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RESUMEN

El desarrollo del presente proyecto “Plan de negocios para la creacion de una empresa
de servicios de comercio exterior para productores y comercializadores de centros
comerciales populares del Sur de Quito. ” Tiene como finalidad la Creacién de una empresa
que brinde servicios de Comercio Exterior a Comerciantes y Productores de Centros
Comerciales Populares, esto debido a que el contrabando se ha apoderado del mercado
informal, principalmente en Centros Comerciales Populares del Sur de Quito, esta Empresa
le permitiré a este Segmento de Mercado tener un servicio de Comercio Exterior a la mano;
colaborando con sus clientes, en trdmites de importacion y exportacién de mercaderia,
haciendo que este proceso para ellos sea menos riesgoso y mas rentable, permitiéndoles
tener una mejor proyeccion para sus negocios, asi también ayudara al Estado ya que al
actuar bajo los lineamientos del Comercio Exterior tendrd mayor contribucion de impuestos

por parte de este segmento.

El andlisis técnico realizado y en funcién de los resultados obtenidos en el desarrollo del
mismo, muestra que el presente Proyecto es totalmente viable y sustentable en el tiempo.
Servira de aporte para Productores y Comerciantes que aun siguen manejandose en la

informalidad, mismo que podria marcar un hito para sus negocios, ya que les permitira tener



una vision mucho méas amplia acerca del Comercio Exterior, lo amigable que puede resultar
el mismo con sus negocios, y sobre todo como esta empresa seria un aporte valioso para
que este segmento “Centros Comerciales Populares del Sur de Quito”, que es al que va
orientado este proyecto, pueda tener una mejor posicion y mejor proyeccion en el Mercado

en el cual se desenvuelve.

Palabras Clave: Contrabando, Importacion, Exportacion, Mercado, Productores,

Comerciantes, Proyeccion.



ABSTRACT

The development of this project "Business plan for the creation of a foreign trade services
company for producers and marketers of popular shopping centers in the South of Quito." Its
purpose is the creation of a company that provides Foreign Trade services to Merchants and
Producers of Popular Shopping Centers, this is due to the fact that contraband has taken over the
informal market, mainly in Popular Shopping Centers in the South of Quito, this Company will
allow you to to this Market Segment to have a Foreign Trade service at hand; collaborating with
its clients, in import and export procedures for merchandise, making this process less risky and
more profitable for them, allowing them to have a better projection for their businesses, as well as
helping the State since by acting under the guidelines of the Commerce Foreign will have a higher

tax contribution from this segment.

The technical analysis carried out and based on the results obtained in its development,
shows that this Project is totally viable and sustainable over time. It will serve as a contribution for
Producers and Merchants who are still managing informally, which could mark a milestone for
their businesses, since it will allow them to have a much broader vision about Foreign Trade, how
friendly it can be with their businesses. , and above all as this company would be a valuable

contribution so that this segment "Popular Shopping Centers of the South of Quito”, which is the



one to which this project is oriented, can have a better position and better projection in the Market

in which it operates. .

Keywords: Contraband, Import, Export, Market, Producers, Merchants, Projection.
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PROYECTO DE DESARROLLO

Tema: Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de comercio
exterior para productores y comercializadores de centros comerciales populares del Sur

de Quito.

CAPITULO I: INTRODUCCION

El presente proyecto parte de la necesidad de atender un nicho de mercado que se encuentra
descuidado por el Gobierno local y central, identificando las necesidades que este mercado
requiere del comercio exterior. Al no tener un proveedor de este servicio se ven envueltos en una
red de contrabando la cual hace que tengan pérdidas econémicas que perjudican la economia de
sus negocios, haciendo que sus emprendimientos en repetidas ocasiones tambaleen y se encuentren
al borde de la quiebra, les brindaremos la posibilidad de actuar bajo la normativa legal lo que hara
que sus negocios puedan ser présperos, inclusive tratando de colaborar con sus negocios a ingresar

en mercados extranjeros.

Historicamente el contrabando en la Nacion se manifestd en torno a las fronteras
territoriales, divididas en regiones, en el norte y sur de Ecuador cuyo objetivo era delimitar
territorios, esto con el afan de establecer tasas al comercio, es decir todos los productos que venian

de fuera empiezan a pagar impuestos, el que no pagaba dicha tasa es contrabandista.



20

Cuando no habia agua y pastos en un lado, o cuando el ganado era méas caro en un pais, lo
trasladaban para venderlo a mejor precio. Todo lo que antes era comercio legal, por la creacién de

soberanias fiscales se volvio ilegal (Enriquez Bermeo, 2015).

Con la Republica, los Estados fijaron fronteras cuyo objetivo era establecer soberania fiscal.
En la Colonia, el ganado, el algodon, la cascarilla, los jabones de Piura no eran grabados con
impuestos. Pasto era una region quitefia dividida por las nuevas fronteras, al igual que Loja

(Enriquez Bermeo, 2015).

La globalizacion actual insta a las PYMES a tratar de expandir sus fronteras competitivas
empero la carga arancelaria y trdmites burocraticos hacen actuar por la via méas sencilla, como lo
es el contrabando, evadiendo normativas nacionales impositivas, esto debido a la falta de oferta de
este servicio al este segmento de mercado, Centros Comerciales Populares del Sur de Quito. La
implementacion servicios en comercio exterior brindara la oportunidad a este sector de ser
mayormente competitivos, dejando de lado la incertidumbre de que su mercancia traida de manera
ilegal pudiere ser incautada en cualquier momento, esto debido a las inspecciones que entes

reguladores del comercio realizan en estos centros comerciales.

1.1 Antecedentes

Este proyecto de desarrollo busca que productores y comerciantes de Microempresas se

adapten al mundo globalizado de hoy en dia, que mejoren su proceso de importacion y exportacion



21

mediante la aplicacion de normativas legales ya que el contrabando los ubica en una posicion muy
riesgosa debido a la probabilidad de pérdidas econdmicas por actuar al margen de la ley, la evasion
de impuestos es un problema se ha venido presentando a lo largo del tiempo debido al
desconocimiento de procesos adecuados de Comercio Exterior, impactando de manera negativa a

la recaudacién de impuestos por parte del Estado.

En base a estudios previos realizados segun Romo, (2012) “La globalizacién es un proceso
econdmico en que las empresas y mercados tienden a extenderse alcanzando una dimension
mundial. La creciente integracion de los mercados mundiales significa una serie de oportunidades
para la comercializacion de los productos o servicios, asi como el aumento de la competencia de
escala nacional a internacional. El sector del exportador ha venido trabajando en mejorar sus
procesos, pero pese a ello existen aln procesos operativos y administrativos, que son ineficientes
y no contribuyen en el fortalecimiento de la cadena de la exportacion, por lo tanto, es necesario

coadyuvar con ideas y propuestas a fortalecer el sector.” (p.2).

Aqui la principal razén de la importancia de implementacion de una empresa que preste
servicios de comercio exterior con la finalidad de ayudar a comercializadores y productores de
pequefias y medianas empresas de la ciudad de Quito, con la asesoria que brindara la empresa, los
mismos podran ser mas competitivos en el mercado interno como externo, ayudandolos a

incrementar su nivel de ventas con productos introducidos al mercado dentro de los lineamientos
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legales del comercio exterior, por ende ayudar al incremento de plazas de empleo, de la produccion

nacional, asi como a la recaudacion de aranceles por parte del Estado.

Segun la revista lideres en articulo publicado (LIDERES, 2018) “El contrabando técnico
genera pérdidas por 400 millones”, este articulo hace mencion del incremento en las cifras de
incautacion o aprehensiones de mercaderia y que las mismas van en aumento. Los datos de los
organismos de control como el Servicio Nacional de Aduanas (Senae) segun este articulo sefiala
que en el 2017 se incautd de mercaderia ilegal o de contrabando valorada en USD 40 millones y

que cada afio va en incremento.

Estudio realizado por la Camara de Industrias y Produccion (CIP) sefiala que los principales
productos aprehendidos en 2017 fueron cigarrillos, textiles, electrénicos, comestibles, medicinas,

calzado, vehiculos y licores (Revista Lideres, 2018).

Ecuador ocupa el puesto 109 de 190 economias, de acuerdo con el indice Doing Business,
segun el gremio del Banco Mundial. Esta medicion sefiala que hay mas incentivos para incremento
del comercio ilicito de bienes, mientras méas largo, burocratico y costoso sea el proceso de

nacionalizacion de mercancias. (Revista Lideres, 2018).

El contrabando-hormiga, modalidad cual es aplicada por pequefios comerciantes que se
organizan para evadir controles aduaneros, mismos que ocurren fronteras. Debido a la capacidad

instalada de los entes reguladores y en ocasiones por actos de corrupcion de personal de aduana
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cruzan las fronteras un sin numero de camiones que no son revisados, es decir ciudadanos ingresan

al pais mercancias sin declarar el debido arancel (Revista Lideres, 2018).

Ecuador se ubica en un ranking segtn el indice de Entorno Global del Comercio llicito
2018, elaborado por The Economist y la Alianza Transnacional para Combatir el Comercio llicito,
adjudicandole el puesto 60 entre 84 paises, esto quiere decir que el Pais recibié una mala
calificacion en el combate al contrabando, otros paises de América Latina, como Per(, Colombia,

Argentina y Chile estuvieron mejor calificados (Revista Lideres, 2018).

El contrabando moviliza en América Latina cerca de USD 80 000 millones anuales. Esa
cifra representa entre 0,9% y el 2% del PIB de los paises afectados, las principales industrias

afectadas son metalmecanica, siderurgia, tabacos, cosméticos entre otros. (Revista Lideres, 2018).

La Alianza de la Alianza Contra el contrabando (ALAC) busca componer un grupo de
trabajo entre empresarios y las principales empresas privadas afectadas. También se habla de
elaborar planes de accion, implementar un sistema de intercambio de informacién entre paises

(Revista Lideres, 2018).

Estos estudios previos realizados hacen poner énfasis en esta problematica que se ha vuelto
cotidiana, amenazando a sectores productivos e industriales del Pais ya que los afectan de gran
manera, por la disminucion de la demanda de sus productos y por default esto lleva al decremento

de su nivel de produccion, debido a que su competencia oferta productos insertados al mercado de
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manera ilegal, mismos productos que pueden ser comercializados a menor costo y el consumidor
los prefiere sin importar la procedencia de los mismos, en muchas de las ocasiones con el
desconocimiento de que los productos que estan adquiriendo son de contrabando, convirtiéndolos
en complices silenciosos y por ende esto incentiva a que incremente el contrabando, razén por la
cual la creacion de esta empresa ayudara de gran manera a la economia y con el afan de generar
conciencia solidaria con la industria nacional, culturizando a pequefios y medianos empresarios

acerca de lo importante de implementar las directrices del comercio exterior en sus negocios.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

El contrabando en Centros Comerciales Populares en el Sur que Quito representan un
problema para la economia personal de productores y comercializadores, asi como para la

Economia Nacional por la evasion de impuestos

1.2.2 Problemas especificos

La falta de empresas que ofrezcan servicios de comercio exterior orientado a Centros

comerciales Populares del Sur de Quito hace que estos se manejen de manera empirica.
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Estudios de mercado orientados son limitados para este segmento, debido al desinterés
sobre las necesidades de los Centros Comerciales Populares del Sur de Quito por parte de la

SENAE.

El beneficio econémico que pueden obtener Productores y Comerciantes de Centros
Comerciales Populares del Sur de Quito al contratar los servicios de una empresa de comercio

exterior realmente le da un plus a su giro de negocio.

1.3 Justificacion teorica

Los pequefios y medianos empresarios han optado por hacer circular sus productos en los
mercados locales y extranjeros por contrabando ilegal , minimizando costos, evadiendo cargas
arancelarias que dictan las politicas Estatales, amenazando a la industria Ecuatoriana y sus sectores
productivos, haciéndolos menos competitivos, de aqui nace este proyecto con la firme conviccion
de ayudar a las Pymes a adquirir y ofertar sus productos aplicando normas y lineamientos de
comercio exterior de manera tal, que no corran riesgo alguno por la imposicién de procesos legales
por incautacion o aprehension de su mercaderia que de hecho en ocasiones pueden convertirse en
procesos penales, colocando sus productos de manera legal en los mercados a los cuales deseen

dirigirse, beneficiando a sus negocios asi como a la economia nacional.

Los productores y comercializadores de Pequefias y medianas empresas tienen la idea

preconcebida de que el proceso de comercio exterior es burocratico y largo debido a la
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desaduanizacion de productos con costos elevados por tasas arancelarias del comercio

transfronterizo, esto los motiva a actuar bajo el margen de la legalidad.

El contrabando afecta gravemente a la econémica del pais asi como a la de comerciantes
ya que al no actuar bajo la legalidad se exponen a sanciones econdmicas y penales debido a la
afectacion al estado, por lo que es indispensable que tanto productores como comercializadores

cuenten con un servicio que les permita comercializar sus productos o servicios de manera legal.

Las importancias de la introduccion de empresas al mercado de asesoria de comercio
exterior son vitales para las Pymes, ya que al no ser su expertiz el campo del comercio exterior
pueden verse afectados cuando podrian sacar mucho provecho a su produccién y mercaderia

ofrecida.

En base a las asesorias que se ofreceran se culturizara a los mismos de que las buenas
practicas pueden ser beneficiosas. Las ideas preconcebidas por practicas habituales hacen que los
propietarios de Pymes no busquen asesoria de comercio exterior por el simple hecho de que su
actuar en la informalidad los ha hecho ver que al contrabando como un proceso normal de su
proceso de comercializacion y produccion minimizando sus costos, haciendo que su actuar le sea
indiferente a la economia nacional por el perjuicio que han venido causando a lo largo del tiempo,
la implementacion de esta empresa busca de manera directa la interaccion de los mercados como
del estado con la finalidad del “ganar, ganar”, los productores y comercializadores con la

introduccién y comercializacion de sus productos de manera licita y el estado se beneficiara con
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la recaudacién de tributos arancelarios, esta empresa generara ayudara de manera indirecta a la
creacion de plazas de empleo, al colaborar a convertir a las Pymes empresas competitivas ya que
al tratar de colocar sus productos a nivel extranjero de manera exitosa, la demanda de sus productos
podria incrementar por ende la capacidad instalada de estas también debera ser incrementada por

ende se requerird de mayor numero de mano de obra.

Se creard una empresa que brinde servicios de importacién y exportacion dirigida a
pequefios y medianos empresarios de la ciudad de Quito para que cuenten con una asesoria de
comercio exterior, guiandolos en todas las etapas de importacién o exportacion de productos o

servicios que deseen colocar en el mercado

Esto beneficiara a este grupo de la economia que de cierta manera esta aislado, pero que es
de mucha importancia para la economia nacional, al tener una asesoria de comercio exterior
accesible contaran con una empresa que les brindara una directriz actuarial clara, de la manera
correcta de comercializar sus productos en el mercado local como extranjero, este actuar

colaborara a la economia nacional y también al crecimiento de la misma.

El tener claro el proceso del comercio exterior por parte de propietarios de Pymes los
ayudara a realizar un proceso de comercializacion técnico alineado con requerimientos nacionales
como extranjeros, implementado normas de calidad exigidas por los mercados extranjeros, para
de esta manera introducir sus productos a dichos mercados, consiguiendo que la produccion

nacional pueda ser competitiva en el exterior.
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1.3.1 Justificacion préactica

En el contexto anteriormente mencionado podemos decir que es importante tanto para la
Economia de microempresarios como para la Nacional se maneje el proceso de comercializacion
por parte de productores y comercializadores de Centros Comerciales populares del sur de Quito
dentro de la normativa legal, por lo que la implementacion de procesos de comercio exterior en
este segmento de mercado daria un plus a todos los intervinientes, esto implicaria una mejora
visible a su economia ya que tienen la posibilidad de abrir nuevos mercados y de expandir sus

negocios.

La participacion de la gran mayoria de actores de este segmento seria el objetivo, esto
debido a que en cuanto se implemente IMPORTEX, la desconfianza y el generar una nueva cultura
en estas personas que han venido trabajando bajo esta modalidad por afios es una tarea dificil, sin
embargo, al mirar beneficiariamente la utilizacion de este servicio a productores y

comercializadores es una opcién de desarrollo para sus negocios.

1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo general

Creacion de una empresa que brinde servicios de comercio exterior a comerciantes y

productores de centros comerciales populares del Sur de Quito.
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1.4.2 Objetivos especificos

Ofrecer a productores y comercializadores una empresa de servicios de comercio exterior
que les permita actuar bajo la normativa y eviten tener pérdidas econdémicas debido a malas

practicas.

Elaborar un estudio de mercado que permita obtener informacion acerca de la oferta de

servicios de comercio exterior, dirigido principalmente a mercados populares del Sur de Quito.

Realizar una comparacion costo/ beneficio, al contratar un servicio de importacion y

exportacion en productores y comerciante de centros comerciales populares del Sur de Quito..

1.5 Principales resultados

Con la investigacion realizada se busca lograr sostenibilidad de pymes del sector popular
de Productores y comercializadores de Centros Comerciales Populares del Sur de Quito con la
utilizacion del comercio exterior, esto implicaria la implementacion de una nueva cultura a estas
personas que se han manejado empiricamente y a través del contrabando, permitiendo el desarrollo
econdmico de este segmento de mercado, como el desarrollo de la economia, que servira de aporte

para elevar el PIB nacional.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

Alo largo del desarrollo de la historia del Comercio Exterior y de como este se ha venido
perfeccionando con la mera finalidad de proteger las economias de cada nacién; han nacido
términos y palabras cuyos conceptos permiten interpretar de una manera estandarizada el
lenguaje del comercio exterior, el mas utilizado a nivel internacional son los INCOTERMS.
Este proyecto utilizaremos palabras y términos con los cuales se debe estar plenamente
identificado de manera tal, que permita entender de forma clara y concisa el objetivo que desea

perseguir la creacion de una empresa de servicios de comercio exterior.

2.1 Marco Conceptual
Arancel. - Un arancel es un impuesto o gravamen que se aplica solo a los bienes que son

importados o exportados (Ministerio de Economia y Finanzas Per().

Importacién. - Trafico de bienes o servicios propios de un pais hacia otro para que sean

consumidos alli (Instituto Europeo de Posgrado).

Exportacion. - Trafico de bienes o servicios adquiridos por un pais en otro territorio para su
uso en territorio nacional. Las importaciones permiten a los agentes economicos adquirir los
productos que en su pais no se producen o bien obteniendo un beneficio para empresarios y

consumidores (Instituto Europeo de Posgrado).
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PIB (Producto Interno Bruto). - Es la suma del valor a precios de mercado de todos los
bienes y servicios finales, producidos en un espacio definido y en un tiempo determinado

(Cervantes Jiménez).

2.2 Bases tedricas

En los casos revisados para el desarrollo de la presenta investigacion no se encontraron
trabajos previos de comercio exterior orientados a Economias Populares ya que todos enfocan su
estudio al Comercio Exterior puro, se puede citar a un par de autores que con sus trabajos dieron
una vision bastante amplia de como este proyecto podria aportar de gran manera y desarrollarse
con la finalidad de ayudar a economias populares y a la economia de una nacién con la correcta

aplicacion del comercio exterior.

“Es fundamental tener presente, que, a través del comercio exterior, se puede lograr el
mejoramiento de la competitividad, promover las cadenas productivas, fortalecer la pequefia y

mediana industria” (Romo Gordillo, 2012)

“La economia popular y solidaria de debe comprender como el complemento necesario
para la economia general, donde las dos pueden vivir y cumplir cada uno del rol que desempefian,
ya sea en: Produccidn, distribucion, intercambio, consumo, ahorro reinversion de excedentes y asi

convivir dentro de una economia equilibrada.” (Estrella haro, 2013)
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2.3 Analisis critico de las metodologias existentes relacionadas al problema

En el proceso de investigacion no se hallo estudios previos que puedan aportar a la critica
de la problematica que se estudia en el presente proyecto, por lo que no su desarrollo se lo llevo a
cabo Unicamente con experiencias que se obtuvieron en el camino que se recorrié para poder
investigarlo a mayor profundidad, sin embargo hay muchos trabajos previos centralizados en el
estudio del comercio exterior, mas no orientado a la aplicacion en mercados populares que tengan
la finalidad de brindar la oportunidad a este segmento de conocer mas acerca de esta ciencia que
con el pasar del tiempo se ha ido perfeccionando y ajustando a las necesidades de cada nacién,
permitiéndoles el intercambio de bienes y servicios mediante transacciones internacionales que
generan tributos al comercio exterior y también precautelan la produccion interna de una Nacion,
lo que se puede rescatar de los mismos es que todos esos estudios revisados hacen mencion a como
el comercio exterior se convirtié en una herramienta de vital importancia para las Naciones y para

el desarrollo econédmico de las mismas.
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA

El proyecto fue dirigido a un estudio centrado en el nicho de mercado que queremos
atender, levantando informacion que permita determinar la viabilidad y nivel de éxito que puede
tener el implementar una empresa de servicios de comercio exterior en este segmento, para lo cual
se identifico en primera instancia le mercado al cual va dirigido el proyecto, con lo cual obtuvimos
el tamafio de la muestra a estudiar, determinamos que técnicas informacion y método cientifico
que aplicaremos a esta muestra para tener parametros que nos podran dar una vision clara del
camino a seguir, e iniciar la puesta en marcha de la implementacion del emprendimiento

empresarial.

3.1 Unidad de Analisis

En la investigacion se utilizé informacién que se obtuvo en los centros comerciales
populares del Sur de Quito, como son: Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos,
Centro Comercial Chiriyacu, Centro Comercial Ipiales del Sur, asi como informacion
proporcionada por la Direccion de Centros Comerciales Populares de Quito Informacion de vital

importancia en la investigacion de factibilidad del presente proyecto.
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3.2 Pablacion

La investigacion se centrd en Centros Comerciales Populares del Sur de Quito los cuales
estan comprendidos por el Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos, Centro

Comercial Chiriyacu y Centro Comercial Ipiales del Sur

Tabla 1. Resumen de la poblacion

CENTRO COMERCIAL DE

MAYORISTAS Y NEGOCIOS ANDINOS

No. ASOCIACION
1 21 DE OCTUBRE
2 CEBOLLAR
3 CAMPANA
4 24 DE MAYO




5 29 DE ENERO

6 12 DE FEBRERO
7 TUNGURAHUA

ALIANZA PARA EL

8 PROGRESO

9 CHIMBORAZO

TOTAL
2016
INTEGRANTES

Elaborado por Ricardo Orellana Fuente (Reyes, 2021)
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Tabla 2. Resumen de la poblacién para aplicacién de la encuesta

FICHA CENTRO COMERCIAL CHIRIYACU
Direccion: S30 MORAN VALVERDE
Zona Metropolitana: QUITUMBE
Parroquia: QUITUMBE
Barrio/Sector: SUCRE FUNDEPORTE
TOTAL DE LOCALES DE ACUERDO A LA DECLARATORIA : | 374
FICHA CENTRO COMERCIAL IPIALES DEL SUR
Direccién: S9J GUALBERTO PEREZ
Zona Metropolitana: ELOY ALFARO
Parroquia: CHIMBACALLE
Barrio/Sector: EL CAMAL
TOTAL DE LOCALES DE ACUERDO A LA DECLARATORIA : | 593

Elaborado por: Ricardo Orellana Fuente (Lopez, 2021)

3.3 Tamano de la muestra

En base a la informacion presentada determinamos que tenemos una poblacion total de
comerciantes de Centros Comerciales populares del Sur de Quito de 2983, trabajaremos con un
nivel de confianza del 90% y un error sustancial del 10%, informacion necesaria para determinar
el tamafio de la muestra para poblacién finita ya que la poblacion es menor a 200.000,00; la misma

podra definirse en base a la siguiente formula:

n= NZ"2 p*q

(N-1)EA2 + Z/2 p*q



En donde:

n= Tamafo de la muestra

Z= Nivel de confianza

p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
q = Probabilidad del fracaso

N = Tamafio de la poblacion

E = Error maximo admisible en términos de proporcion

Tabla 3: Datos para calculo de la muestra

TAMANO DE LA POBLACION N = 2983
NIVELES DE CONFIANZA Z= 1,65
PROBABILIDAD A FAVOR p= 0,5

PROBABILIDAD EN CONTRA q= 0,5
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ERROR E= 10%

Elaborado por: Ricardo Orellana

n= (2983)(1.65"2)(0.5)(0.5)

(2983-1)(0.172) + (1.65°2)(0.5)(0.5)

n= 8121*0.25

29.82 + 2.7225 * 0.25

n= 8121*0.25

29.82 + 2.7225 * 0.25

De la respuesta obtenida aplicando la férmula de tamafio de la muestra de poblacion finita

tenemos que el estudio se centrara a un estudio de 67 individuos como fuente de informacién
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principal, a ellos se les aplicaran técnicas de investigacion mencionadas en el item 6.2 del presente

documento.

3.4 Seleccion de la muestra
El método a utilizar en la siguiente investigacion serd el muestreo aleatorio simple ya que
todos los integrantes de esta poblacidén podran tener la misma oportunidad de ser parte de la

muestra la cual se va a analizar.

3.5 Método a emplear

El método cientifico a utilizar en el presente proyecto sera el experimental para posterior
realizar un analisis relacional y de entorno, ya que en este contexto se podra determinar el impacto
que la implementacion de esta empresa de servicios de comercio exterior tendra en esta parte de
la ciudad, y si su efecto puede ser este positivo o negativo, esto permitira evaluar, prever y manejar;
mediante este analisis podremos relacionar la actividad de comercio exterior y como esta puede

impactar en la economia de microempresarios del Sur de Quito.

3.6 Identificacién de las necesidades de informacion.

Fuentes primarias o secundarias

Los datos para tener acceso a informacion se recolectaran son fuentes primarias y fuentes

secundarias que ayuden con el objetivo principal del proyecto empresarial.
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Se obtendra informacion secundaria que servira como complemento para obtener datos a
través de fuentes bibliograficas, articulos cientificos, libros, tesis, monografias, revistas, etc.
Tomando toda la informacion que permita conocer a mayor profundidad el contexto del estudio a
realizarse, y que se la pueda tomar como parte referencial para el correcto desarrollo del mismo.
A continuacion, se tomara informacién primaria obtenida de primera mano con los actores que
conforman los Centros comerciales Populares del Sur de Quito, que permitird obtener toda la

informacion de manera directa, la misma que ayudara a solventar las necesidades del proyecto.

3.7 Técnica de recoleccién de datos

El presente proyecto estara sujeto a ciertas técnicas de recoleccion de informacion,
primando su ejecucion en el lugar que se desarrollan las actividades de comercializacion “Centros
comerciales populares del Sur de Quito”, lo que colaborard a construir la realidad de la
problematica motivo de estudio, permitiendo tener un panorama claro, mediante el cual se podra

proponer la viabilidad del proyecto de Creacion de empresa de servicios de comercio exterior.

Las técnicas de recoleccion de informacién a continuacién descritas, seran ajustadas a la
coyuntura actual debido a la emergencia sanitaria suscitada a nivel mundial, se las podran realizar
a través de medios digitales y en caso de requerir sean personalizadas se las realizara aplicando

todas las medidas de bioseguridad.

Las técnicas que utilizaremos en el presente proyecto son:
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3.7.1 Encuestas:

Mediante cuestionarios estructurados, que brinden al proyecto informacién valiosa y que
sirva para el andlisis de factibilidad, estas podran ser personales, telefonicas o por medios

tecnoldgicos.

3.7.2 La observacion:

Que ayudaran a tener una percepcion investigativa del objeto de estudio, en las dinamicas

in situ de Productores y Comercializadores de estos Centros.

3.7.3 La entrevista:

Aplicada a los principales actores de este segmento de mercado como son los productores
y comerciantes de los Centros comerciales Populares del Sur de Quito, quienes son los que daran
una perspectiva clara de las necesidades en cuanto a servicios de Comercio Exterior y con su feed-
back se podran tomar decisiones de una mejor implementacién y que sea amigable con su

economia, y se de ayuda a la consecucién de sus proyecciones.

3.7.4 Herramientas

Las herramientas utilizadas en la presenta investigacion fueron la observacion, encuestas,

entrevistas, Excel para las presentar los resultados segun tabulaciones y presentaciones.
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3.7.5 Procedimientos y técnicas del producto novedoso

El nuevo producto debera basarse en lineamientos estatales de comercio exterior los
mismos que son regulados por la Servicio nacional de Aduanas del Ecuador (SENAE) entidad
rectora del comercio exterior en el Pais, las técnicas que utilizaremos seran las estandarizadas
y utilizadas en negociaciones internacionales que permiten realizar transacciones comerciales

tales como exportaciones e importaciones.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

Los resultados del estudio de mercado pretende brindar una vision amplia y clara de como
el ofrecimiento de un servicio de comercio exterior permitird salir a los productores y
comerciantes de centros comerciales populares del sur de Quito de la informalidad, de tal manera
que el impacto de la implementacidn de esta empresa de servicios de comercio exterior ayude a
disminuir el riesgo a este segmento de mercado de pérdidas econémicas, como al pais de evasion
de impuestos, este proyecto se baso en la desatencidn y desinterés que tiene el gobierno a estos
centros comerciales populares del sur de Quito, la implementacion de esta empresa representaria

en términos generales los siguientes beneficios:

e Estabilizacion de precios.

e Bienestar social y econdémico.

e Creacion de fuentes de empleo.

e Dinamizacion del mercado en cuanto a productividad y competitividad.
e Disminucion del riesgo de pérdidas econémicas.

e Incremento en recaudacion de impuestos.
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La aplicacion de las encuestas realizadas a las personas que realizan su actividad econémica

dentro de estos centros comerciales determinamos lo siguiente:

1. ¢Produce los productos que comercializa?

OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

SI 19 28%
NO 48 72%
TOTAL 67 100%




Figura 1: Pregunta 1
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B # RESPUESTAS
B % PORCENTAIJE

72% 100%

S|

NO TOTAL

Elaborado por: Ricardo Orellana
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Podemos concluir que el 72% de los comerciantes son intermediarios entre el productor y

el consumidor final ya que estos no elaboran los productos disponibles a la venta.



2. ¢Importa materia prima para su produccion?
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OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

Si 10 15%
NO 57 85%
TOTAL 67 100%

Figura 2: Pregunta 2
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Elaborado por: Ricardo Orellana
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En base a la contestacidn a esta pregunta el 15% de las personas importan materia prima

para la elaboracion de los productos que comercializan.

3. ¢Comercializa productos importados?

OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

SI 45 67%
NO 22 33%
TOTAL 67 100%




Figura 3: Pregunta 3
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Elaborado por: Ricardo Orellana

El 67% de los comerciantes encuestados venden productos comprados fuera del Ecuador,

al ser este un porcentaje elevado, nos podemos dar cuenta que podriamos tener una cantidad

importante de demandantes de nuestro servicio.

4. ;Qué clase de productos importados comercializa?

OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

ROPA

17

25%
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CALZADO 23 34%
TECNOLOGIA 20 30%
ELECTRODOMISTICOS 7 10%
TOTAL 67 100%
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Figura 4: Pregunta 4
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Elaborado por: Ricardo Orellana
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Podemos concluir que entre los productos con mayor demanda por parte de los

comerciantes y productores de Centros Comerciales populares del Sur de Quito esté el calzado con

un 34% seguido por un 30% en cuanto a lo que tecnologia se refiere.

5. ¢Usted conoce el proceso y lineamientos para importar y exportar mercaderia?

OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

Si 8 12%
NO 59 88%
TOTAL 67 100%
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Figura 5: Pregunta 5
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Elaborado por: Ricardo Orellana

Se puede decir que solo un 12% de los encuestados tienen conocimiento de lineamientos
de importacion. Sin embargo, aclararon en su mayoria que el conocimiento es basico, por lo que
un acompafiamiento y asesoria en temas de comercio exterior seria de gran aporte a este sector
desatendido, esto potencializaria su competitividad dentro del segmento de mercado al que van

dirigidos, que son los sectores populares del Sur de Quito.

6. ¢Ha optado por ingresar al pais mercancia por contrabando?
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OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

Sl 27 40%
NO 40 60%
TOTAL 67 100%

Figura 6: Pregunta 6
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Elaborado por: Ricardo Orellana
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El 40% de los entrevistados aceptan que en algin momento optaron por el tréfico ilegal de
mercaderia para poder cubrir la demanda en sus negocios, sin embargo, existieron encuestados que
hicieron mencion del temor de importar debido a las pérdidas econémicas que han sufrido colegas,

esto debido al intento de ingresar mercaderia irregular.

7. ¢Ha sufrido péerdidas econdmicas debido a la incautacion de mercaderia por tratar de

ingresar al pais mercaderia evadiendo controles aduaneros?

OPCION RESPUESTA # DE RESPUESTAS | VALORACION PORCENTUAL
Si 18 27%
NO 49 73%

TOTAL 67 100%
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Figura 7: Pregunta 7

80
70
60
50
40
30
20
10

S| NO TOTAL

® # RESPUESTAS ™ % PORCENTAJE

Elaborado por: Ricardo Orellana

El 27% de entrevistados admiten que el algin momento perdieron mercaderia que

pertenecia al contrabando no volvieron a intentar ingresar al Pais mediante esta mala préctica.

8. ¢Usted cree que una IMPORTEX de servicios de comercio exterior le seria util a su
negocio?
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OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

Sl o1 76%
NO 16 24%
TOTAL 67 100%

Figura 8: Pregunta 8
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El 76% de entrevistados concluyen que seria una buena opcién contar con asesoria y

servicios de Comercio exterior en los Centros Comerciales Populares del Sur de Quito.

9. (Estaria dispuesto a contratar servicios de comercio exterior para su negocio?

OPCION RESPUESTA # DE RESPUESTAS | VALORACION PORCENTUAL
SI 51 76%
NO 16 24%

TOTAL 67 100%
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Figura 9: Pregunta 9
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Elaborado por: Ricardo Orellana

El 76% afirman que estarian dispuestos a contratar en algin momento asesoria o servicio

de Comercio Exterior.

10. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir por la prestacion de servicios de comercio exterior?
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OPCION RESPUESTA

# DE RESPUESTAS

VALORACION PORCENTUAL

$0-$150,00 45 67%
$151,00- $300 20 30%
$301,00- $450 2 3%
$451-600 0 0%
TOTAL 67 100%




Figura 10: Pregunta 10
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Concluimos que un 67% de los comerciantes estarian dispuestos a pagar un rubro de hasta

$150 ddlares americanos por servicio o asesoria sobre como importar legalmente mercaderia al

pertenecer estos CCPSQ al sector popular, estos tratan de incurrir en costos minimos, ya en su

gran mayoria el margen de utilidad que manejan en la comercializacion de sus productos es bajo

contratar servicios de ato costos tendria un impacto negativo ya que encarecerian sus productos,

por ende disminuiria la demanda de los mismos. Concluimos que un 67% de los comerciantes

estarian dispuestos a pagar un rubro de hasta $150,00 d6lares americanos por servicio o asesoria

sobre como importar legalmente mercaderia, al pertenecer estos Centros Comerciales al sector

popular, tratan de incurrir en costos minimos, ya en su gran mayoria, el margen de utilidad que
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manejan en la comercializacion de sus productos es bajo, por lo que contratar servicios de alto
costo tendria un impacto negativo ya que encarecerian sus productos, por ende disminuiria la

demanda de los mismos.

4.2 Articulacion con la cartera de productos.
Los productos que esta empresa de servicios de comercio exterior ofrecerd seran los

siguientes:

o Acompafiamiento de importacion.
o Acompafiamiento de exportacion.
o Marketing internacional.

o Tramitacion de patentes y permisos.

En funcion del estudio de mercado que se realiz6 a través de las encuestas pudimos
determinar que un gran porcentaje de los encuestados tienen desconocimiento del Comercio
Exterior como tal; lo que les hace perder competitividad en el mercado y por ende sus negocios no
tienen proyeccion de crecimiento, por lo que esto podria desestabilizar su economia en el futuro,
ya sea por crisis econdmicas gue se presenten o simplemente por no tener una cartera de productos

que puedan competir en el mercado.
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El Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador tiene divididos en El régimen de importacion
segun el destino de la mercaderia o productos que se ingresen al pais, el que se ajustaria al sector

al que se dirige este proyecto es el Régimen 10, importacién para el Consumo (Art. 147 COPCI).

Segun el Art. 147 del Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI),
“La Importacion para el consumo (Régimen 10) es el régimen aduanero por el cual las mercancias
importadas desde el extranjero o desde una Zona Especial de Desarrollo Econémico pueden
circular libremente en el territorio aduanero, con el fin de permanecer en él de manera definitiva,
luego del pago de los derechos e impuestos a la importacion, recargos y sanciones, cuando hubiere

lugar a ellos, y del cumplimiento de las formalidades y obligaciones aduaneras.

Los regimenes aduaneros comunes 0 a consumo son aquellos que no estan sujetos, salvo
excepciones, a liberacion ni a suspension del pago de impuestos aduaneros a la importacion o a la
exportacion ni estan exentos de todas y cada una de las formalidades, restricciones y regulaciones

aduaneras, arancelarias y paraarancelarias exigibles a tales operaciones.” (Salazar, 2021)

4.3 Proceso de importacion:
Detallaremos la coyuntura importadora para este Régimen de consumo lo cual simplificara

la vision del proceso como tal.



Figura 11: Pasos previos para importar.

Pasos previos a la

importacion

Obtencion del

Certificado Digital
para firma
electrénica (Token)

£l Banco Centrol de Ecuador
BCE, ofrece este servicio, el
cual es necesario para la
firma electrénica de la
Declaracin de Importacion.

www.bce.fin.ec

Instalacién del
Ecuapass

Para tal efecto se cuenta

Firefox, permite instalar
y configurar
complementos
necesarios de JAVA,
Flash Player y PKI
automaticamente, a fin
de poder acceder a
Ecuapass de manera
inmediata.

Registro de
Importador en
sistema
informatico
aduanero

Las personas naturales o
Juridicas, ecuatorianas o
extranjeras radicadas en
el pais deben registrarse
como importador en el
sistema Ecuapass.

=

Conocer restrincciones
de productos a
importar

Para conocer si el producto @
importar estd sujeto @
restricciones o es de prohibida
importacion, se ingresa a la
consulta del arancel, ubicoda
en el sistema Ecuapas.
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Tramites de
desaduanizacion de
mercancias

Contar con la asesoriay
servicio de Agentes de
Aduanas autorizados por
Senae

Transmiti la declaracién
aduanera de importacion
(oA))

Fuente: (Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador, 2021)



4.3.1 Pasos para obtener el registro de importador:

Figuras 12: Pasos para obtener registro de importador

Obtencion del RUC en el servicio
de rentas internas

PASO 1

Adgquisicion de certificacion para
firma electornica.

Entidades otorgantes:
Banco Central.
Security Data

PASO 2
Registro en portal "ECUAPASS"
www.ecuapass.aduanna.gob.ec
En este portal se podra:
1. Actualizar base de datos

Crear usuario y contrasefa

2.
3. Aceptar las politicas de uso

4. Registrar firma electronica

Elaborado por: Ricardo Orellana. Fuente: (SENAE, 2021).

4.3.2 Como se nacionaliza (desaduaniza) una mercancia importada
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Es importante gestionar los tramites necesarios para la nacionalizacién de mercancias, para

ello se necesita la asesoria y el servicio de un Agente del Comercio Exterior debidamente
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acreditado por la SENAE. Estas personas acreditadas constan en la lista de Agentes de Aduana

publicada en la pagina web de la aduana: www.aduana.gob.ec,

El sistema informatico de la SENAE o un proveedor de Software serdn los Unicos
autorizados para generar la Declaracion Aduanera de Importacion (DAI), latemporalidad no debe
superar los quince dias calendario previo a la llegada del medio de transporte, y hasta treinta dias
calendario siguientes a la fecha de arribo de la mercancia; en caso de que no se cumpliere dentro
de este plazo, las mercancias se encontraran dentro de una de las causales del abandono técito, esto

esta estipulado en el literal a del articulo 142 del COPCI.

De acuerdo con el tipo de mercancia a importar, se deberdn adjuntar los siguientes

documentos a la DAI:


https://www.aduana.gob.ec/pro/www.aduana.gob.ec

Figura 13: Pasos para nacionalizar una mercaderia
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-

Documentos de acompafiamiento

~

*Son  documentos  de
control previo estos se
tramitan y aprucban antes
del embarque de los
bienes a importar.

)

6ocumentos de soporte \

- Documento de Transporte

- Factura comercial o documento que

acredite la transaccion comercial
Certificado de Origen (cuando

proceda)

- Documentos que el SENAE o el

Organismo regulador de Comercio

*Son la base de |la

informacion de la
decalracion aduanera de
importacion, estos
documentos  yas  ean
fisicos o electronicos

deben ser archivados por
el declarante o Agente de
Aduanas para el moento
de la decalracion
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%x‘rerior considere necesarios. / ?ld}l?m‘lal -S'egtun lfiu];t 7\2[
el Reglamento al libor

del COPCI
4 )

Una wvez transmitida la DAT el
sistema informatico de la SENAE
otorga el nimero de wvalidacion
(refrendo) y canal de aforo
correspondiente.

- )

Elaborado por: Ricardo Orellana. Fuente: (SENAE, 2021).

4.3.2.2 Canales de aforos

Los canales de aforos que existen son sirven para despachar las mercancias que requieren

de una Declaracion Aduanera, se podra utilizar cualquiera de estos canales de aforo:
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o Aforo Automatico.
e Automaético No Intrusivo.
= Documental.

= Fisico Intrusivo.

La seleccién del canal de aforo se la realizard en base a un anélisis de perfil de riesgo que
implemento la SENAE. Para los casos de mercancia perecedera, animales con vida y demas
mercancias autorizadas por la SENAE vy por la virtud de su naturaleza, seran prioritarias para su

reconocimiento fisico, si esta entidad considera que es el caso.

En el caso de que las mercancias tengan que ser sometidas a un control por demas
autoridades, en las cuales se incluya reconocimiento fisico de las mismas, la autoridad aduanera

procurara que dichos controles se los realicen de manera coordinada.

Cualquiera que sea la etapa del proceso de control de aduanas, la SENAE tendra la
atribucién de realizar de manera unilateral una inspeccion a la mercaderia mediante sistemas
tecnoldgicos de escaneo con rayos X, incluso esto podra ser de forma indistinta al canal

(modalidad) de despacho al que esta mercancia sea sometida.
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4.3.2.3 Cual es el valor a pagar en tributos por producto importado
Es importante tener conocimiento de la clasificacion arancelaria para determinar el valor a

pagar por los tributos al comercio exterior para las mercancias importadas.

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos que se establecen en las

leyes organicas, ordinarias y tasas por los servicios aduaneros.

Figura 14: Impuestos a productos importados

*Consistentes en porcentajes
segun el tipo de mercancia y
se aplica sobre la suma del
Costo, Seguro y Flete (base
imponible de la importacion).

AD-VALOREM (Arancel Cobrado a
las Mercancias)

*Se aplica el 0.5% sobre la
base imponible de la
importacion.

FODINFA (Fondo de Desarrollo
para la Infancia)

*Porcentaje variable segiin los
bienes y servicios que se
importen, estos porcentajes se
los puede consulta en la
pagina Web del SRI.

to a los C 0s

ICE (Imp
Especiales)

* Corresponde al 12% sobre:
Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA
+ICE.

IVA (Impuesto al Valor Agregado)

Elaborado por: Ricardo Orellana. Fuente: (SENAE, 2021).
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4.3.2.4 La base legal sobre las importaciones en las cuales se rige son las siguientes:

Figura 15: Base legal sobre importaciones

Codigo Organico de la
Produccion Comercio e
Inversiones, Registro Oficial
Nro. 351,29 de diciembre de
2010; nultima modificaciéon
efectuada mediante la Ley
Orgédnica de Simplificacion y
Progresividad Tributaria,
Suplemento  del  Registro
Oficial 111, 31 de diciembre
de 2019.

Coadigo
Organico de la
Produccion
Comercio e
Inversiones
(Copci)

Registro Oficial Nro. 452, 19 Reglamento al
de mayo de 2011; ultima Titulo de la
modificacion Facilitacion
efectuadamediante = Decreto Aduanera
Nro. 1114, Segundo para el
Suplemento del Registro Comercio, del
Oficial 260, 4 de agostode Libro V del

2020. Copci

Elaborado por: Ricardo Orellana. Fuente: (SENAE, 2021).

4.4 Generacion de ideas mercado

4.4.1 Analisis FODA

Analisis Interno.
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Este analisis brindara al proyecto la oportunidad de evaluar factores internos que nos
ayuden a identificar las fortalezas y debilidades que podrian presentarse, y que afecten al normal
desarrollo de la implementacion y proyeccion que se pretende tener en el mercado, es importante
determinar el mercado potencial de clientes para saber el impacto que el proyecto tendra sobre
ellos, y de la misma manera sobre todos los que indirectamente se verian involucrados en giro del

negocio como intermediarios, proveedores, entidades publicas etc.

Andlisis Externo.

Es importante evaluar el éxito del negocio en base a los factores externos, tales como
politicas publicas, competencia, economia del Pais, coyuntura pos-pandemia, asi como lograr
identificar oportunidades de negocio, nichos de mercado en donde el ofrecimiento de servicios de
comercio exterior pueda consolidarse. En este punto es importante saber que existen algunos

factores incontrolables por el proyecto empresarial solo se controlaran las oportunidades.

Tabla 4: Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

F1. Conocimiento de lineamientos de Comercio|D1. Bioseguridad por pandemia para
Exterior. atencion a clientes.

F2. Producto diferenciador. D2. Capital social propio




F3. Carga impositiva para giro de negocio baja por
ser emprendimiento.

D3. Falta de experiencia en el sector
popular

F4. Precios accesibles por servicios.

D4. Falta de cartera de clientes.

F5. Facilidad en el manejo procesos del Comercio
Exterior.

F6. Emprendimientos nuevos.

Oportunidades

Amenazas

O1. Segmento de mercado sin atender

Al. Restricciones al Comercio

Exterior.

02. Proyeccién y apertura de mercado

A2. Coyuntura Post Pandemia.

03. Creacion de cartera de clientes.

A3. Surgimiento de

competencia.

nueva

O4. Generacién de Experticia en procesos de
comercio Exterior.

AA4. Crisis Econdmica.

05. Potencializar nuevos negocios.

Ab5. Inestabilidad del Gobierno Central.

06. Beneficios
emprendimientos.

gubernamentales por

A6. Poco interés actuarial bajo la
legalidad

A7. Incremento del contrabando.

70



Elaborado por: Ricardo Orellana

Tabla 5: Resultados Matriz FODA

RESULTADOS FORTALEZAS DEBILIDADES
MATRIZ

FODA F1 F2 F3 F4 F5 F6|D1 D2 D3 D4

0O1 X X X X X

02 X X X X | X X X

03 X X X | X X

04 | X X X X X

OPORTUNIDADES

05 | X X X X XX X X

06 | X X




Al [ X X X X X

A2 X X X X
A3 | X X X
Ad X X X X X

AMENAZAS

A5 | X X X X

A6 | X X X

A7 | X X X

Elaborado por: Ricardo Orellana

Cuadrante fortalezas - oportunidades: 21
Cuadrante debilidades — oportunidades: 11
Cuadrante Amenazas — fortalezas: 23

Cuadrante Amenazas — debilidades: 13

72
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Tabla 6: Matriz de Factibilidad

MATRIZ DE
FACTIBILIDAD PARA
EMPRESA DE
COMERCIO EXTERIOR

FORTALEZAS (F)

F1. Conocimiento de lineamientos de Comercio Exterior.
F2. Producto diferenciador.
F3. Carga impositiva para giro de negocio baja por ser emprendimiento
F4. Precios por servicios accesible.
F5. Facilidad de procesos de Comercio Exterior.
F6. Emprendimientos nuevos.

DEBILIDADES (D)

D1. Economia desestabilizada por Pandemia.
D2. Capital social propio.
D3. Falta de experiencia en el sector popular.
D4. Falta de cartera de clientes

OPORTUNIDADES (O)

O1. Segmento de mercado
sin atender.
O2. Proyeccion y apertura
de mercado.
03. Creacion de cartera de
clientes.

O4. Generacién de
Experticia en procesos de
comercio Exterior.
O5. Potencializar nuevos
negocios.

06. Beneficios
gubernamentales por
emprendimientos.

ESTRATEGIA FO

E1l: (F1, O4, O5, 06): Los conocimientos del comercio exterior aplicados a este segmento de mercado generara una experticia en el trato con estos
cliente por lo que proyeccion del negocio podra ser favorable, con el aprovechamiento que el gobierno ofrece en cuanto a beneficios por tributos
para nuevos emprendimientos.

E2: (F2, OA, 02, O3, 04, O5) Al orientar este proyecto a este segmento de mercado, se podra crear una cartera de clientes que estaba
desatendida, permitiendo en el futuro expandir el mercado al que va dirigido el servicio, permitiendo a la empresa generar mayor experiencia en la
prestacion de servicios de comercio exterior.

E3. (F3, 04, 05, 06): La disminucion de carga impositiva ofrecida por el gobierno central por ser nuevo emprendimiento minimizara el riesgo de
quiebra del negocio, lo que ayudara a potenciar el emprendimiento.

E4. (F4, O1, 02, 03, 05): Los precios al ser una empresa pionera en el ofrecimiento de servicios de comercio exterior los precios podran ser
ajustados a los presupuestos del cliente, ayudando de esta manera a adquirir participacion en este mercado.

ES5. (F5, 02, O5): La facilidad del manejo de sistemas de comercio exterior permitira fidelizar a los clientes debido al nivel de servicio que podran
experimentar.

E6. (F6, O1, O2, 03, 05): El manejo del mercado al que esta dirigido el proyecto permitira expandir el negocio, potencializado a la empresa con
una proyeccion de crecimiento al mediano plazo.

ESTRATEGIA DO

El. (D1, O2, O3, O5): Atacar principalmente al sector popular del sur de Quito con un servicio accesible, que permita generar nuevas
oportunidades de negocio para ellos, entendiendo la nueva normalidad debido a pandemia.
E2. (D2, O1, O2, O5): Buscar socios que puedan inyectar capital a la empresa que es prometedora y sustentable en el tiempo, esto permitira
expandir fronteras de negocio.
E3. (D3, 01, 02, 03, 04, 0O5): Charlas gratuitas para activar al mercado con la finalidad de explicar los beneficios del comercio exterior aplicados
asus negocios.

AMENAZAS (A)
AL Restricciones al
Comercio Exterior.
A2. Coyuntura Pos
Pandemia.
A3. Surgimiento de nueva
competencia.

A4. Crisis Econémica.
AS. Inestabilidad del
Gobierno Central.
AB. Poco interés actuarial
bajo la legalidad.

AT. Incremento del
contrabando.

ESTRATEGIAFA

E1: (F1, Al, A3, A5, A6, A7): El comercio internacional se ve cambiante ante la coyuntura de la pandemia por lo que estar en constante
actualizacién mediante capacitacion de lineamientos del comercio exterior es importante.
E2. (F2, Al, A2, A3, A4, A6): Entrar al mercado de manera agresiva, llamando la atencion de potenciales clientes con una cartera de productos y
precio que sean accesibles, y que pese a la crisis econémica la empresa sea la primera opcion en cuanto a calidad de servicio.
E3. (F3, Al, A4, A5): El ofrecimiento de carga impositiva minima a nuevos emprendimientos servira de estrategia para aplacar de cierta manera
costos para clientes que estan pensando en realizar transacciones de comercio internacionales.

E4. (F4, Al, A2, A4): La implementacion en cuanto manejo de precios flexible sera de importancia para poder generar cartera de clientes.
ES5. (F5, Al, A2, A5, A6, A7): Incrementar la experticia en conocimiento de procesos de manejo de comercio exterior con el fin de dar charlas
acerca de los beneficios del mismos al segmento al que vamos dirigidos, esto permitira a futuros cliente tener una vision mas amplia de los beneficios
del mismo.

E6. (F6, A3, A7): El abarcamiento en centros comerciales populares del sur de Quito con un servicio de calidad, permitira crear una cartera de
clientes solida.

ESTRATEGIA DA

E1. (D1, A4, A5): Capacitaciones en bioseguridad a personal para poder brindar un servicio ajustado a la nueva normalidad, lo que haréa que los
clientes sientan confianza de tomar el servicio que se ofrecera.
E2. (D2, A2, A5): estar informado acerca de decisiones del gobierno central en cuanto a la coyuntura por pandemia mundial y tener un plan de
contingencia en caso de variaciones en restricciones que podrian afectar a capital invertido.
E3. (D3, A2, A6, A7): Establecer una estrategia de penetracion en este mercado para llamar la atencion de los potenciales clientes.
E4. (D4, AL, A2, A4, A6, A7): Contar con un plan de mercadeo solido que permita tener aliados estratégicos como son los presidentes de
asociaciones que representar a los centros comerciales populares del sur de Quito.

Elaborado por:

Ricardo Orellana
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45 Tamizado de Ideas

En funcidn de la estructuracion del presente proyecto determinamos ciertas ideas que
podrian ayudar a construir el mismo de manera exitosa dentro de las cuales podemos mencionar

entre las mas relevantes a las siguientes:

El contrabando se ha vuelto un grave problema en la sociedad, que afecta
principalmente a productores y comerciantes que manejan sus negocios de manera empirica,
por lo que al dirigir este proyecto a este segmento principalmente a los Centros Comerciales
Populares del Sur de Quito contribuirda con la disminucion del riesgo de pérdidas
econOmicas a este sector, la implementacion de la empresa generaré plazas de empleo, y a

su vez colaborara con la lucha del contrabando.

La pandemia por el COVID-19 ha generado que un gran un nimero de personas
quedasen desempleadas, en su gran mayoria ante la falta de plazas de empleo optan por
emprender, muchas de ellas se ubican en los Centros Comerciales Populares del Sur de
Quito, estas personas se convierten en potenciales clientes, debido a que su actividad radica
en la reventa, por lo que ofrecer el servicio de comercio exterior para que puedan importar
directamente los productos que comercializan los ayudaria a ser mas competitivos y tener

mejor proyeccion a futuro.
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Generacion de cartera de clientes, ya que, al ser un nicho de mercado desatendido,
existen muchos potenciales clientes, por lo que la estrategia de penetracion en el mercado
debe ser sélida, con una prestacion de servicio de calidad, precios accesibles y con

lineamientos claros.

Al ser un sector popular al que se dirige el proyecto, en el estudio del mismo se
determind que el valor que estaria dispuestos a pagar por la contratacién de servicios de
Comercio Exterior no puede ser superior a los $150,00 como precio de lanzamiento por la
prestacion de servicio, sin embargo, la proyeccion que se tiene es la utilidad de 10% sobre el

monto de importacion.

4.6 Estudio de mercado: Marketing de servicios

Es muy comun escuchar hablar de las 4P de marketing, cuando se trata de una empresa

de servicios aplicaremos las 7P del marketing de servicios.

4.6.1 Producto:

Todo servicio ofrece una solucion que generara valor para el cliente, a eso le llamamos
producto, ofrecemos potenciar tu iniciativa y deseos de logro, siendo un puente efectivo de

integracion comercial entre el mercado de origen y el mercado objetivo.

4.6.2 Precio:
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Establecer una base en cuanto a los valores practicados por los valores del mercado,

tiempo invertido en la actividad, tratando siempre de ser justo sin perder rentabilidad.

4.6.2.1 Fijacion de precios:

Al momento de fijar los precios de los servicios a ofrecer es sumamente importante
tener en cuenta la ubicacion en instalaciones de centros comerciales populares al sur de la

ciudad.

Acompafiamiento de importacion ~ $ 300

Acompafiamiento de exportacion ~ $ 250

Marketing internacional $ 150

Tramitacion de patentes y permisos $ 150

4.6.3 Plaza:

Lugar de ubicacion fisica en donde se encuentran las oficinas serdn dentro de los
Centros Comerciales Populares del Sur de Quito los cuales estdn comprendidos por el Centro
Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos, Centro Comercial Chiriyacu y Centro

Comercial Ipiales del Sur.

« Oficina Matriz: Av. Maldonado 10385 y Quemiag
e Sucursal 1: Gualberto Pérez, y, CCPSQ 170121

e Sucursal 2: Av. Moran Valverde &, CCPSQ 170131
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4.6.4 Promocion:

La promocién al momento de ofrecer servicios es primordial ser innovador, dindmico y

empatico para poder ganar la confianza clientelar.

Debemos tomar en cuenta que debido a la pandemia los centros comerciales del ahorro
se encuentran en un proceso de reactivacion econémica, por lo que es muy importante que
cuenten con variedad y calidad de productos para poder competir con locales que se encuentran

a las afueras y alrededores de los mismos.

4.6.5 Procesos:

Es importante manejar procesos claros, secuenciales, sélidos y trasparentes, para que
los clientes tengan la plena seguridad de que elegir el servicio ofertado, les permitira satisfacer

sus requerimientos.

4.6.6 Personas:

Tener un equipo de trabajo preparado y competente, que genere negocios, con el claro

objetivo de convertirnos en socios estratégicos de los clientes.

4.6.7 Palpabilidad:

Lograr volver tangible al servicio, para brindar confianza y posibilidad de nuevas

contrataciones, basados en la buena experiencia que brindara el consumo del servicio prestado
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a clientes, tomando en cuenta la presentacién de los asesores, publicidad, sitios web amigables

entre otros.

4.7 Prueba del Mercado
El proyecto estara dirigido a Centros comerciales populares del Sur de Quito, cubrir este
sector en su totalidad es de vital importancia para que el proyecto sea sustentable en el tiempo,

paraello se estudiaron algunos factores con la finalidad de determinar la factibilidad del mismo.

4.7.1 Andlisis de la demanda

Se estima que el porcentaje de aceptacion del servicio de Comercio Exterior es bastante
elevado, ya que se concluy6 que un gran porcentaje de comerciantes estarian dispuestos a

contratar en algiin momento algun tipo de asesoria 0 acompafiamiento (expiacion).

Debido a la pandemia del ultimo afio se ha visto muy afectada el sector que oferta
productos diferentes a los de primera necesidad, muchos pequefios comerciantes se han visto

obligados a cerrar sus negocios.

El municipio de Quito esta creando proyectos para la reactivacion econémica de estos

sectores.

También cabe mencionar que se acercan fechas festivas que ayudan en grandes partes a

esta reactivacion.

Figural6: Importaciones Ecuatorianas segun clasificacion CUODE Enero 2021
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Fuente: (Sanchez, Vayas, Mayorga, & Freire, 2022)

4.7.2 Analisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de empresas que ofrecen un determinado servicio a un mercado
objetivo, cabe mencionar se ofrecera un tipo de servicio nuevo para este tipo de mercado, si
bien es cierto el Comercio Exterior se viene desarrollando en el mercado ecuatoriano hace
varios afios, no hay evidencia de que exista alguna empresa que haya orientado sus esfuerzos

a este segmento de mercado.

4.7.3 Andlisis de la Ubicacion

La oficina Matriz tendra como ubicacién estratégica en uno de los centros comerciales
mas populares del Sur de Quito, “Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos” el
cual se encuentra ubicado en la principal arteria de ingreso a la ciudad, Av. Maldonado 10385

y Quimiag, facilitando a productores y comerciantes que desarrollan su actividad econémica
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en estos centros comerciales populares del Sur de Quito llegar al punto de atencién a solicitar

los servicios que la empresa ofrecera.

Figura 17: Ubicacién Centro comercial de Mayoristas y Negocios Andinos
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Google Maps

4.7.4 Segmentacion del Mercado

Es importante tener claro el segmento que se desea atacar por lo que el presente estudio
esta dirigido a comerciante y productores de Centros Comerciales Populares del Sur de Quito

para lo cual debemos entender claramente el significado de segmentacién de mercado.

4.7.4.1 Mercado ldeal

Es un grupo de personas que tiene la necesidad de contar con una empresa de Comercio

exterior que brinde servicios y asesoramiento para poder realizar actividades de comercio
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exterior como la importacion de productos destinados a la venta en centros comerciales

populares sur de la ciudad de Quito.

Al mismo tiempo a productores locales que tienen como objetivo el internacionalizar

productos de manufacturacion propia, cuyas caracteristicas se las detalla.:

e Que realicen actividades econémicas dentro de los Centros Comerciales del
ahorro.

e Poder adquisitivo para contratar servicio de Comercio Exterior

e Que posea visidn para aumentar sus ganancias de forma legal

e Que su mayor motivacion sea el hacer crecer su negocio.

e Que sus objetivos sean a largo plazo.

e Con vision de llegar a ser distribuidores tanto dentro como fuera del pais.

e Personas que tengan acceso a internet, que frecuenten paginas web, plataformas

digitales y sociales.

4.7.5 Estrategia de Marketing

Debido a que impacta en la economia la oferta de servicios debemos manejar un
marketing distinto a la de un producto, la cual logre persuadir al cliente y a la vez cumplir sus

expectativas.

Por este motivo es importante conocer la mercadotecnia de servicios:
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“El marketing de servicios es la modalidad de marketing que, como indica su nombre,
se centra en los servicios como un tipo especifico de producto. Por medio de la creacion de
estrategias de marketing las empresas buscan su difusién y la captacion de nuevos

consumidores para los mismos.” (Galan, 2017)

Las estrategias que aplicaremos seran las siguientes:

e Desarrollo de pagina Web para que la cartera de productos esté al alcance de todos los

potenciales clientes.

e Uso de redes sociales para promocionar cartera de productos, asi como canales digitales (e-
commerce) para poder tener una mayor cantidad de visitas y obtener leads (prospectos de

clientes) a los cuales se podra dar seguimiento.

e Servicio acorde a las necesidades de Productores y Comerciantes de los Centros
Comerciales Populares del Sur de Quito, mismos que cumplan con sus expectativas de
manera tal que la confianza que puedan tener sobre el servicio ofrecido logre fidelizarlos,

esto lograra la sostenibilidad y sustentabilidad empresariales.

e Implementar una cultura “Just in time” esto debido a que Productores y Comerciantes

requieren Stock de productos en el lugar indicado y a la hora indicada.

e Brindar a clientes servicios complementarios, tales como capacitaciones, asesorias
financieras, de emprendimiento, potencializacion y proyeccion de sus negocios para que

los mismos sean competitivos para desarrollo y mejora de su cartera de clientes.
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e Realizar convenios con Asociaciones que trabajan de los Centros comerciales Populares

para que los mismos tengas preferencia en atencion y despacho de requerimientos.

4.7.5.1 Planeacion Estratégica

Misién: Brindar un servicio de calidad, transparente y ético que ayude a potenciar los

negocios de Microempresarios de los Centros Comerciales Populares del Sur de Quito.

Vision: Cubrir al mediano plazo al mercado de todos los Centro Comerciales Populares

del Distrito Metropolitano de Quito.
Slogan: “Expandimos tus fronteras Comerciales”

4.7.5.2 Logo del Proyecto:

Figura 18: Logo del proyecto
Claesanes del comencin exdterion

Elaborado por: Ricardo Orellana
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CAPITULO V: ANALISIS DE FACTIBILIDAD
En el estudio se presenta la factibilidad del presente proyecto, estudiando ciertos
pardmetros que son de importancia para la implementacion del mismo tales como son la

factibilidad técnica, Financiera y legal.

5.1 Estudio Financiero

El proceso analiza la viabilidad de un proyecto.

Tomando como base los recursos econémicos que tenemos disponibles para la puesta

en marcha de las actividades.

Ver de manera fiable si nuestro proyecto es rentable econémicamente.

El estudio financiero es fundamental en cualquier proyecto de inversion. A
continuacion, realizamos el estudio financiero de IMPORTEX (Se trata de un proyecto teérico
por lo que nos manejaremos en gran parte con datos estadisticos, y no reales.) con la finalidad

de determinar la viabilidad financiera del mismao.

El proyecto se analiza para un periodo de 5 afios.

e Seanaliza:

e Costos laborales

e Inversion requerida

e Fuentes de financiamiento
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e Estados financieros

e Flujos de fondos

e Evolucion financiera del proyecto

5.1.2 Inversion inicial

Es la cantidad de dinero que necesitamos para empezar con el funcionamiento o puesta

en marcha de un negocio.

Este dinero se destinara para:

5.1.2.1 Activos fijos o activos no corrientes

Son aquellos bienes que no son convertidos en efectivo, 0 que permanecen en la empresa
por mas de un afio. Puede ser; mobiliario, vehiculos, equipo de computacidn, enseres, edificios,

terrenos etc. Como consta en la tabla de Activos fijos para IMPORTEX:

Tabla 7: Activos fijos

ACTIVOS FIJOS

PRECIO

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL




Equipo de computacion 7.900,00
Computadoras 3 1.200,00 3.600,00
Impresoras 3 300,00 900,00
Copiadoras 3 800,00 2.400,00
Proyector 1 1.000,00 1.000,00
Mobiliario: 2.700,00
Escritorios 3 150,00 450,00
Mesas oficina 6 200,00 1.200,00
Sillas 3 150,00 450,00
Sillones 15 40,00 600,00
Suministros de oficina 500,00
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Vehiculo 1% 15.000,00 $ 15.000,00

Elaborado por: Ricardo Orellana

5.1.2.2. Activos Diferidos:

Los activos diferidos, a pesar de estar clasificados como un activo, no son otra cosa que
gastos ya pagados, pero ain no utilizados, cuyo objetivo es no afectar la informacion financiera

empresarial en los periodos en los que adn no se los ha utilizado (Hernando Diaz, 2022).

Pueden ser gastos pagados por adelantado, alquileres, seguros entre otros

Dentro de esta clasificacion IMPORTEX cuenta con gastos de constitucién por $ 1450

dolares americanos.

Tabla 8: Activos diferidos

ACTIVOS DIFERIDOS

CONCEPTO VALOR

Gastos de constitucion $ 1.450,00

Aprobacion de constitucién $ 800,00




Inscripcion $ 350,00
Registro mercantil $ 200,00
Patente $ 100,00

5.1.3 Presupuesto:

Elaborado por: Ricardo Orellana

Es el célculo anticipado del coste-servicio.
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Es un plan financiero que orienta disefiado para orientar al empresario hacia la

consecucion de las metas propuestas (Mendoza,2004).

Tabla 9: Presupuesto inicial

PRESUPUESTO PARA INICIAL PROYECTO DE IMPORTEX

PRECIO
CONCEPTO CANTIDAD |UNITARIO SUBTOTAL TOTAL
Inversiones EFECTIVO 2 $ 3.000,00 $ 6.000,00
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Equipo de computacion: $ 7.900,00
Computadoras 3 1.200,00 3.600,00
Impresoras 3 300,00 900,00
Copiadoras 3 800,00 2.400,00
Proyector 1 1.000,00 1.000,00
Mobiliario $ 2.700,00
Escritorios 3 150,00 450,00
Mesas oficina 6 200,00 1.200,00
Sillas 3 150,00 450,00
Sillones 15 40,00 600,00
Suministros de oficina $ 500,00
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Vehiculo $ 15.000,00
Gastos de constitucion $ 1.450,00
Aprobacion de constitucion $ 800,00
Inscripcion $ 350,00
Registro mercantil $ 200,00
Patente $ 100,00
Gastos de capacitacion $ 200,00
Gasto arriendo $ 750,00
Oficina 1 $ 200,00
Oficina 2 $ 300,00
Oficina 3 $ 250,00
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Gasto servicios basicos $ 75,00
Oficina 1 25,00
Oficina 2 25,00
Oficina3 25,00
Gasto internet $ 150,00
Oficina 1 50,00
Oficina 2 50,00
Oficina 3 50,00
Gasto tv. cable $ 90,00
Oficina 1 30,00
Oficina 2 30,00
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Oficina 3 30,00
Gasto sueldos y salarios $ 2.400,00
Oficina 1 800,00
Oficina 2 800,00
Oficina 3 800,00
Total $ 37.215,00

5.1.4 Fuentes de financiamiento:

Son los medios que utiliza la firma para conseguir fondos.

Elaborado por: Ricardo Orellana

Uno de los grandes objetivos de las empresas es su supervivencia, y para garantizar su

continuidad debera proveerse de recursos financieros.

El proyecto Importex cuenta con un capital propio del 50% y se planea solicitar un

préstamo bancario por el 50% ($ 21.049,00) adicional.

Detalle de aportes de los socios:




Tabla 10: Aportes de los socios

APORTE DE SOCIOS

Socio 1 $ 3.000,00 14%
Socio 2 $ 3.000,00 14%
Socio 3 vehiculo $ 15.000,00 71%

TOTAL, APORTES $ 21.000,00 |100%

Elaborado por: Ricardo Orellana

Inversion del proyecto IMPORTEX:

Tablall: Financiamiento del proyecto

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Inversion socios $ 21.000,00 50%

Préstamo bancario $ 21.049,00 50%
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TOTAL $ 42.049,00 100%

Elaborado por: Ricardo Orellana

El financiamiento externo se solicita a un periodo de 24 meses con una tasa de interés

del 15.50% anual, con cuotas fijas y una amortizacion francesa.

Tabla 12: Célculo de préstamo

Célculo del préstamo

Importe del préstamo $ 18.000,00
Tasa de interés anual 15,50%
Periodo del préstamo en afios 2

Fecha de inicio del préstamo 23/1/2022

Pago mensual $877,04

Numero de pagos 24




Pago

Fecha

44.539,00

44.570,00

44.601,00

44.629,00

44.660,00

44.690,00

44.721,00

Importe total de los intereses

$ 3.049,00

Coste total del préstamo

$ 21.049,00

Elaborado por: Ricardo Orellana

Tabla 13: Tabla de amortizacion

Inicio

Saldo

$ 18.000,00

$ 17.355,46

$ 16.702,59

$16.041,29

$ 15.371,45

$ 14.692,96

$ 14.005,70

Pago

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

Principal
$ 64454
$ 652,87
$ 661,30
$ 669,84
$ 678,49
$ 687,26
$ 696,13

Interés

232,50

224,17

215,74

207,20

198,55

189,78

180,91
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Fin

Saldo

$ 17.355,46

$ 16.702,59

$ 16.041,29

$15.371,45

$ 14.692,96

$ 14.005,70

$ 13.309,56
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11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

44.751,00

44.782,00

44.813,00

44.843,00

44.874,00

44.904,00

44.935,00

44.966,00

44.994,00

45.025,00

45.055,00

45.086,00

45.116,00

45.147,00

45.178,00

45.208,00

$ 13.309,56

$ 12.604,44

$11.890,20

$11.166,74

$10.433,94

$ 9.691,67

$ 8.939,81

$ 8.178,24

$ 7.406,83

$ 6.625,46

$ 5.834,00

$ 5.032,32

$ 4.220,27

$ 3.397,74

$ 2.564,59

$ 1.720,67

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

877,04

705,13

714,23

723,46

732,80

742,27

751,86

761,57

771,41

781,37

791,46

801,69

812,04

822,53

833,15

843,92

854,82

171,92

162,81

153,58

144,24

134,77

125,18

115,47

105,64

95,67

85,58

75,36

65,00

54,51

43,89

33,13

22,23
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$ 12.604,44

$ 11.890,20

$11.166,74

$10.433,94

$ 9.691,67

$ 8.939,81

$ 8.178,24

$ 7.406,83

$ 6.625,46

$ 5.834,00

$ 5.032,32

$ 4.220,27

$ 3.397,74

$ 2.564,59

$ 1.720,67

$ 865,86
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24 $ 4523900 $ 865,86 $ 87704 $ 8658 $ 11,18 $ 0,00

Elaborado por: Ricardo Orellana

5.1.5 Presupuesto de gastos:

En este punto detallamos los costos en los que se incurren para poder brindar un servicio
de excelente calidad. Al igual que los gastos que representa contar con oficinas fisicas en tres

puntos del sur de la ciudad de Quito.

Tabla 14: Gastos y costos

GASTOS Y COSTOS
Gastos arriendo $ 750,00
Oficina 1 $ 200,00
Oficina 2 $ 300,00
Oficina 3 $ 250,00
Gasto servicios basicos $ 75,00




Oficina 1 25,00
Oficina 2 25,00
Oficina3 25,00
Gasto internet 150,00
Oficina 1 50,00
Oficina 2 50,00
Oficina 3 50,00
Gasto television por cable 90,00
Oficina 1 30,00
Oficina 2 30,00
Oficina 3 30,00

98
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Gasto sueldos y salarios 2.400,00
Oficina 1 800,00
Oficina 2 800,00
Oficina 3 800,00
Gasto Comisiones -
Oficina 1 -
Oficina 2 -
Oficina 3 -
TOTAL GASTOS FIJOS 2.715,00

Elaborado por: Ricardo Orellana



5.1.6 Recursos humanos:
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Trata de recurso mas importante de la compafiia ya que sin el equipo de trabajo no seria

posible cumplir con el proyecto. Importex contara con una némina de 3 trabajadores.

Tabla 15: Némina

TALENTO HUMANO DE IMPORTEX
EMPLEADO |SUELDO MES| SUELDOANO |  945% 11,15% 13° SUELDO | 14° SUELDO
Trahajador 1 $ 800,00 | $ 9.60000/$ 90720|$ 1.07040 | $ 9.600,00 | § 400,00
Trahajador 2 $ 800,00 | $ 9.60000($ 907,20($ 1.07040 | $ 9.600,00| $ 400,00
Trabajador 3 $ 800,00 | $ 9.60000]$ 907,20{$ 1.07040 | $ 9.600,00| $ 400,00

5.1.7 Depreciaciones:

Elaborado por: Ricardo Orellana

La depreciacion posibilita conocer el valor actual de un activo después de un periodo

que se desgasta por su uso natural. Se aplicé el método de linea recta. Se deprecia los activos

fijos (Roo Gordillo , 2012).

Tabla 16: Depreciaciones

ACTIVOS FIJOS

CONCEPTO CANTIDAD |PRECIO UNIT. TOTAL VIDAUTIL DEPRECIACIIN ANUAL [DEPRECIACION MENSUAL | VALOR DE RESCATE
Equipo de computacion $ 7.900,00
Computadoras 3% 1.200,00 | $ 3.600,00 3% 1.200,00 | $ 100,00 0
Impresoras 33 300,00 | $ 900,00 33 300,00 | $ 25,00 0
Copiadoras 3% 800,00 | $ 2.400,00 3% 800,00 | $ 66,67 0
Proyector 13 1.000,00 | $ 1.000,00 3% 333,33 | $ 27,78 0
Mobiliario: $ 2.700,00 $ -
Escritorios 3% 150,00 | $ 450,00 10/ $ 45,00 | $ 375|$ 225,00
Mesas oficina 6% 200,00 | $ 1.200,00 10| $ 120,00 | $ 10,00 | $ 600,00
Sillas 3% 150,00 | $ 450,00 10/ $ 45,00 | $ 375|$% 225,00
Sillones 15/ $ 40,00 | $ 600,00 10| $ 60,00 | $ 500|$ 300,00
Suministros de oficina $ 500,00 5% 100,00 | $ 833|$ -
Vehiculo 1% 15.000,00 | $ 15.000,00 5% 3.000,00 | $ 250,00 | $ -

TOTAL $ 6.003,33 500,28] $ 1.350,00




5.1.8 Amortizaciones:

Es distribuir un gasto o inversion en periodo de tiempo determinado.

Elaborado por: Ricardo Orellana

Se amortizan los activos diferidos.

Tabla 17: Amortizaciones
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ACTIVOS DIFERIDOS

AMORTIZACION

AMORTIZACION

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE ANUAL MENSUAL
Gastos de constitucion $ 1.450,00 20% $ 290,00 | $ 24,17
Aprobacioén de constitucion | $ 800,00 - - -
Inscripcion $ 350,00 - - -
Registro mercantil $ 200,00 - - -
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Patente $ 100,00 - - -

Elaborado por: Ricardo Orellana

5.1.9 Punto de equilibrio:

Es fundamental conocer el punto de equilibrio de un negocio ya que nos indica la

cantidad de servicios que debemos ofrecer para alcanzar a obtener ganancia.

Puesto que en el proyecto IMPORTEX manejamos 4 tipos de servicios para calcular el
punto de equilibrio es necesario calcular un punto de equilibrio ponderado, considerando el

porcentaje de la demanda de cada servicio.

Servicios que ofrece IMPORTEX:

Tabla 18: Servicios que ofrece IMPORTEX

SERVICIO PRECIO
Acompafamiento de importacién $ 300,00
Exportacion $ 250,00

Marketing internacional $ 150,00




Tramite Patentes Permisos

$

150,00

Elaborado por: Ricardo Orellana

Calculo de costos variables:

Tabla 19: Punto de equilibrio:
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MARGEN

COSTO MARGEN DE PARTICIPACION | CONTIBUCION

SERVICIO PRECIO VARIABLE| CONTRIBUCION % UTILIDAD PONDERADO
SERVICIO 1 $ 300,00 0,3/ % 90,00 | $ 210,00 70% 60%| $ 126,00
SERVICIO 2 $ 250,00 0,3/ % 75,00 | $ 175,00 70% 5%| $ 8,75
SERVICIO 3 $ 150,00 04| 9% 60,00 | $ 90,00 60% 20%| $ 18,00
SERVICIO 4 $ 150,00 0,6/ $ 90,00 | $ 60,00 40% 15%| $ 9,00
TOTAL $ 315,00 100% 161,75

Elaborado por: Ricardo Orellana

P.E. = COSTOS F1JOS /Y MARGEN DE CONTRIBUCION PONDERADO

P.E.=$2715.00/$ 161.75

P.E.

=16.79

Tabla 20: Comparacion Punto de Equilibro

TABLA COMPROBACION PUNTO DE EQUILIBRIO

SERVICIO 1 SERVICIO 2 SERVICIO 3 SERVICIO 4
UNIDADES 10,071 0,84 3,36 2,52 16,79
VENTAS 3$ 3.021,33|% 20981 % 503,55 | $ 377,67 1% 4.112,36
CcVv $ 906,40 | $ 62,94 |% 201,42 | $ 226,60 | $ 1.397,36
MARGEN CONTRIBUCION $ 2.715,00
VCOSTOS FIJOS $ 2.715,00

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado por: Ricardo Orellana

Podemos concluir que para tener un punto de equilibrio es decir no tener ni pérdidas ni

ganancias debemos ofrecer:

Acompafiamiento de importacion: se debe brindar por lo menos 10 servicios en total, con

el precio de $300 c/u.

e Exportacion: se debe brindar por lo menos 1 servicio en total, con un precio de $250 c/u.

e Marketing internacional: se debe brindar por lo menos 3 servicios en total, con un precio

de $150 c/u.

e Tramite: patentes y servicios: se debe brindar por lo menos 3 servicios en total, con un

precio de $ 150 c/u.

5.2 Estados Financieros:
Son documentos contables que refleja la contabilidad de IMPORTEX y muestra la

estructura econémica de esta.

En los estados financieros se plasma las actividades que se realizara en nuestra empresa

en un determinado periodo, al igual que sus derechos, obligaciones, capital y reservas.
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5.2.1 Estado de situacion inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL

IMPORTEX

AL 1 DE OCTUBRE DE 2021



ACTIVOS

Activos corrientes

Inversiones $ 6.000,00

Gastos de constitucion $  1.450,00

$

$

6.000,00

1.450,00

PASIVOS

Pasivos corrientes

Cuentas por pagar

Pasivos no corrientes

$

5.000,00

$

$

5.000,00

21.049,00
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Activo no corriente

Equipo de computaciéon  $  7.900,00

Mobiliario $ 2.700,00

Suministros de oficina  $ 500,00

Vehiculo $ 15.000,00

$

26.100,00

Préstamo por pagar

Interés por pagar

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital social

$ 18.000,00
$ 3.049,00
$ 7.501,00

$

$

26.049,00

7.501,00
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TOTAL ACTIVOS $ 33.550,00 TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $ 33.550,00
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5.2.2 Estado de resultados:

ESTADO DE RESULTADOS

IMPORTEX

AL 31 DE OCTUBRE DE 2021

Ingresos $ 6.500,00
Asesorias $ 6.500,00
Gastos operacionales $ 350,00
Gasto capacitacion $ 200,00

Gasto Internet $ 150,00



Utilidad bruta

Gastos fijos

Gasto arriendo

Gasto servicios basicos

Gasto tv. cable

Gastos administrativos

Sueldos y salarios

Depreciacion

Amortizacion

Gastos variables

750,00

75,00

90,00

2.400,00

500,28

24,17

6.150,00

915,00

2.924,44

315,00
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Otros $ 315,00
Gastos financieros $ 232,50
Interés $ 232,50
Utilidad antes de impuestos $ 1.763,06
Impuestos 2% $ 35,26
Utilidad NETA $ 1.727,79

5.2.3 Indicadores Financieros

Sirven para evaluar la condicion financiera empresarial.

e Indicadores de liquidez:

Tiene como finalidad diagnosticar la capacidad de IMPORTEX para generar suficiente
dinero en efectivo, es decir que tan rapido una compariia puede convertir los activos que tiene

disponibles en recursos monetarios (Banco de México BBVA, 2022).

o Capital de trabajo:
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Indica la cantidad con a que cuenta IMPORTEX para realizar sus operaciones normales,

después de haber cubierto sus obligaciones a corto plazo (Banco de México BBVA, 2022).
El capital de trabajo empresarial es favorable, cuenta con capital para operar.

Figura 19: Capital de trabajo

Capital
de —
trabajo

efectivo, cuentas por cobrar, cuentas por pagar o deudas
Inventarios, materiales amenos de un ano

Fuente: (GOOGLE, 2022)
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ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE =

CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVO

CORRIENTE = $ 6.000,00
PASIVO

CORRIENTE = $ 5.000,00
CAPITAL DE

TRABAJO $ 1.000,00

indice de solvencia o razén corriente:
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ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE =

RAZON CORRIENTE

ACTIVO

CORRIENTE $ 6.000,00
PASIVOS

CORRIENTE $ 5.000,00
ROZON

CORRIENTE $ 1,20

Basandonos en el resultado obtenido podemos decir que IMPORTEX tiene $1.20 de

activos liquido para cubrir $ 1 de obligaciones a corto plazo.

o Indice de endeudamiento:

Indica la cantidad de deuda que esté utilizando el proyecto para poder cubrir los activos.
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TOTAL PASIVOS /TOTAL ACTIVOS =RAZON DE

DEUDA
TOTAL PASIVO $ 26.049,00
TOTAL ACTIVO $ 33.550,00
RAZON DE

DEUDA $ 0,78

IMPORTEX presenta un nivel de endeudamiento de $ 0.78 por cada $ 1 de inversion
en Activos, con lo que podemos decir que la empresa tiene comprometidos sus activos en un
78%. Se evidencia que el nivel de endeudamiento no es favorable el limite recomendado es no

mayor al 70%.

5.3 Método DuPont:

Combina los principales indicadores financieros determinando la eficiencia con que

IMPORTEX esta utilizando sus activos, el capital de trabajo y su multiplicador de capital.
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INIDICE DUPONT

UTILIDAD NETA VENTAS ACTIVOS
MODELO
X X
DUPONT =
VENTAS ACTIVOS PATRIMONIO
$ 1.763,06 $ 6.500,00 $  33.550,00
MODELO
X X
DUPONT =
$ 6.500,00 $ 33.550,00 $ 7.501,00
MODELO
0,27 X 0,19 X 4,47

DUPONT =
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MODELO

DUPONT =

Margen de utilidad = 0,27 por cada délar de importe que MPORTEX gana un 0,27 centavo de ddlar.

Rotacion del activo = 0,19 el nimero de veces que se puede recuperar el activo sobre las ventas

Activo /Patrimonio = 4,47 se obtuvo un 4,47 de deuda por cada doélar que aportan los accionistas

ROI = 0,0526 Incremento en la rentabilidad. Aumentar el margen manteniendo la rotacién.

ROE =0,2350 el indice DUPONT nos da una rentabilidad financiera de 24%




118

Figura 20: Método Dupont

INIDICE DUPONT
MODELO DUPONT = UTILIDAD NETA . VENTAS . __ACTIVOS
VENTAS ACTIVOS PATRIMONIO
UTILIDAD
B 1.763,06 | ACT./PATR.
—t—
MARGEN DE UTILIDAD 44,70%
VENTAS |$ 027 ™ % ROE
B 6.500,00 | 27,0% $ 024
ROI 24%
VENTAS % — 0,0525501
B 6.500,00 ] 50
—— ROTACION ACTIVOS
° |$ 019
ACTIVOS 19%
B 33.550,00

Elaborado por: Ricardo Orellana
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5.4 Evaluacién financiera:

Es el ejercicio que nos permite comparar, identificar y valorar entre si los costos y

beneficios de un proyecto para poder tomar decisiones acertadas.

Para realizar este analisis de forma mas acertada es necesario:

o Proyectar el flujo de caja

5.4.1 Flujo de caja:

También conocido como cash flow es uno de los mejores indicadores de liquidez para
las empresas ya que en él se reflejan los ingresos y salidas de dinero, que se experimenta en las

empresas un lapso, a la diferencia entre estos movimientos se denomina saldo o flujo neto.

5.4.2. Calcular el Valor Actual Neto

« VAN:

Valor presente neto este es el valor presente de los flujos de caja netos originados por

una inversion.

Formula:



T “
VAN =D (1 + k)t

=1

Tabla 21: Valor Actual Neto

.

CALCULO DEL VAN

lo $ -33.550,00
fl $ 21.964,21
f2 $ 22.477,50
3 $ 34.974,57
f4 $ 37.065,49
5 $ 37.879,20
n 5
t 7,49%
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VAN

$ 88.985,78

Donde:

lo = Inversion Inicial

f1 = Flujo de caja ler periodo

f2 = Flujo de caja 2do periodo

f3 = Flujo de caja 3er periodo

f4 = Flujo de caja 4to periodo

5 = Flujo de caja 5to periodo

n = Numero de periodos

Elaborado por: Ricardo Orellana
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t=Tasa

5.4.3 Calcular la Tasa Interna de Retorno

e TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)
Tasa de interés o renta que ofrece una inversion. se puede decir que la TIR es el
valor porcentual del beneficio o la perdida que conlleva una inversion.

Férmula:

TIR="Y> - — =0
= (l+i)

Tabla 22: Tasa Interna de Retorno

CALCULO DE LATIR

lo $ -33.550,00

f1 $ 2196421

2 $ 2247750




3 $ 3497457

f4 $ 37.065,49

5 $ 37.879,20
TIR 73%

Donde:

lo = Inversion Inicial

f1 = Flujo de caja ler periodo

f2 = Flujo de caja 2do periodo

f3 = Flujo de caja 3er periodo

f4 = Flujo de caja 4to periodo

Elaborado por: Ricardo Orellana
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5 = Flujo de caja 5to periodo

5.5.4 Calcular la tasa de descuento:

e T/D
Es el costo de capital aplicado para la determinacion del valor presente de un pago
futuro.
Férmula:
TD = TASA PASIVA (RECURSOS PROPIOS %) +TASA (RECURSOS

TERCEROS%) +RIESGO PAIS+ INFLACION

Tabla 23: Tasa de Descuento

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO

TASA PASIVA 5,48%
TASA ACTIV4 9,33%
RIESGO PAIS 7,14%

INFLACION 0,35%




D

7,49%

Elaborado por: Ricardo Orellana
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5.4.5 Flujo de caja proyectado

Tabla 24: Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
IMPORTEX
0 1 2 3 4 5
(+) Ingresos $ 78.000,00 | $ 82.680,00 | $ 87.640,80 | $ 92.899,25 | $ 98.473,20
(-)Costos variables $ 315,00 | $ 333,90 | $ 353,93 | $ 375,17 | $ 397,68
(-)Costos fijos $ 10.980,00 | $ 11.638,80 | $ 12.337,13 | $ 13.077,36 | $ 13.862,00
(-)Comisiones ventas
(-)Gastos adm. Y vnt. $ 35.093,33 | $ 37.198,93 [ $ 39.430,87 [ $ 41.796,72 | $ 44.304,52
(-)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 |$ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(-) Amortizacion $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
\alor libros
(=) Utilidad antes de impuestos $ 25.318,33 | $ 27.215,03 | $ 29.225,54 | $ 33.990,00 | $ 36.249,00
Impuestos 2% $ 506,37 | $ 544,30 | $ 584,51 | $ 679,80 | $ 724,98
(-)Impuestos pagados $ 506,37 | $ 544,30 | $ 584,51 | $ 679,80
(=)Utilidad neta $ 24.811,97 | $ 26.670,73 | $ 28.641,02 | $ 33.310,20 | $ 35.524,02
(+)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 |$ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(+) Amortizaciéon $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
Valor en Libros
(-)Inversion inicial $ -33.550,00 | $ 7.566,06 | $ 9.568,08
(-)inversion de reemplazo $ 1.350,00
(-) Inversion de ampliacién
(-) Inversion capital de trabajo | $ -1.000,00
(-)Costos financieros $ 2.081,40 [ $ 956,42
(AFLUJO DE CAJA $ -34.550,00 | $ 21.964,21 | $ 22.477,50 | $ 34.974,57 | $ 37.065,49 | $ 37.879,20
Flujo de caja acumulado $ -34.550,00 | $ -12.585,79 | $ -12.072,50 | $ 424,57 | $ 2.515,49 | $ 3.329,20

Elaborado por: Ricardo Orellana



5.4.6. Calcular la Tasa minima aceptable de rendimiento

TMAR:

Se toma como referencia para saber si un proyecto va a obtener ganancia o no.

Formula:
TMAR=f+ i+(f*i)
Tabla 25: TMAR
CALCULO DE LA TMAR
INFLACION
ANO INFLACION
ACUMULADA

2016 1,12 101,12
2017 0,42 100,42
2018 -0,22 99,78
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2019 0,27 100,27
2020 -0,34 99,66
f=inflacion media 0,25
I= tasa premio 15%
TMAR 44%

Elaborado por: Ricardo Orellana

5.4.7 Calcular la relacién costo beneficio:

« BI/C:
Esta herramienta financiera compara el costo de un producto vs el beneficio
entregado, esto permite evaluar de forma efectiva la mejor decision en términos de
compra.

Formula:

C / B ingresas totales netos
castos tolales




Tabla 26: Relacién costo beneficio

RELACION COSTO BENEFICIO

PERIODO | INVERSION | INGRESOS EGRESOS

0 $ -33.550,00

1 $ 78.000,00 52.681,67
2 $ 82.680,00 55.464,97
3 $ 87.640,80 58.415,26
4 $ 92.899,25 58.909,25
5 $ 98.473,20 62.224,20

T.D. 7,49%

VNA INGRESOS

$352.904,15
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VNA EGRESOS $231.541,11
VNA ING. + INV. $265.091,11
COSTO BENEFICIO 1,3313

o Periodo de recuperacion de la inversion

5.4.8 Periodo de Recuperacion de la Inversién

Elaborado por: Ricardo Orellana
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Es una herramienta que mide en qué periodo de tiempo los flujos netos de efectivo

pueden recuperar su costo o inversion inicial (Vaquiro, 2022).

Tabla 27: Periodo de Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPARACION DE LA INVERSION

PERIODO FLUJO FLUJO ACUMULADO
0 $  -34.550,00 -34.550,00
1 $ 21.964,21 -12.585,79
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2 22.477,50 -12.072,50

3 34.974,57 424,57

4 37.065,49 2.515,49

5 37.879,20 3.329,20
PRI 2,35

Elaborado por: Ricardo Orellana

Después de un analisis detallado y tomando en cuenta los resultados obtenidos podemos

decir que:

VAN = $88.169,17 > 0 es decir genera beneficios concluyéndose que es una inversion

rentable.

Comparando la TIR = 72% > T. D.= 7.49% se concluye que la inversion es

financieramente atractiva ya que los ingresos cubren los egresos y genera beneficios sobre la

expectativa.
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Cuando la B / C = 1.33 > 1 quiere decir que los beneficios superan los costos, es un

proyecto que debe considerarse.

Y por ultimo podemos ver que el PRI es 2.33 afios. Mientras mas corto sea el periodo

de recuperacion mas beneficioso es para los inversionistas.

Se recomienda que el Proyecto IMPORTEX sea aceptado.

5.5 Andlisis de sensibilidad:

El andlisis de sensibilidad sirve como herramienta de estudio de cambios que se

producirian en una variable cuando se introducen ciertas variaciones al modelo financiero.

5.5.1 Escenario pesimista:

Decremento en un 15% de las ventas debido a politicas econdmicas orientas a la Ley de

proteccién de produccién nacional.

VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO PESIMISTA:

Tabla 28: Calculo VAN escenario pesimista

CALCULO DEL VAN (PESIMISTA)

10 $ -33.550,00




fl $ 21.964,21
f2 $ 6.097,50
f3 $ 17.939,37
f4 $ 19.008,18
5 $ 18.738,45
n 5
t 7,49%
VAN $34.067,62

Elaborado: por Ricardo Orellana
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TASA INTERNA DE RETORNO ESCENARIO PESIMISTA:

Tabla 29: Tasa Interna de Retorno escenario pesimista

CALCULO DE LA TIR (PESIMISTA)
0 | $ -33.550,00
fl|$ 21.964,21
f2 |$ 6.097,50
f3 |$ 17.939,37
f4a | $ 19.008,18
5 |$ 18.738,45
TIR 40%

Elaborado por: Ricardo Orellana



PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 30: Periodo de recuperacion de la inversion escenario pesimista

PERIODO DE RECUPARACION DE LA INVERSION
(PESIMISTA)
PERIODO FLUJO FLUJO ACUM.

0 $ -3455000 |$ -34.550,00
1 $ 2196421 | $ -12.585,79
2 $ 6.09750 | $ -28.452,50
3 $ 1793937 |$ -16.610,63
4 $ 1900818 |$ -15.541,82
5 $ 1873845 |$ -15.811,55

PRI

Elaborado por: Ricardo Orellana
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RELACION COSTO BENEFICIO ESCENARIO PESIMISTA:

Tabla 31: Relacion costo beneficio escenario pesimista

RELACION COSTO BENEFICIO (PESIMISTA)
PERIODO INVERSION INGRESOS EGRESOS
0 $ -33.550,00
1 $ 78.000,00 | $ 52.681,67
2 $ 66.300,00 | $ 55.464,97
3 $ 70.278,00 | $ 58.415,26
4 $ 7449468 | $ 58.909,25
5 $ 7896436 | $ 62.224,20
T.D. 7,49%
VNA INGRESOS $297.365,24




VNA EGRESOS

$231.541,11

VNA ING. + INV.

$265.091,11

COSTO BENEFICIO

1,121747319

Elaborado por: Ricardo Orellana
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5.5.2 FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

FLUJO DE CAJA PROYECTADO (PESIMISTA)
IMPORTEX
0 1 2 3 4 5
(+) Ingresos $ 78.000,00 | $ 66.300,00 | $ 70.278,00 | $ 74.494,68 |$ 78.964,36
(-)Costos variables $ 315,00 | $ 333,90 $ 353,93 | $ 375,17 | $ 397,68
(-)Costos fijos $ 10.980,00 | $ 11.638,80 | $ 12.337,13 | $ 13.077,36 |$ 13.862,00
(-)Comisiones ventas
(-)Gastos adm. Y vnt. $ 35.093,33 | $ 37.198,93 | $ 39.430,87 | $ 41.796,72 |$  44.304,52
(-)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(-) Amortizacion $ 290,00 [ $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
Valor libros
(=) Utilidad antes de impuestos $ 25.318,33 | $ 10.835,03 | $ 11.862,74 | $ 1558543 |$ 16.740,16
Impuestos 2% $ 506,37 | $ 216,70 | $ 237,25 | $ 311,71 [ $ 334,80
(-)Impuestos pagados $ 506,37 | $ 216,70 | $ 237,25 | $ 311,71
(=)Utilidad neta $ 24.811,97 | $ 10.618,33 | $ 11.625/48 | $ 15.273,72 |$ 16.405,36
(+)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(+) Amortizacién $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
Valor en Libros
(-)Inversién inicial $ -33.550,00 | $ 7.566,06 | $ 9.568,08
(-)inversion de reemplazo $ 1.350,00
(-) Inversion de ampliacién
(-) Inversion capital de trabajo | $ -1.000,00
(-)Costos financieros $ 2.081,40 | $ 956,42
(=)FLUJO DE CAJA $ -34.550,00 | $ 21.964,21 | $ 6.097,50 | $ 17.939,37 | $ 19.008,18 |$ 18.738,45
Flujo de caja acumulado $ -34.550,00 | $ -12.585,79 | $ -28.452,50 | $ -16.610,63 | $ -15.541,82 |$ -15.811,55

Elaborado por: Ricardo Orellana



5.5.2 Escenario optimista:

139

Incremento en las ventas de un 18% debido a la reactivacion econdmica post pandemia.

VALOR ACTUAL NETO ESCENARIO OPTIMISTA:

Tabla 32: Valor Actual Neto escenario optimista

CALCULO DEL VAN (OPTIMISTA)

lo $ -33.550,00
f1 $ 21.964,21
2 $ 33.397,50
3 $ 46.331,37
f4 $ 49.103,70
5 $ 50.639,70
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t 7,49%

VAN $125.597,88

Elaborado por: Ricardo Orellana

TASA INTERNA DE RETORNO ESCENARIO OPTIMISTA:

Tabla 33: Tasa Interna de Retorno escenario optimista

CALCULO DE LATIR (OPTIMISTA)

10 $ -33.550,00
f1 $ 21.964,21
2 $ 33.397,50
f3 $ 46.331,37
f4 $ 49.103,70
5 $ 50.639,70
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TIR 90%

Elaborado por: Ricardo Orellana

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVESION ESCENARIO OPRTIMISTA:

Tabla 34: Periodo de recuperacion de la Inversion escenario optimista

PERIODO DE RECUPARACION DE LA INVERSION(OPTIMISTA)

PERIODO FLUJO FLUJO ACUM.
0 $ -34.550,00 $ -34.550,00
1 $ 21.964,21 $ -12.585,79
2 $ 33.397,50 $ -1.152,50
3 $ 46.331,37 $ 11.781,37
4 $ 49.103,70 $ 14.553,70




5 $ 50.639,70 $ 16.089,70
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PRI 2,02

Elaborado por: Ricardo Orellana

RELACION BENEFICIO COSTO ESCENARIO OPTIMISTA:

Tabla 35: Relacion costo beneficio escenario optimista

RELACION COSTO BENEFICIO (OPTIMISTA)

PERIODO INVERSION INGRESOS EGRESOS
0 $ -33.550,00
1 $ 78.000,00 |$ 52.681,67
2 $ 93.600,00 |$ 55.464,97
3 $ 99.216,00 |$ 58.41526
4 $ 105.168,96 |$ 58.909,25




$ 111.479,10 | $ 62.224,20

T.D.

7,49%

VNA INGRESOS $389.930,09
VNA EGRESOS $231.541,11
VNA ING. + INV. $265.091,11
COSTO BENEF. 1,4709

Elaborado por: Ricardo Orellana
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5.5.3 FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA:

Tabla 36: Flujo de caja proyectado escenario optimista

FLUJO DE CAJA PROYECTADO (OPTIMISTA)
IMPORTEX
0 1 2 3 4 5
(+) Ingresos $ 78.000,00 | $ 93.600,00 | $ 99.216,00 | $ 105.168,96 | $ 111.479,10
(-)Costos variables $ 315,00 | $ 333,90 | $ 35393 | % 375,17 $ 397,68
(-)Costos fijos $ 10.980,00 | $ 11.638,80 | $ 12.337,13 | $ 13.077,36 |$ 13.862,00
(-)Comisiones ventas
(-)Gastos adm. Y vnt. $ 35.093,33 | $ 37.19893 | $ 39.430,87 | $ 41.796,72 |$  44.304,52
(-)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(-) Amortizacion $ 290,00 | $ 290,00 [ $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
Valor libros
(=) Utilidad antes de impuestos $ 25.318,33 | $ 38.13503 | $ 40.800,74 | $ 46.259,71 |$  49.254,90
Impuestos 2% $ 506,37 | $ 762,70 | $ 816,01 | $ 925,19 | $ 985,10
(-)Impuestos pagados $ 506,37 | $ 762,70 | $ 816,01 | $ 925,19
(=)Utilidad neta $ 24.811,97 | $ 37.37233 | $ 39.984,72 | $ 45.334,52 | $  48.269,80
(+)Depreciacion $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 6.003,33 | $ 3.370,00 | $ 3.370,00
(+) Amortizacién $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00 | $ 290,00
Valor en Libros
(-)Inversioén inicial $ -33.550,00 | $ 7.566,06 | $ 9.568,08
(-)inversiéon de reemplazo $ 1.350,00
(-) Inversion de ampliacién
(-) Inversion capital de trabajo $ -1.000,00
(-)Costos financieros $ 2.081,40 | $ 956,42
(=)FLUJO DE CAJA $ -34.550,00 | $ 21.964,21 | $ 33.397,50 | $ 46.331,37 | $ 49.103,70 | $ 50.639,70
Flujo de caja acumulado $ -34.550,00 | $ -12.585,79 | $ -1.152,50 | $ 11.781,37 | $ 14.553,70 [ $ 16.089,70

Elaborado por: Ricardo Orellana



5.5.3 Comparacion de escenarios:

Tabla 37: Tabla de comparacion de escenarios
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TABLA DE COMPARARCION ESCENARIOS

INDICADOR PESIMISTA OPTIMISTA
T.D. 7,49% 7,49%
VAN $34.067,62 $125.597,88
TIR 40% 90%

TMAR 44% 44%
PIR - 2,02
B/C 1,121747319 1,47092859

Elaborado por: Ricardo Orellana
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Como podemos evidenciar en los diferentes escenarios el proyecto siempre se mantiene
siendo atractivo pata la inversion, pues a pesar de tener un decremento en sus ingresos el VAN

se mantiene positivo al igual que la relacién costo beneficio.

En el escenario pesimista se alarga el tiempo al momento de poder recuperar la inversion
esto seria perjudicial para los inversionistas ya que se tardarian demasiado tiempo en recuperar

su inversion.

5.6 Factibilidad legal

El proyecto trata de la implementacion de una Pyme siendo necesario cumplir ciertos
requisitos legales tal como la apertura del Registro Unico de Contribuyentes, permisos de
funcionamiento, patente y demas tramites legales entre otros, para la implementacién y normal

operacion empresarial
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CAPITULO VI: PRESENTACION DE RESULTADOS

El presente estudio se lo llevo a cabo en varios factores y parametros que permitan
analizar la factibilidad del mismo, para determinar las sustentabilidad del mismo y la
proyeccion que este tendra en funcion de los resultados obtenidos, este estudio fue aplicado
directamente a los actores principales del mismo, es decir se aplico en el mercado meta al que
esta dirigido el presente proyecto, pese a la Emergencia declarada mundialmente debido la
pandemia por el COVID2-19, en todos los mercados marcaron un Hito, haciendo que los
mismos evolucionen y se adapten a la coyuntura actual. Se puede entender el comportamiento
del mercado varia dia con dia, dependiendo mucho del comportamiento del virus, sin embargo,
las transacciones Centros Comerciales Populares del Sur Quito no han dejado de darse, pese a

que es fluctuante.

De una poblacion total de 2983 personas a las que va orientado el proyecto que tomo
como muestra de estudio a 67 personas que se dedican a la actividad de Comercializacion y
Produccion dentro de los CCPSQ, la cual permitio dar el impulso para la factibilidad de la
implementacion de IMPORTEX que brinde servicios de Comercio Exterior, ya que las mismas

estan de acuerdo en contratar servicios de comercio exterior.

El 67% de esta muestra de la poblacion realizan actividades de comercio exterior, al ser
este un porcentaje elevado, nos podemos dar cuenta que podriamos tener una cantidad

importante de demandantes de nuestro servicio nicho mercado a explotar.
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El andlisis FODA determino las ventajas competitivas que el proyecto puede tener y a
raiz de estas ventajas se podran establecer estrategias en la organizacién; identificando varios
aspectos sobre los cuales trabajar y potencializar (plan de accion ), entendiendo las fortalezas
y oportunidades que tendria la Organizacion, desde luego no hay que descuidar las debilidades
y amenazas que podrian perjudicar a la normal operaciéon del emprendimiento empresarial es
importante centrar la atencion sobre estos puntos, no perderlos de vista y tratar de mitigarlos

en la mayor medida que se pueda.

Es importante para este proyecto que las instalaciones de encuentran ubicados
estratégicamente en el mercado que queremos atender es por eso que se tendran 3 sucursales
las cuales estaran distribuidas de la siguiente manera: Centro Comercial de Mayoristas y de
Negocios Andinos, Centro Comercial Chiriyacu, Centro Comercial Ipiales, es importante tener
cobertura para poder atender a potenciales clientes y inicamente se lograra estando en el dia a

dia junto a ellos.

Dentro del estudio financiero se cuantifico el monto de inversion que requerira el
presente proyecto que es de $42049.00 mismos que en un 50% seran de aportes de socios y el
restante 50% serd con Financiamiento Bancario, este financiamiento se lo obtendra para un

plazo de dos afios, es decir a 24 dividendos con una tasa pasiva del 15.50%.

El punto de equilibrio calculado se lo obtendra con una cartera de productos de al menos
4 diferentes tipos de servicios con los que contara la empresa, y se tendran unos costos fijos de
$2715.00, es importante siempre la optimizacién de recursos que permitan manejar de forma

eficaz y eficiente, para asegurar el éxito del proyecto.
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La presente investigacion en la evaluacion financiera, basdndonos en los datos
obtenidos es recomendable la implementacién de IMPORTEX que brinde Servicios de

comercio Exterior, podemos hacer mencion a algunos de los resultados obtenidos:

VAN = $88.169,17 > 0 es decir genera beneficios concluyéndose que es una inversion

rentable.

Comparando la TIR = 72% > T. D.= 7.49% se concluye que la inversion es
financieramente atractiva ya que los ingresos cubren los egresos y genera beneficios sobre la

expectativa.

Cuando la B/ C =1.33 > 1 quiere decir que los beneficios superan los costos, siendo un

proyecto empresarial que debe considerarse.

Y por ultimo podemos ver que el PRI es 2.33 afios. Mientras més corto sea el periodo

de recuperacion mas beneficioso es para los inversionistas.

Se evaluo escenarios de operacion mismos que se podrian presentar para la empresa, se
evidencia que el proyecto es atractivo pese a que el mismo se desarrolle sobre un escenario que

no es el adecuado en calculo del VAN se tiene un valor positivo.

Como podemos evidenciar en los diferentes escenarios, el proyecto siempre se mantiene
siendo atractivo para la inversion, pues a pesar de tener un decremento en sus ingresos el VAN

se mantiene positivo al igual que la relacion costo beneficio.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

El presente proyecto en funcion del estudio de mercado aplicado podemos concluir que
es totalmente viable, y tiene buena proyeccion, debido a las necesidades identificados que se
obtuvieron del mismo, pese a la coyuntura por la emergencia sanitaria mundial COVID-19 y
las nuevas variantes que han aparecido la economia no para, la economia ha mantenido su
dinamismo més aun en el segmento al que el presenta proyecto esta dirigido ya que tiene dentro

la informalidad y subempleo.

Es decir que esta poblacién debe genera ingresos a diario para poder subsistir, es ahi en
donde, y debido a su informalidad acttan bajo practicas riesgosas y no muy sanas tanto para

ellos, como para la economia del Estado debido al contrabando y evasion de impuestos.

El analisis técnico desprende resultados favorables que permiten tener una vision amplia
acerca de la implementacion de servicios de comercio exterior, el mismo refiere la viabilidad
del presente proyecto. Una adecuada implementacién sujeta a la metodologia del ciclo de la
calidad de Williams Edwars Deming (PHVA), y a la revision constante de los resultados de
indicadores proyectados tanto de gestion como financieros, con un debido ajuste a la realidad
en el proceso de implementacion de seguro ayudaran de sobremanera al éxito de esta idea de

proyecto.
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7.2 Recomendaciones

La planificacion estratégica debera alinearse con los metas y objetivos del proyecto, sin
duda alguna en su analisis técnico da bueno augurios, el éxito del mismo dependera de una
adecuada planificacion y organizacion, un plan de marketing y de comercializacion solido seré
la manera estratégica en que esta empresa de Servicios de Comercio Exterior se daré a conocer
en el segmento de mercado en el que se va a desenvolver, el objetivo claro es poder servir a
esta comunidad, de ello dependera los ingresos que pueda generar este proyecto, con un
adecuado manejo financiero, basqueda de inversion de capital y en funcion de los resultados
reales obtenidos con el pasar del tiempo la reinversion, proyeccion y apertura de nuevos

mercados sera indispensable.

Buscar ganar el mayor nimero de clientes y brindar un excelente servicio, un
acompafiamiento constante sera crucial, esto ayudara con el Marketing boca a boca, debido a
las recomendaciones de clientes captados, permitiendo mayor participacién de mercado en este

segmento.

Buscar alianzas estratégicas publico-privadas con Empresas de Comercio Exterior que
tienen una elevada participacién en el Mercado Nacional, para asi poder aprender de ellos y
con una adecuada aplicacion del Benchmarking, mejorar procesos que permitirdn ser
competitivos, ya que con la mejora de procesos se fortalecera y garantizard para nuestros

clientes un mejor servicio y de calidad.



152

ANEXOS

Anexo 1: Formato de la Encuesta aplicada

Plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de comercio exterior para

Productores y comercializadores de centros comerciales populares del Sur de Quito.

Principio del formulario

1.

¢Produce los productos que comercializa?

Sl

NO

¢Importa materia prima para su produccion?

Sl

NO

¢Comercializa productos importados?

Sl
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NO

. ¢Qué clase de productos importados comercializa?

ROPA

CALZADO

TECNOLOGIA

ELECTRODOMESTICOS

. ¢Usted conoce el proceso y lineamientos para importar y exportar mercaderia?

Sl

NO

. ¢Ha optado por ingresar al pais mercancia de contrabando?

Sl

NO



7.

10
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¢Ha sufrido pérdidas econdémicas debido a la incautacion de mercaderia por tratar

de ingresar al pais mercaderia evadiendo controles aduaneros?

Sl

NO

¢Usted cree que una IMPORTEX de servicios de comercio exterior le seria Util a su

negocio?

8]

NO

¢Estaria dispuesto a contratar servicios de comercio exterior para su negocio?

Sl

NO

. ¢Cuénto estaria dispuesto a invertir por prestacion de servicios de comercio

exterior?

$0.00 - $150.00

$151.00 - $300.00
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" $301.00 - $450.00

" $451.00 - $600.00
Anexo 2. Requerimientos para apertura de sociedad.

Para el presente proyecto se pretende apertura una Sociedad Anénima para lo cual se

deberd llevar el siguiente proceso.

Reservacion del nombre en la Superintendencia de Compafiias

Mediante la pagina Web de la Superintendencia de compafiias.

Elaboracién de estatutos

Con asesoria legal ya que es el contrato social que regird para la empresa, ademas la

minuta debera contener la firma de un jurista 'y

Apertura de cuenta de integracion de capital en una entidad Bancaria.
Se debe abrir una cuenta de inversion en una entidad Bancaria para que los socios
puedan aportar con el capital social, mismos que quedan inscritos registrados, el aporte
minimo depende del tipo de la comparfiia que se va a formar, Sociedad Anonima

$800.00, y Compariia Limitada $400.00.

Elevar a escritura publica
Se entrega a una notaria en donde el Notario Publico legaliza los documentos obtenidos
en los pasos antes mencionados.

Aprobacidn de estatuto por parte de la Superintendencia de Compafiias

Se entrega los estatutos a la Super de Compafiias para su debida aprobacion.
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Publicacion en un diario de circulacion nacional la resolucion de la Superintendencia de
Compaiiias.
Obtener permisos municipales
Debido a la creacion de IMPORTEX se debera pagar la patente municipal y solicitar el
certificado de cumplimiento de obligaciones.
Inscripcion de la Compafiia en el Registro Mercantil
Realizar la Junta General de Accionistas
Para la designacion de Representantes de este emprendimiento empresarial de acuerdo
con los estatutos.
Obtener documentos habilitantes
Después de inscrita la empresa IMPORTEX en el registro mercantil, la
superintendencia de compafiias entrega documentos para apertura del RUC.
Inscripcion del nombramiento de la persona que Representara Legalmente a la empresa
(Representante Legal)
Inscribir el nombramiento del Representante legal designado en la Junta de Accionista
en el Registro Mercantil.
Obtencion del RUC
Este tramite se lo debe realizar en el SRI siguiendo los lineamientos de la entidad:
Formulario correspondiente lleno, se debe adjuntar el original y la copia de la escritura
constitutiva, Original y copia de nombramiento, Copia de cedula y certificados de

votacion de todos los accionistas.
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. Entrega por parte de la Superintendencia de Compafiias carta para el banco para

que puedan disponer dinero de la cuenta que se aperturo para la integracion de capital.
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