultados obtenidos dentro de los cuatro dias se muestran a continuacion en la siguiente
tabla:
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Tabla 21

Campafia Publicitaria

Dia/ Interaccion Reproducciones Clicsenel Reacciones a Alcance
Mes con una de video de 3 alcance la publicacion
publicacién segundos
05 JUN 36 33 2 1 412
06 JUN 102 99 3 - 824
07 JUN 71 67 2 1 619
08 JUN 155 148 6 1 1078

Fuente: Elaboracién propia.

Una vez culminada la campafia se puede determinar el alcance total de la pagina de
Facebook y lainteraccion que algunos usuarios han tenido con los anuncios, informacién y videos
que se han publicado en la pagina de la empresa. El total por dia de interacciones,
reproducciones de videos, clics en los enlaces y reacciones a las publicaciones han variado dia
a dia. Aunqgue las reacciones a las publicaciones son pocas, esto no quiere decir que el anuncio
ha fallado, pues la interaccion que han tenido los usuarios en cuatro dias, alcanzo las 2,933
personas, en un tiempo relativamente corto y con un prespuesto madico.

Por un lado, de acuerdo a las estadisticas de Facebook Ads, existe Gnicamente un cliente
potencial, sin embargo, en el segundo dia de la campafia fueron tres la personas que se
contactaron para pedir informacion. La primera para conocer todo el proceso de importacion de
productos para el hogar, la segunda para importar resmas de papel des Chinay la tercera con el
ojetivo de recibir apoyo educativo para una charla a una escuela de comercio exterior. Estos
resultados, otorgan a la empresa otro enfoque, como es el coompartir de expriencias y
conocimientos sobre el tema para un grupo de estudiantes, y, como se habia propuesto en un
inicio, ante una comunidad que quiera formar parte de este mundo.

Por otro lado, se estableci6 el rango de edades de entre 27 y 60 afios, pero al finalizar
la campafia se puede determinar que del total de las interacciones, las edades que mas
interacttan son de 34 y 44 afos, los hombres, y de 25 y 35 afios, las mujeres, lo que ofrece una
oportunidad para enfocar el mercado de una manera mas adecuada y eficiente.

llustracién 21

Personas
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14.8% Mujeres 85.2%

Fuente: Facebook Ads, (2021).

llustracioén 22

Ubicaciones

105 (34%)

25 (0.8%)

Fuente: Facebook Ads, (2021).

Con respecto a las ubicaciones se puede determinar que el medio mas utilizado para
buscar informacion son los teléfonos mdviles, mucho mas que las computadoras. La razon
principal podria enfocarse en el hecho de que es un aparato sencillo de manipular y llevarlo a
todas partes, de esta manera la informacion esta todo el tiempo al alcance. Con esto, se puede
concluir que el uso mavil es vital, por lo que se debe enfocar en adaptar el servicio para que se
pueda acceder en un aparato movil, a culquier hora y desde cualquier lugar.

llustracién 23

Lugares
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Fuente: Facebook Ads, (2021).
De acuerdo a la imagen anterior, se puede visualizar que el mayor impacto de la

campafia fue en la provincia de Pichincha. Si bien es cierto, el negocio se plantea para la ciudad
de Cuenca, sin embargo, se creyd necesario seleccionar como area geografica a todo el
Ecuador, pues al ser un servicio y un area facil de manejar desde cualquier lugar, se puede tener
una opcién de expansion. De la misma forma, se puede analizar que aunque Cuenca era el
mercado objetivo, se podria tener alin mas potencial en otros sectores del pais.

Este pequefios estudio, a través de una campaiia, da la opcion de que la empresa tenga
un enfoque aun mas concreto sobre el lugar a donde debe dirigirse y a qué clientes ponerles mas
atencion.

6.2.1.2 Validacion Propuesta de Valor

Para la validacion del problema y la solucién, se incluy6 dentro del formulario que se
aplico, una pregunta en la que se pide que se sefialen la respuesta que mejor vaya con ellos
para definir como problema el hecho de iniciar un proceso de importacién o inmuicuirse en el
comercio exterior. Con este formulario, una vez analizda las respuestas, se re confirma que el
prblemas mas grande o el obstaculo que encuentran las personas para empezar estos procesos
es la falta informacion y la falta de difusion sobre estos temas.

De esta manera, la empresa estd enfocada de manera correcta, pues soluciona el
problema que los usuarios presentan. Lo primero ,difundir los temas sobre comercio exterior, y
en segundo lugar, el tiempo que se ofrece como parte del servicio para la actualizacién constante
y permanente de conocimientos e informacion.

6.2.1.3 Validacion CANVAS

Para la validacion de los demas componentes del modelo de negocio se utilizé
la misma base de datos que se obtuvo a través de Google Formularios para la obtencién
de una bases de datos de clientes. Tal y como se mencioné en lineas anteriores, la
estrategia que se utilizo para validar y obtener resultados de esta actividad, se aplicé el
cuestionario escrito a un grupo de 10 personas, elegidas al asar. La seleccién se realizé

con la funcién de “aleatorio” dentro del libro de excel. A continuacion se presenta una
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tabla con los resultados del cuestionario, con el cual se podra dar la interpretacion para
sacar conclusiones sobre los resultados.
Tabla 22

Resultados Cuestionario

Kt iiado 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Variable / Pregunta
1 Noticias Internet Internet Imerne} Redes Sociales Internet Paginas Web Convers.a clones Noticias Profesionales
Canales Motores de basqueda con amistades Blogs
2 No Si Si Siempre que no sea Spam Si Whats App Si Si No No
3 Si Si Si Si No Si Si Si No Si
1 Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Relacié 2 Alto Siempre Semanalmente Siempre Siempre Siempre Frecuentmente Diariamente Siempre Siempre
con 3 si si si si si si si si si si
con los N N N . N N N " N
N 4 Si Si Si Si Si Si Bl Si Si Si
Clientes E X Facebook
aceool Internet Facebook Facebook Facebook Instagram acebool
5 Instagram Internet Redes Sociales Instagram Instagram
Facebook Instagram YouTube Google Google
Google Google
6 Si Si No Si Si Si Si No Si Si
Recursos 1 Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si
Clave "
2 No Talvez No No No Si Puede Ser No No No
1 Si No No Si A veces Si Generalemente Si Si Si
Achiadsl 2 si si si si si si si si si si
. 3 No Si No Si No No Si A veces No No
4 No Si Si Si Si Si No mucho Si Si Si
1 CU"?;?;T:" 2 Empresas Privadas | Personas Calificadas Internet Agentes Aduaneros Internet Expertos Profesionales Expertos Profesionales
Personas Personas
Aliados 2 Independientes Agentes Aduaneros independientes Paginas Web Forwarders Profesionales No conoce No conoce Agentes Aduaneros No conoce
Clave Agentes de conocedoras de la
Aduana materia
P | N R ial N ; o
3 ersona. Personal Personal Redes Sociales edes Sociales Redes Sociales No conoce Personal Redes Sociales Ninguna
Redes Sociales Personal

Fuente: Elaboracion propia del autor.

De acuerdo a los datos obtenidos se pueden establecer algunas conclusiones que
permiten identificar que algunos argumentos o propuestas no tienen acogida por los usuarios.
Con respecto a los canales se propuo el fisico directo y el virtual directo. En este caso, se puede
afirmar que las personas se inclina mas por los canales virtuales y que utilizan internet, lo que
da una pista a la empresa para desarrollar y enfocar sus esfuerzos en el tema digital. Por otro
lado, muchos de los participantes estan dispuestos a recibir informacién via correo electrénico,
pero recalcan que no sea correo basura o spam. Adicionalmente, son pocos los usuarios que no
asistirian a conversatorios cortos sobre la materia de comercio internacional.

En relacion al punto “ralaciéon con los clientes” es muy importante recalcar que los
usuarios se sienten sumamente atraidos por las promociones en los medios digitales, y que estan
mucho ma pendiente de éstas en medios virtuales porque la mayoria de ellos utiliza el internet
diariamente para hacer todo tipo de consultas. Adicional a este punto, se detecta que los usuarios
estan interesados en obtener asesorias digitales, y todo esto se puede deber a que el mundo
actual esta muy avanzado en el uso de estos medios para realizar todo tipo de trabajo o actividad,
pues la manera mas sencilla de hacerlo y tener mayor cobertura. Incluso, para buscar servicios
las redes sociales son los medio mas utilizados por las personas, siendo las mas comunes
Facebook e Instagram.

Por otro lado, en relacién a la propuesta sobre la creacion de una comunidad que
comparta experiencias sobre el tema y ademas reciba talleres sobre la materia, muchos de los

usuarios formarian parte de ella, sim embargo para un grupo pequefio no resulta tan interesante.
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Por esta razon, se debe poner esfuerzo a este aspecto, pues es una de las partes que hacen la
diferencia entre otros negocios con similares servicios.

En cuanto a los recursos clave se propuso como aspecto principal un equipo de trabajo
capacitado y actualizado en conocimientos y el uso de mensajeria instantanea y correo
electrénico para recibir esta asesoria. Todos los participantes estaria dispuestos a recibir
informacion sobre comercio internacional por estos medios propuestos, sin embargo, ninguno de
ellos estaria dispuesto a pagar una suscripcién para que este tipo de informacion llegue a sus
bandejas y celulares.

Como resultados para las actividades clave se obtuvo como resultados principales que
los usuarios se fijan mucho en que las personas que formen parte de la empresa y brinden el
servicio, estén preparadas y demuestren que tienen el conocimiento sobre el servicio que
ofrecen. Este tema es muy importante, pues es una manera muy facil que permite brindar
seguridad y confianza en el cliente. Adicional a este punto, se puede destacar que efectivamente
los usuarios interactuan frecuentemente en las redes sociales para buscar un servicio, mirar
anuncios e incluso calificar sus experiencias. Estos resultdos dan la pauta de que la empresa
deberia enfocarse mucho mas en el uso de redes sociales para la promocion y difusion del
servicio.

Finalmente, con respecto a los aliados clave que se han propuesto, se genera un
resultado muy importante, pues la mayoria de los usuarios no conoce a los operadores que
conforman la cadena en uno de estos procesos comerciales internacionales. Todos los usuarios
buscan a personas que conozcan sobre el tema, y una cantidad minima acude a los Agentes
Aduaneros, quienes son solo una parte de esta cadena que se menciona. Este aspecto resulta
una ventaja para la empresa, pues al ser una empresa privada conformada por profesionales
sobre el tema, se puede promocionar a la empresa como tal como algo grande y conjunto, que
siempre resultara ser mas poderoso que alguien que llev un negocio sola.

6.2.2 Validacién del Producto Minimo Viable

Al proponer un servicio como proyecto emprendedor, se decidié plasmar en un video
ilustrativo la manera en que la empresa funcionaria, los servicios que ofrece, el equipo de trabajo,
la forma de atender a los clientes e incluso un modelo de las instalaciones para recibir a los
clientes.

Para este fin, se conté con la ayuda y participacion de miembros de la empresa
Corporacion JCEV Corp, quienes se tomaron unos minutos para actuar y representar el servicio
de C&F Asesoria Integral ademas de permitir que la grabacion de algunas de las escenas se
hagan en sus oficinas para la simulacién de la empresa.

Para obtener el prototipo final, en primer lugar se elabor6 un video animado que tenia
como objetivo introducir la idea de negocio a las personas que participarian en el video final. De
esta manera, se les dié una idea clara de lo que la empresa hara y ademas se dio paso a
sugerencias de cambios y mejoras que se podian incluir en el video final e incluso se dieron ideas
adicionales de servicio para la empresa, como la inclusiéon de un centro de acopio para recibir

las cargas y luego distribuirlas a sus consignatarios, de esta manera se ahorra a los clientes un
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porcentaje de dinero por el hecho de sacar la carga inmediatamente del puerto, sin esperar que
ellos tengan que hacer espacio en bodegas propias. O, por le contrario, se plante6 que se puede
alquilar espacios para aquellos clientes que no cuenten con uno para mantener su carga hasta
gue se les de su destino final.

Por otro lado, se tuvo el apoyo y la participacion de Consorcio Malo & Arizaga, Agentes
de Aduana, que han aceptado la propuesta de ser nuestro aliado principal para el servicio de
nacionalizacidn y declaraciones aduaneras de cargas de importacion y exportacion. Asi, en el
video se muestran tomas de sus instalaciones y del equipo especializado de trabajo en el tema
aduanero.

6.2.3 Entrevistas

Como se habia mencionado, para la elaboracién de las entrevistas se tomo los datos de
la base consolidada de manera aleatoria para realizar las preguntas que se plantearon para la
validacion del producto minimo viable, en este caso el video, fue elaborado en base a datos
obtenidos en algunos de los programas cursados dentro de la maestria. Las entrevistas se
realizaron con la participacion, en la mayoria de casos, de personas diferentes a las que
realizaron el cuestionario, pues se pretendia evaluar el proyecto con un enfoque mucho mas
amplio y las ideas de un grupo variado de personas.

A los participantes antes de realizarles la entrevista se les ensefi6 el video que funciona
como producto minimo viable, que muestra al servicio de la empresa lo mas cercano a la realidad,
de lo que se proponoe. De esta manera, pudieron percibir una idea mas clara de lo que el
proyecto emprendedor plantea y quiere lograr.

Si bien es cierto, las entrevistas se plantearon de manera individual, debido al tiempo
limitado de los participantes y la dificultad de traslado que se ha presentado con aquellos
prticipantes que pudieron brindar su apoyo de manera presencial, se optd por entrevistas
conjuntas de dos y tres personas.
6.2.3.1 Validacion: Resultados y Conclusiones
Entrevista 1.

La primera entrevista se realiz6 por grupo, en este caso, a tres personas, dos mujeres y
un hombre. A pesar de que la entrevista se realizé6 de manera conjunta, las preguntas se
realizaron de manera individual, para obtener un criterio mas amplio y diferenciado en las
respuestas. A continuacién, se detallan los resultados mas importantes y relevantes de la
retroalimentacion obtenida por parte de los participantes del primer grupo.

Equipo: ¢Considera usted que los operadores que forman parte del equipo son
suficientes?

En este caso los participantes consideran que el nimero de operadores son adecuados para
iniciar el proyecto y que va acorde a lo que la empresa propone o donde se encamina, Sin
embargo, hace énfasis en que la empresa debe organizar al equipo de tal manera que cada
operdor atienda a los clientes de manera adecuada, de lo contrario si son muchos y no funcionan

no darian la imagen de la propuesta que se ve.
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Instalaciones: ¢Considera usted qué el espacio para el desarrollo de nuestras actividads
es adecuado? ¢Cree qué es necesario implementar algo al centro de operaciones?
Para este caso puntual, los participantes recalcan que las instalaciones dependen mucho de la
cantidad de colaboradores que conformen la empresa para otorgar un lugar 6ptimo y comodo
para el trabajo y atencion. Por otro lado, se propone como objetivo siempre velar por la
expansiion de los espacios pues a medida que la empresa crece, se requiere de un ambiente
mejorado y mas adecuado, pues un espacio reducido o estrecho causaria retraso en los procesos
debido a la incomodidad.
Percepcion: ¢Como calificaria nuestro servicio? ¢Qué es lo qué mas le gusta de este
servicio?¢En qué area mejoraria el servicio?.
Ser un servicio nuevo, genera duda, por lo que un video solo acerca a la realidad. A pesar que
la experiencia es la clave para calificar un producto o un servicio, de acuerdo a la visualiazacion
los participantes auerdan en que lo mas llamativo es que la empresa se dedique a un comercio
interncional mas verde, y que trabaje con responsabilidad social, ya que muchas empresas se
han olvidado de algo tan relevante como es el cuidado del ambiente. Por otro lado, opinan que
se puede mejorar en el tema de capacitacion del equipo para que la empresa se mantenga en el
mercado. Asimismo, recalcan que el servicio que se ofece no solo se enfoque en un espacio o
estructura fisica, sino en el tema de diversificacion de servicios para de esta manera mantener
la cobertura de toda la cadea y de esta manera motivar al cliente a sentirse seguro de que tiene
un asesoramiento completo.
Adquisicion y Costo: ¢, Cual seriala posibilidad de que adquieras este servicio?
Los participantes se mantienen en que antes de decidir contratar el servicio por este valor, harian
una comparacion de servicios similares dentro del mercado para determinar una tarifa
competitiva, pero se mantienen firmes en que si la empresa se diferencia de otras con algo
importante no escatimarian en recursos. En este caso, hablan especificamente sobre el tiempo
y el equipo, recalcando que si los tiempos son adecuados en referencia a otros proveedores, no
pensarian dos veces en pagar ese valor, ademas hacen incapié sobre el tema de un equipo joven
y amable, partiendo sobre la buena atencién y la amabilidad de los miembros, asi como también
la seguridad que ellos tengan no interferira en dudar sobre el precio.
Conclusiones
Como retroalimentacién general, por un lado, los participantes proponen que la empresa haga
énfasis en el tema de la imagen coorporativa, refiriéndose especificamente al uso de uniformes,
credenciales y un orden nitido. De esta manera, la empresa podria ganar un espacio ain mas
grande en el mercado por el tema de exclusividad, imagen y calidad. Por otro lado, se ha sugerido
como implementacidon un departamento de recursos humanos, pues por experiencias de los
participantes, se ha detectado, que una empresa por mas pequefia que sea, requiere de un
control del personal con el fin de llevar las relaciones y organizacion de una manera efectiva.
Entrevista 2.

La entrevista numero dos se realizé entre dos personas bajo la misma modalidad de la

primera, las participantes fueron dos mujeres. Como primer punto se mostré el video del servicio
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y seguido se procedié con las preguntas. En este caso, se entrevistd a un experto en comercio
exterior y la segunda persona no conoce nada sobre el tema. A continuacion, se detallan los
puntos mas relevantes de acuerdo a cada variable.

Equipo: ¢Considera usted que los operadores que forman parte del equipo son
suficientes?

En este caso las participantes consideran que el equipo de operadoras es el adecuado, sin
embargo, recomiendan que incluso por ser una empresa pequefia que va a empezar se podria
dar dos de los cargos propuestos (documentacién y embarques) a un solo operador, mientras la
carga operativa sea baja.

Instalaciones: ¢Considera usted que el espacio para el desarrollo de nuestras actividads
es adecuado? ¢ Cree qué es necesario implementar algo al centro de operaciones?

Con respecto a este punto se pone énfasis en que los espacios deberian estar siempre acordes
al nimero de personas que tenga la empresa. Sin embargo, consideran que los espacios se ven
bastante bien distribuidos para las personas y las actividades que se realizarian. Por otro lado,
se hace mencion incluso a una reduccion de espacio, tomando en cuenta que el mundo actual
se ha digitalizado por lo que creen que un espacio fisico podrda incluso eliminarse cuando se
adoptan medio telematicos de atencion.

Percepcion: ¢Como calificaria nuestro servicio? ¢Qué es lo qué mas le gusta de este
servicio? ¢En qué area mejorarias el servicio?

Sobre este punto se ha hecho mucho énfasis sobre dos puntos. El primero, se sugiere que los
espacios fisicos sean distribuidos de manera equitativa y de acuerdo a las actividades que tiene
cada perdsona, pues al ser actividades diferentes, cada uno tiene sus necesidades de espacio
de trabajo, como el hecho de guardar papeles, mantener un archivo, entre otros. Por otro lado,
se hace ua vez mas énfasis en que la empresa deberia digitalizar sus procesos y su servicio en
lo que mas pueda, para de esta manera ahorrar recurso fisicos y brinda uuna mayor cobertar de
atencion.

Adquisicion y Costo: ¢ Cual seria la posibilidad de que adquieras este servicio? ¢Pagaria
por una asesoria integral USD 400.00?

En este caso, en base a la experiencia de una de las participantes, considera que la tarifa es
muy cémoda y resultaria bastante econdémica incluso para pequefios emprendedores o para
guienes ya tienen algunos afios en el mercado.

Conclusiones

En este caso se ha detallado un caso puntual en cuanto a la diferenciacion del servicio. Primero,
se manifiesta que a existir competencia en el mercado, la empresa deberia ser competitivo y
ganar su espacio teniendo una atencion excelente por parte de su equipo, es decir, que el
personal sea idéneo, con carisma, mantener una relacion cordial y amigable con los clientes,
pues mencionan que ellas eligierian ante todo un apoyo y un soporte antes que fijarse mucho en

la tarifa. Lo que se resumiria a dar u servicio personalizado y especializado.

Entrevista 3.
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La entrevista tres se realiz6 de manera individual a una mujercon experiencia en el campo de
comercio exterior, su nombre es Adriana Hernandez. A continuacion, se detallan sus comentarios
y aportes en base a lo vivido en este &mbito.

Equipo: ¢Considera usted que los operadores que forman parte del equipo son
suficientes?

Para este punto especifico, concluye que el equipo propuesto para desarrollar las actividades,
tanto como los aliados de la empresa serian los 6ptimos, pues refleja que es un servicio que
desarrolla las actividades de manera integral.

Instalaciones: ¢Considera usted que el espacio para el desarrollo de nuestras actividads
es adecuado? ¢ Cree qué es necesario implementar algo al centro de operaciones?
Lainfraestructura es adecuada para el funcionamiento de las operaciones, es importante recalcar
el espacio que se propone para el cliente, pues es importante tener en cuenta el espacio para la
atencion y acogida que se le brinde al cliente. Lo importante es hacerle sentir al cliente en casa
y en confianza, es el punto principal para atraerlo y mantenerlo.

Percepcion: ¢Cémo calificaria nuestro servicio? ¢Qué es lo qué mas le gusta de este
servicio? ¢En qué area mejorarias el servicio?

En base a la experiencia se recomienda que se incluya en el servicio la clasificacion arancelaria
de los diferentes productos con el fin de ser un beneficio y apoyo a los clientes, con el objetivo
de que sean mas competitivos dentro del mercado con sus productos. Ademas recalca la
importancia de conseguir servicios de calidad a buenos precios. Por otro lado, trabajar
constantemente en la calidad del servicio.

Adquisicion y Costo: ¢Cudl seria la posibilidad de que adquieras este servicio? ¢Pagaria
por una asesoria integral USD 400.00?

Con respecto a la tarifa la persona considera que es una tarifa adecuada teniendo en cuenta que
se libera de estrés y se le asesora y acompafia de manera integral, es decir, de manera completa.
Conclusiones

Como comentario final, se ha sugerido que se implemente las estrategias para buscar
proveedores reales, que vendan productos de calidad, pero sobre todo rindar la certeza al cliente
gue es un proveedor verificado.

Entrevista 4.

La cuarta entrevista se realizé a un grupo de cuatro personas, por la participacién voluntaria de
un colaborador de la empresa a donde se acudio para interactuar con los participantes. Las
personas que participaron fueron tres mujeres y un varon. A continuacion se detallan los puntos
mas importantes.

Equipo: ¢Considera usted que los operadores que forman parte del equipo son
suficientes?

En base al video que se ha ensefiado todos los participantes estan de acuerdo en que el grupo
es adecuado. Sin embargo, recomiendan que para expandir la empresa a nivel nacional o incluso
cruzar fronteras, se debe tomar en cuanta que el equipo va a crecer. Asi, recalcan que las

necesidades surgirdn poco a poco y que como empresa se debe adaptar a lo que venga.
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Instalaciones: ¢Considera usted que el espacio para el desarrollo de nuestras actividads
es adecuado? ¢Cree qué es necesario implementar algo al centro de operaciones?

Para esta variable, considerando la simulacién, creen que las instalaciones son muy adecuadas
pues se respetan los espacios, estan bien distribuidos, lo que provoca que el equipo desarrolle
sus actividades de manera adecuada y eficiente.

Percepcion: ¢Cémo calificaria nuestro servicio? ¢Qué es lo qué mas le gusta de este
servicio? ¢En qué area mejorarias el servicio?

De manera general consideran que es un servicio bastante bien guiado y proyectado, sin
embargo como mejora se recomienda el desarrollo y el avance tecnolégico a la par de las
actualizaciones del mundo moderno con el objetivo de ahorras el tiempo de una persona y ser
mas agiles en el servicio. Por otro lado, se hace eenfasis en la calidad humana del equipo y la
capacitacion que se les pueda dar a los miembros para tener una relacién de armonia entre los
colaboradores.

Adquisicion y Costo: ¢ Cual seria la posibilidad de que adquieras este servicio? ¢Pagaria
por una asesoria integral USD 400.00?

Considerando la tarifa propuesta en base a estudios, los participantes consideran que el precio
es adecuado si va acorde a la competencia. Por otro lado, se propone la idea de que no
escatimarian en estos recursos siempre y cuando el tiempo sea menor al que ofrece la
competencia y realmente ahorran la tercerizacién y se asegure la total cobertura.
Conclusiones

Como sugerencias generales los participantes mantienen en que para sacar una empresa
adelante, se debe ser perseverante todo el tiempo y para eso se debe ser responsable de manera
individual y colectiva. Ademas, sugieren que siempre exista un control empresarial para que el
trabajo en quipo permanezca, y sobre todo las relaciones interpersonales se mantenga para ser
mas eficientes, es decir, que se deberia implementar un departamento de Recursos Humanos.
Por otro lado, consideran que la capacitacion permanente y constante del personal deberia ser

un habito, pues de esa manera mejoran los procesos.
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Capitulo 7. Conclusiones y Recomendaciones

Una vez realizado el estudio de factibilidad del presente proyecto emprendedor, se ha
obtenido la informacién necesaria y suficiente que permite llegar a determinar ciertas
conclusiones sobre la idea propuesta. Es necesario e importante destacar que para este proyecto
se ha realizado una exposicion teérica sobre temas de comercio exterior, especificamente del
funcionamiento de los procesos que se incluyen, los operadores que participan y sobre las
doferentes actividades que se requieren para inicar con un proceso de importacién o exportacién
de insumos. Por otro lado, se ha realizado un estudio sustentado y ratificado de un estudio de
mercado profundo para determinar la posicién en la que la empresa se encintraria la momento
de iniciar sus actividades. Asimismo, se ha ratificado mediante el uso de instrumentos como
encuestas y cuestionarios, informacion necesaria que ha determinado el camino que la empresa
debe seguir e incluso aspectos que debe tener en cuenta para mejorar o evadir, con el fin de
garantizr un mejor posicionamiento en el mercado ecuatoriano y con miras a la
internacionalizacion.

El objetivo principal de este proyecto era crear una empres que ofrezca un servicio de
asesoria integral para pequefios importadores en la ciudad de Cuenca, es decir, el
acompafiaiento permanente desde el contacto con el proveedor hasta la entrega de mercancias
en las bodegas del cliente. Este objetivo se queria lograr en primera instancia para reducir la
brecha sobre informacién en comercio exterior que se detectdé dentro de la ciudad, se amplid,
logrando de esta forma tener al final un proyecto emprendedor una empresa que no solo da un
servicio, sino que innova y se mantiene actualizada en informacién para ofrecer mejores servicios
y ser mas competitiva en el mercado.

Ademas, se logré elaborar y plantear el objetivo principla propuesto que era validar y
confirmar que el proyecto a desarollar es factible y tiene acepatacion en el mercado a pesar de
gue existe competencia con experiencia de muchos afios en el mercado. Para este fin, se
abordaron los principales aspectos de la empresa como son el area de marketing, recursos
humanos, operaciones y financiera. Asimismo, se planted la mision y vision de la empresa de
acuerdo a los tiempos actuales, que son muy competitivos y se realizé un anaalisis intenro y
externo para identificar las principales debilidade sy fortalezas a las que la empresa se atiene en
el momento mismo que inicie sus operaciones.

Por otro lado, se puede determinar que el interés por el servicio por parte de los
consumidores es bastante significativo, por lo tanto, se puede decir que si existe mercado para
este servicio de asesoria en el Ecuador. Existe un nivel de acepatacién alto del servicio por parte
de los usuarios meta, que han sido evaluados y alcanzados con la publicida realizada mediante
el uso de redes sociales. Esta afirmacion se puede demostrar con la investigacion realizada en
u inicio, pero sobre todo con la validacién hecha en la Gtlima ettapa, en la que se observa la
disponibilidad de adquirir y consumir este servicio.

Tal y como se expresO en un pricipio, el proposito de este documento es presentar

informacion que proviebe de teorias y experiencias sobre los probleas o conflictos que han
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presentado las personas al momento de insmiscuirse en temas de comercio exterior. Asi, se
puede afirma que lo que mas han enfrentado los usuarios es la falta de informacién sobre este
tema, ademés que se comparte la idea que no existe una suficiente disfusién y compartir de
sobre los procesos comerciales internacionales, hecho que ha ocasionado cierto rechazo o
miedo a averiaguar mas sobre el tema, porque al estar tan oculta la informacion puede
entenderse como exclusiva o bastante compleja.

Por dltimo, se concluye con el andlisis del producto minimo viable y el modelo de
negocio, el cual resula ser factible en la mayoria de variables. Al referirse a la mayoria, quiere
decir que alguna de ellas no fueron validadas de acuerdo a lo que se tenia en mente, pero ha
ayudado a dar un mejor enfoque para el negocio, con las recomendaciones y sugerencias de las
personas que participaron en los cuestionarios y entrevistas. De esta manera, se puede afirmar,
gue la idea de negocio es factible en el mercado.

Dentro de un proyecto tan ambicioso como fue este proyecto emprendedor, siempre, al
final, lo que se propone es que exista una mejora continua sobre todo lo que ya se ha expuesto
y se ha investigado, por lo tanto se recomienda a quienes estén interesados, y al mismo autor,
la complemetacion de este proyecto a través de una validacion mas profunda asi como la
comparacion detallada con proyectos similares, para determinar la manera en gue empresas con
presencia en el mercado, actan.

De a misma forma, se recomendaria que la empresa una vez que inicie las operaciones
mantenga sus procesos operativos actualizados y un personal capacitado para que pueda
ofrecer a los clientes el servicio que esperan. Ademas, es importante tomar en cuenta que la
empresa desde le principio efectle las politicas organizacionales con el fin de definir los puestos
y las responsabilidades directas que tendria cada miembro del equipo con el objetivo de que las
actividades diarias sean profesionales, pero sobre todo se mantenga el orden y el buen ambiente
laboral.

Por otro lado, se recomienda que la empresa busque todo el tiempo mas clientes y poner
mayor atencién en quienes ya adquiera para reforzar la relaciéon y se continue con el objetivo de
ser una empresa exitosa. Asimismo, se recomienda que la empresa realice investigaciones y
estudios de mercado constantes sobre servicios similares para tener el conocimiento necesario
y suficiente sobre el tema, obteniendo de esta manera una ventaja competitiva y sélida.

Por dltimo, se recomienda que la empresa aproveche las condiciones actuales que la
favorecen y que en futuro lo haran para aplicar estrategias de promocién adecuadas para mejorar
la difusion del servicio e incluso obtener adecuaciones para la empresa y el servicio como tal.
Con esta actividad, serd mucho més facil expanderse en el mercado nacional, obteniendo mayor

rentabilidad en los diferentes escenarios y retos que la empresa tendria.
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