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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion contiene una propuesta para la creacion de una
oficina consultora que brinde servicios de asesoria y capacitacion en temas de
comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe, con el

propésito de satisfacer las necesidades de las pequefias y medianas empresas.

Este documento estd compuesto de una introduccién y tres capitulos: marco teérico,
desarrollo metodolégico, resultados de la investigacion, conclusiones vy

recomendaciones.

La presente investigacion, arroja como resultados el disefio de un plan estratégico
para la creacion de la mencionada oficina consultora, que contiene el desarrollo del

plan de negocio, asi como un estudio de factibilidad para su ejecucién.

Los resultados de la investigacion fueron validados por el método de expertos,

arrojando una valoracion muy positiva.



ABSTRACT

This research work contains a proposal for the creation of a consulting office that
provides advisory services and training in foreign trade and international business in
the city of Cayambe, with the purpose of satisfying the needs of small and medium

enterprises.

This paper is composed of an introduction and three chapters: theoretical framework,
methodological development, results of the investigation, conclusions and

recommendations.

The present investigative document, results in the design of a strategic plan for the
creation of the aforementioned consulting office, which contains the development of
the business plan, which contains the development of the business plan, as well as a

feasibility study for its execution.

The results of the research were validated by the method of experts, corresponds to a

positive evaluation.
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INTRODUCCION

En la actualidad las relaciones y negocios comerciales e internacionales se dan cada
vez con mas frecuencia, de manera que los paises se relacionan econémicamente
con el exterior, sus economias se relacionan con el resto de los paises mediante el
intercambio de bienes, de servicios y de capitales. Mencionado intercambio provoca
una interdependencia en el mercado de productos, con el respectivo aumento de las

exportaciones y de las importaciones.

El avance del comercio exterior hace que los paises prosperen, al aprovechar los
productos que elaboran o producen. La economia actual ensefia que los paises
pueden beneficiarse cuando esas mercancias y servicios se comercializan, del mismo
modo al analizar la economia se debe revisar la dimension que trasciende las fronteras
de un pais, es decir, la que abarca los problemas econdmicos con fines

internacionales.

La importancia que tiene el comercio exterior y los negocios internacionales, ha
alcanzado a nivel mundial un profundo significado, a tal punto que los paises cuentan
con este elemento para mejorar su economia a través de las personas que realizan

dicha gestion.

Debido a la necesidad de asesoramiento a las empresas para incrementar las
exportaciones, aumentar las ventas, el crecimiento y diversificacion del mercado de
las pymes, se realiza esta investigacion sobre el plan estratégico para la creaciéon de
una oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales ubicada en la

ciudad de Cayambe.
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ANTECEDENTES

El proceso expansivo de la globalizacion, ha hecho necesario que los empresarios
formen y mejoren su capacidad comercial y negociadora con el mundo exterior. Es
importante que no solo ellos estén inmersos en el tema, sino también su personal de
trabajo, se debe tener acceso a los aspectos mas significativos del comercio exterior,
la logistica, el impacto que esto implica en la organizacion y hasta los aspectos legales

relacionados con los negocios y comercio internacional.

En el Ecuador el comercio exterior se encuentra afectado, entre otras causas debido
a gque empresas que tienen diferentes productos, servicios e ideas, ho cuentan con un
direccionamiento sobre como importar, exportar y negociar de manera nacional e

internacional.

En la ciudad de Cayambe de la provincia de Pichincha, durante 15 afios se ha
fomentado un desarrollo industrial y comercial, teniendo alrededor de 5167 PYMES
segun el Catastro Municipal de Cayambe 2017, sin embargo las empresas
productoras y comercializadoras no cuentan con bases sdlidas en el tema de
comercio y negociacion, lo que constituye un factor fundamental para el desarrollo
local. Se hace necesario que exista un espacio donde los comerciantes y personas
gue se sientan atraidos por el comercio puedan ir a realizar sus consultas con

profesionales capacitados que les faciliten la informacion que requieren.

El Ministerio de Comercio Exterior impulsa la creaciéon de lugares donde se de
asesoramiento comercial para fomentar el desarrollo nacional, a personas

emprendedoras que quieren invertir en negocios comerciales.

Los comerciantes y en particular las pequefias y medianas empresas sefialan que el
conocimiento en el tema comercio exterior y negocios internacionales seria de gran
importancia para el desarrollo local ya que ellos se califican como personas

emprendedoras que no dominan su conocimiento.

Una oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad
de Cayambe que ofrezca este tipo de servicio, contribuira al incremento de las
exportaciones e importaciones y las negociaciones internacionales de las pequefas y

medianas empresas, posibilitando con ello desarrollo local y por ende el nacional.

12



JUSTIFICACION

En el Canton Cayambe existe la necesidad de crear una consultora de comercio
exterior y negocios internacionales para la pymes, ya que las empresas del sector
necesitan asesoramiento y capacitacion para desarrollar ciertas actividades que les
permitira progresar de manera mas eficientemente evitando asi cometer errores que
impidan el crecimiento de la empresa y ademas la optimizacién de recursos. Con la
creacion de esta consultora se proyecta ayudar a las pequefias y medianas empresas
del Canton Cayambe a mejorar su gestioén y desarrollar sus actividades de manera

mas eficiente.

La creacién de la oficina consultora de comercio exterior en la ciudad de Cayambe,
ayudara al crecimiento local de la ciudad, ya que no existe en la actualidad un lugar
donde se puedan hacer consultorias de comercio y negocios internacionales que
faciliten el incremento de las exportaciones, las ventas, el crecimiento y diversificacion

del mercado de las pymes.

Para la creacién de una oficina consultora se requiere un plan estratégico que es un
documento que recoge las principales lineas, proyecciones, estrategias, que una

organizacién se propone seguir a largo plazo.

Asi, un plan estratégico contiene los principales objetivos que la organizacion quiere
lograr y en él se especifican cada una de las politicas, objetivos estratégicos,

estrategias y planes de accion.

13



SITUACION PROBLEMATICA

Segun, Catastro Municipal de Cayambe 2017, en la ciudad existe un crecimiento
economico, comercial y de negocios de un 55% en los ultimos 15 afios. Sin embargo
pocas pequefias y medianas empresas logran exportar e importar por falta de
conocimiento de como hacerlo, es por ello que se hace necesario un espacio donde
puedan asistir las empresas pequefias y medianas para realizar consultas en temas

de comercio exterior y negociaciones internacionales.

La creacion de una oficina seria de gran ayuda para el crecimiento de las pymes,

siendo la Unica que dard este tipo de servicios en la localidad de Cayambe.

PROBLEMA CIENTIFICO

De acuerdo a lo planteado en la situacion problematica se identifica el problema

cientifico siguiente:

¢, Cémo contribuir a la creacion de una oficina consultora que brinde servicios de
asesoria y capacitacion en temas de comercio exterior y negocios internacionales a

las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe - Ecuador?

INTERROGANTES

e /;Cudles son los antecedentes y tendencias de las oficinas consultoras de
comercio exterior y negocios internacionales?

e ¢ Qué situacion actual presenta el comercio exterior y negocios internacionales
en la ciudad de Cayambe?

e ;CoOmo lograr la creacién de una oficina consultora de comercio exterior y
negocios internacionales en Cayambe?

e ¢Seria factible la creacion de una oficina consultora de comercio exterior y
negocios internacionales en la ciudad de Cayambe?

e (¢ CoOmo validar los resultados de la investigacién?

OBJETIVOS
OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico que contribuya a la creacién de una oficina consultora que

brinde servicios de asesoria y capacitacion en temas de comercio exterior y negocios

14



internacionales a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe -

Ecuador.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.

Analizar los antecedentes y tendencias de los planes estratégicos de las
oficinas consultoras de comercio exterior y negocios internacionales
Diagnosticar la situacién del comercio exterior y negocios internacionales en la
ciudad de Cayambe

Disefiar un plan estratégico para la creacion de una oficina consultora de
comercio exterior y negocios internacionales para las pequefas y medianas
empresas en la ciudad de Cayambe

Realizar un estudio de factibilidad sobre la creacion de una oficina consultora
de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe.
Validar los resultados del plan estratégico para la creacion de la oficina

consultora

HIPOTESIS

El disefio de un plan estratégico que contemple el desarrollo institucional y del

negocio, posibilita la creacion de una oficina consultora que brinde servicios de

asesoria y capacitacion en temas de comercio exterior y negocios internacionales para

las pequefias y medianas empresas de la ciudad Cayambe en Ecuador.

IDENTIFICACION DE VARIABLES
VARIABLES INDEPENDIENTES

Plan estratégico para la creacion de una oficina consultora.

VARIABLE DEPENDIENTE

Oficina consultora que brinde servicios en temas de comercio exterior y negocios

internacionales para las pymes de Cayambe.

15



OPERACIONALIZACION DE LAS VARIBALES

Tabla N°. 1. Operalizacion de Variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS
DE MEDICION

Plan estratégico Fundamentos Antecedentes, Analisis

para la creacion tedricos conceptos documental.

de una oficina definiciones

consultora Diagnostico e Fortalezas Matriz FODA

estratégico

Proyeccion

Institucional

Negocio

¢ Oportunidades
e Debilidades

e Amenazas

e Cruce

estratégico

Desarrollo

Institucional:
e Mision
e Vision

e Valores

compartidos

e Areas
resultado
clave

e Objetivos

estratégicos
e Estrategias

e Plan de acciéon

Plan de negocios

e Existencia
del
documento
fisico y
digital.

e Encuesta de
validacion de
la calidad del

plan.

Existencia del plan
Encuesta de

validacién del plan
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Factibilidad del | Estudio de

negocio factibilidad

Oficina Servicios de Manual de Existencia fisica del
consultoraque  asesoria procedimientos para = manual de
brinde servicios la creacién procedimientos.
en temas de Normativas de ' Completamiento de
comercio comercio exterior y las normativas de
exterior y negocios comercio exterior y
negocios internacionales. negocios
internacionales internacionales.
paralas pymes
de Cayambe

Servicios de Cursos de Silabos

capacitacion capacitacién en Materiales a ser

comercio exterior y utilizados de apoyo
negocios

internacionales

Elaborado por: Karoline Perugachi

METODOS DE INVESTIGACION

En el desarrollo del plan estratégico para la creacion de una oficina consultora de
comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe se utilizaron

los métodos de investigacion siguientes:

METODO HISTORICO - LOGICO

Este método se refiere a que en la sociedad los diversos problemas o fenbmenos no
se presentan de manera azarosa Sino que es el resultado de un largo proceso que los
origina, motiva o da lugar a su existencia. Esta evolucion de otra parte no es rigurosa
0 repetitiva de manera similar, sino que va cambiando de acuerdo a determinadas

tendencias o expresiones que ayuda a interpretarlos de una manera secuencial.

La légica se refiere entonces a aquellos resultados previsibles y lo histérico a la

cuestion evolutiva de los fenomenos. (Villafuerte, 2016)

17



* Logico: Existe la relacion Causa — Efecto.
 Histérico: Tiene un Pasado — Presente — Futuro.

Se emple6 este método para analizar los antecedentes y tendencias de otras
empresas de asesoria y consultoria en comercio exterior y negocios internacionales
con vista a recopilar informacion sobre la metodologia para elaborar la misién, vision,
valores, compartidos, areas de resultados clave, objetivos estratégicos, estrategias y
plan de accion, los cuales dieron un panorama general para conocer sobre una oficina
consultora y establecer el marco teorico referencial para la elaboracién de un plan de

desarrollo institucional, de negocios y estudio de factibilidad.

METODO INDUCTIVO

“Es el razonamiento que, partiendo de casos particulares, se eleva a conocimientos
generales. Este método permite la formacion de hipétesis, investigacion de leyes
cientificas, y las demostraciones”. (Guzman Villena, 2006)

Se utilizé la induccién a partir del diagnéstico realizado, que permitid conocer las
causas que afectan al comercio exterior y negocios internacionales de las PYMES y

con ello determinar los elementos que debe contener el plan de negocios.

METODO HIPOTETICO — DEDUCTIVO

El método mas amplio y general de todas las ciencias que proceden inductivamente,
es decir, que van de lo particular a lo general, es el método hipotético-deductivo,
instaurado por Galileo y perfeccionado por Newton, mediante una sintesis de los
procedimientos de Bacon y Galileo. Hay que precisar antes de describir la fases
principales de este método que un empirismo radical, pura experiencia sin marco
tedrico de referencia, sin una previa hipotesis anticipatoria de lo que se espera que
ocurra, no puede considerarse hoy dia una metodologia cientifica. (Guzman Villena,
2006)

El andlisis de la informacion de la investigacién se hizo de lo general a lo particular,
partiendo de los antecedentes que tienen relacion con planes estratégicos siguiendo
un curso deductivo, manteniendo un plano de generalizaciones que sirvan para dar

soluciones al tema planteado.

METODO ANALITICO
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Este método, empleado particularmente en las ciencias sociales y humanas, se define
en como un metodo cientifico aplicado al analisis de los discursos que pueden tener
diversas formas de expresion, tales como las costumbres, el arte, los juegos
linglisticos y, de manera fundamental, la palabra hablada o escrita. El andlisis maneja
juicios. La sintesis considera los objetos como un todo. El método que emplea el
analisis y la sintesis consiste en separar el objeto de estudio en dos partes y, una vez

comprendida su esencia, construir un todo. (Lopera, Ramirez , Zuluaga, & Ortiz, 2010)

Da cuenta del objeto de estudio del grupo de investigacion que en este trabajo se
ocupa, con una rigurosa investigacion documental, del método mismo que orienta su
guehacer. Con este método se toma todo el plan estratégico y se estudia cada una
sus partes analizando e investigando cada una exhaustivamente después se vuelve

a unir y construir y dar un sentido al proyecto de investigacion.
METODO CUALITATIVO

Estudia la realidad en su contexto natural, tal y como sucede, intentando sacar sentido
de, o interpretar los fendmenos de acuerdo con los significados que tienen para las
personas implicadas. La investigacion cualitativa implica la utilizacion y recogida de
una gran variedad de materiales—entrevista, experiencia personal, historias de vida,
observaciones, textos histéricos, imagenes, sonidos — que describen la rutina y las
situaciones problematicas y los significados en la vida de las personas. (Sampieri,
Roberto Hernandez, 2014)

Se utilizd6 la investigacion cualitativa, porque se analizé detalladamente, el

levantamiento de informacién para un andlisis de resultados correctos.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

En la investigacion disponemos de mdltiples tipos de instrumentos para medir las
variables de interés y en algunos casos llegan a combinarse varias técnicas de
recoleccion de los datos. Cada tipo de investigacion determinara las técnicas a utilizar
y cada técnica establece sus herramientas, instrumentos o medios que seran

empleados. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014)

Una vez disefiada la investigacion se procede al uso de las técnicas de recopilaciéon
de datos, que son las distintas formas o maneras de obtener informacion. Para tal

efecto se utilizaran las técnicas siguientes:
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ENTREVISTA

La entrevista se realizé directamente con algunos propietarios de empresas que se
dedican a brindar este tipo de servicios sean de comercio exterior 0 de negocios
internacionales, el cuestionario que se utilizo para la entrevista se encuentra detallada
en el Anexo. 9. Esta e informacion es necesaria para poder cumplir con las actividades
y objetivos planteados en la investigacion.

OBSERVACION

Se hizo uso de los sentidos orientados a la captacion visual sobre la situacion de las
pymes en la ciudad de Cayambe Se observé que no existe una empresa que brinde
asesoria y capacitacion en temas relacionados con negocios internacionales y

comercio exterior a las pymes, asi como se aprecio la necesidad de su creacion.

ENCUESTA

Se realizan encuestas a los gerentes o propietarios de las principales pymes en la
ciudad de Cayambe para medir el nivel de necesidad de brindar este tipo de servicio
y asesoria en los temas antes mencionados, y conocer posibles temas para la

asesoria y capacitacion que ofrecera la oficina consultora.

INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION
CUESTIONARIO

Se utilizan en las encuestas a los gerentes o propietarios de las principales pymes en
la ciudad de Cayambe para saber qué problemas y necesidades tienen con respecto
a los temas de comercio exterior y negocios internacionales y de esa manera brindar
este tipo de servicio y asesoria en los temas antes mencionados, asi como que opinan
sobre la empresa en cuanto a la motivacion, expectativa, conocimiento, oportunidad
de mejora, capacidad y expansion. El instrumento para realizar la encuesta fue el

cuestionario.

IDENTIFICACION DE LA POBLACION O UNIVERSO Y DE LA MUESTRA
POBLACION

Una poblacion estd determinada por sus caracteristicas definitorias. Por lo tanto, el
conjunto de elementos que posea esta caracteristica se denomina poblacién o

universo. Poblacién es la totalidad del fendmeno a estudiar, donde las unidades de
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poblacién poseen una caracteristica comun, la que se estudia y da origen a los datos

de la investigacion. (Tamayo, 2011)

Como la poblacion o universo de la presente investigacion se toma el total de las
pymes en Cayambe a la que se le deduce la cantidad de empresas cuyo objeto social

en comercio exterior no requieren del servicio de la consultora.

MUESTRA

Para (Castro Marquez, 2003) La muestra se clasifica en probabilistica y no
probabilistica. La probabilistica, son aquellas donde todos los miembros de la
poblacién tienen la misma opcion de conformarla a su vez pueden ser. muestra
aleatoria simple, muestra de azar sistematico, muestra estratificada o por
conglomerado o areas. La no probabilistica, la eleccibn de los miembros para el
estudio dependera de un criterio especifico del investigador, lo que significa que no
todos los miembros de la poblacion tienen igualdad de oportunidad de conformarla.
La forma de obtener este tipo de muestra es: muestra intencional u opinatica y muestra

accidentada o sin norma.

En el presente trabajo de investigacion se utilizé la férmula del muestreo aleatorio
simple para una poblacién no muy grande, para calcular el tamafio de la muestra

cuando ya se conoce el tamafio de la poblacién total:

. NxZuzxpxq
d*x(N-1)+2xpxq

Donde:
N = tamafio de la poblacion. Z = nivel de confianza.
p = probabilidad de éxito. g = probabilidad de fracaso.

d = precision (error maximo admisible en términos de proporcion).

APORTES DE LA INVESTIGACION

APORTE PRACTICO:

El principal aporte de la investigacion es el plan estratégico para la creacion de una
oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales para las pymes en

Cayambe, que faciltara a las empresas, incrementar las exportaciones e
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importaciones, aumentar las ventas asi como el crecimiento y diversificacion del

mercado.

APORTE TEORICO:

Los fundamentos tedricos referenciales de la investigacion que contribuira, para que

otras personas puedan realizar futuras investigaciones.

APORTE METODOLOGICO:

Brinda un aporte metodolégico ya que se emplean: métodos, técnicas e instrumentos
necesarios para la presente investigacion, que podran ser utilizadas como base para

otras investigaciones.

ESTRUCTURA CAPITULAR
El presente trabajo de investigacion se estructura de la forma siguiente:

INTRODUCCION:

Se presenta los antecedentes y el disefio tedrico de la investigacion.

CAPITULO I

En el primer capitulo se aborda temas relacionados con el marco teérico referencial
acerca de los antecedentes histéricos y tendencia de los planes estratégicos para la

creacion de las oficinas consultoras.

CAPITULO II:

Contiene el desarrollo metodologico de la investigacion, donde se explican las
metodologias, técnicas e instrumentos a emplear y en la realizacién del proyecto de
investigacion.

CAPITULO Il

Contiene el analisis de los resultados, en el que se da a conocer el plan estratégico
para la creacion de una oficina consultora, el plan de negocio, el estudio de factibilidad
y la validacién de los resultados de la investigacion.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En las que se recogen los principales resultados a los que se arriban en la

investigacion.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO

ANTECEDENTES Y TENDENCIAS DE LAS OFICINAS
CONSULTORAS DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES

El analisis tedrico referencial de la presente investigacion comprende los temas

siguientes:

e Caracteristicas del comercio

e Analisis y tendencias de las oficinas consultoras de comercio exterior y
negocios internacionales

e Planeacion estratégica

e Planes de negocio

e Estudios de factibilidad

1.1. EL COMERCIO
Etimologicamente el término “comercio” proviene del latin “commercium”, que a su vez

se compone de “‘cum=con” y “merx o mercis=mercancia.

El comercio consiste en el intercambio de bienes y servicios entre varias partes a
cambio de bienes y servicios diferentes de igual valor, 0 a cambio de dinero. La
creacion del dinero como herramienta de cambio ha permitido simplificar
enormemente el comercio, facilitando que una de las partes entregue a cambio dinero,

en vez de otros bienes o servicios como ocurria con el trueque.

El comercio existe gracias a la division del trabajo, la especializacion y a las diferentes
fuentes de los recursos. Dado que la mayoria de personas se centran en un pequefio
aspecto de la produccién, necesitan comerciar con otros para adquirir bienes y
servicios diferentes a los que producen. El comercio existe entre diferentes regiones
principalmente por las diferentes condiciones de cada region, unas regiones pueden
tener ventaja comparativa sobre un producto, promoviendo su venta hacia otras

regiones.
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1.1.1. COMERCIO EXTERIOR
La palabra “exterior” se deriva del latin “exterior”, que significa estar en la parte de

afuera o que se refiere a otros paises.

El comercio exterior significa la compra y venta de alimentos, artesanias, artefactos,
articulos, vienes, maquinarias, materias primas, productos semi acabados, o0
terminados y servicios entre los diferentes paises del globo. Sin embargo debemos
conocer que los intercambios, el trueque, los negocios (compras y ventas), las
operaciones de exportacion e importacion (ventas o compras internacionales) siempre
han existido. Asi, la historia registra varios ejemplos de intercambio desde la edad de
piedra hasta nuestros dias. En la antigiiedad, se intercambiaban papas por maiz,
productos del mar por frutos, la sal, el agua de coco, productos del cuero, tejidos,
instrumentos y productos de la orfebreria, alimentos o armas, por acero y broce. Luego

aparecio el oro y la plata como medio de intercambio. (Estrada Heredia, 2016).

Comercio exterior es la actividad mercantil que trasciende fronteras de un pais y que
por el mismo queda sujeta a legislaciones, normas, usos y costumbres de los paises
gue involucre, asi como a los medios de transporte que utilice, a las fuentes de
financiamiento que aproveche y a las instituciones y convenios internacionales en

cuyo campo quede incluida. (Estrada Heredia, 2016)

En la actualidad el comercio exterior es muy importante para los paises desarrollados,
como para los paises en vias de desarrollo, es por eso que todos estimulan, lo
fomentan y promueven de todas las maneras posibles.

El comercio internacional es la actividad econémica mediante la cual se intercambian
productos originarios y procedentes de varios paises, con el objeto de satisfacer
necesidades. Claro esta, que hoy por hoy se hace mediante reglas establecidas por
los organismos que rigen y controlan el comercio mundial que ahora son aceptados y
reconocidos por los gobiernos o estados nacionales; y forman parte del marco
normativo del comercio internacional. (Estrada Heredia, 2016)

El comercio internacional es el movimiento de bienes y servicios que los paises
realizan a través de sus fronteras nacionales se refiere a las importaciones y
exportaciones. Por esta razén es importante que se entienda el alcance, la importancia
y la naturaleza del comercio mundial, el marketing internacional y las compafiias

multinacionales. (Estrada Heredia, 2016)
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Hoy, los paises han comprendido que la apertura, los acuerdos, la cortesia, el buen
trato en los negocios y las excelentes relaciones mejoran su relacion con otros paises

en el campo comercial, cultural, industrial, politico y de servicios a nivel mundial.

Segun (Larrea Estrada, 2013) La actividad comercio internacional es la que
complementa la caracteristica social a la produccién, pues cuando un bien o servicio
es producido, este no cumple su funcién social y no satisface necesidades mientras
no sea transferido en su dominio y en contraparte el productor reciba el pago

correspondiente.

Cuando las transacciones comerciales de compra — venta se realizan entre residentes
del resto del mundo, se configura el comercio entre dos 0 mas paises, al que
indistintamente se lo denomina comercio exterior o comercio internacional. (Larrea
Estrada, 2013)

1.1.2. EL COMERCIO Y DESARROLLO ECONOMICO

Segun (Larrea Estrada, 2013) sefiala que es importante definir la incidencia del
comercio internacional en el desarrollo econémico, es necesario precisar la diferencia
que existe entre crecimiento y desarrollo. El crecimiento econdmico se da
cuantitativamente por el incremento de las diferentes variables macroeconémicas que
evidencian que la economia evoluciona positivamente; en cuanto al término desarrollo
econdmico, ademas de involucrar el crecimiento de los indicadores implica que el nivel

general de la vida de la poblacién se ha mejorado.

Es decir que el comercio exterior es uno de los factores de desarrollo econémico de
manera que evidencia su importancia a través de las exportaciones, siendo un
elemento que impulsa a la produccién y productividad con un efecto multiplicador, con
la capacidad de poder general empleo y la entrada de divisas tiene como contrapartida

las ventas realizadas hacia el exterior.

Por otro lado los diferentes bienes de capital, materias primas e insumos, que no
produce un pais internamente, son elementos necesarios para el normal
funcionamiento de la produccion, por ello la importancia de las importaciones como

un elemento que incide para el desarrollo econémico de un pais.
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1.1.3. DOCTRINA MERCANTILISTA

El pensamiento econdmico que forja la doctrina mercantilista, es alentado por el
poderio econdmico de los comerciantes, el cual se afianza y debido a que
politicamente la influencia de la iglesia y del feudo en el &mbito econémico y comercial
se van limitando. De aquello, aparece una corriente de pensamiento que teéricamente
tiene que justificar las ventajas del esquema comercial hegemonico y por lo tanto
defender las causas e intereses del capital comercial, que se contraponen a los
intereses de la tradicional hacienda feudal. Para el efecto elaboran su principal
postulado que consiste en que se debe contar con una balanza comercial
favorable.(Larrea Estrada, 2013)

Es decir que las exportaciones (ventas) deben ser mayor que las importaciones

(compras), para poder tener una balanza comercial positiva.

En nuestro pais se utiliza esta teoria ya que sostienen que la fuente para el crecimiento
de la riqueza es producto de la actividad comercial que permite una acumulacion de
dinero, imponen restricciones a las importaciones, justamente para mantener un saldo

favorable en la balanza comercial.

La oficina consultora, se enfocara en el asesoramiento y capacitacion para las pymes

gue producen y elaboren sus productos e incentivar a las exportaciones.

1.1.4. COMERCIO EXTERIOR EN EL ECUADOR
La balanza comercial en el Ecuador en el afio 2017 segun el (Banco Central del
Ecudor, 2017) sefala:

La economia ecuatoriana registrd un superavit en la Cuenta Corriente de la Balanza
de Pagos, el cual se extiende al afio 2017. Para el primer trimestre de 2017 el superavit
de la Cuenta Corriente fue de USD 324.7 millones, USD 64.7 millones mas que el

cuarto trimestre de 2016.

La Balanza de Bienes para este trimestre, muestra un valor positivo de USD 533.5
millones. Las exportaciones sumaron USD 4,855.4 millones (USD 76.2 millones mas
gue el cuarto trimestre de 2016) y las importaciones USD 4,321.9 millones (USD 125.2
millones menos que el cuarto trimestre de 2016).

Las exportaciones de petroleo crudo subieron en 4.1 %, pasaron de USD 1,508.7
millones en el cuarto trimestre de 2016 a USD 1,537.3 millones en el primer trimestre

26



de 2017, como consecuencia de una subida en el precio promedio del crudo
ecuatoriano, que paso6 de USD 41.3 en el cuarto trimestre de 2016 a USD 43.9 por
barril, en el primer trimestre de 2017.

Las exportaciones de banano y platano se incrementaron en el 22.3 %, atun y pescado
en el 21.8 % vy flores en el 27.6 %, en comparacién con el cuarto trimestre de 2016.

La Balanza de Servicios presentdé un menor déficit, USD 56.1 millones menos que el
trimestre anterior, en razén de que ingresaron mas turistas al pais representando USD
398.0 millones.

Para este primer trimestre de 2017, el flujo de remesas de migrantes fue de USD 625.7

millones.

Los principales paises de donde provinieron las remesas fueron: EEUU (USD 352.6
millones), Espafia (USD 163.8 millones), Italia (USD 36.9 millones) y otros paises
(USD 72.4 millones).

Por otro lado, el flujo de Inversion Extranjera Directa fue de USD 175.8 millones. Islas
Caiman se constituyé en el pais con mayor IED al invertir USD 66.6 millones, le
siguieron: Uruguay (USD 54.4 millones), Espafia (USD 19.5 millones), Costa Rica
(USD 12.0 millones) y EEUU (USD 11.5 millones), entre los principales.

Grafico N° 1. Inversion extranjera directa del pais

millones de USD, IT 2017

Fuente: Inversion extranjera directa del Ecuador — (2016-2017) (2018)

Elaborado por: Karoline Perugachi

En el primer trimestre de 2016, la Cuenta de Capital y Financiera mostré un resultado
de USD -766.1 millones (-0.8 % del PIB) y el resultado global de la Balanza de
Pagos fue de USD -460.9 millones (-0.5 % del PIB).

OTROS INDICADORES ECONOMICOS
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1. Segun proyeccioén del INEC, la poblacién de Ecuador al 13 de febrero del 2017 es
de 16°452.055 habitantes.

2. La Reserva Internacional (RI) al 10 de febrero del presente afio 2018 se situ6 en

4.870,03 millones de dolares, segun el BCE.

3. Segun el INEC, la inflacion en el mes de enero 2017 fue de 0,09% vy la inflacion
anualizada (enero 2016— enero 2017) de 0,90%.

4. Segun el BCE, la Deuda Publica Externa al mes de octubre de 2017 lleg6 a los
24.576,01 millones de dolares y la Interna para al mismo mes fue de 12.532,97
millones de ddlares. Nuestra Deuda Publica Total asciende a 37.108,97 millones de
dolares al mes de octubre de 2017. Esta cifra representa aproximadamente el 37,04%
del PIB del afio 2016.

5. Segun el INEC, la Tasa de Desempleo al 31 de diciembre del afio 2017 fue del 5,2%
y la Tasa de Subempleo para el mismo mes fue de 19,9%

6. Segun el Banco Central del Ecuador la tasa de pobreza multidimensional es del
35,1% al mes de diciembre de 2017, la pobreza monetaria a nivel nacional al mes de
diciembre de 2017 se ubico en el 22,9%.

7. Segun el Banco Central del Ecuador la pobreza a nivel rural en diciembre de 2017

se ubicé en el 39,3% y la extrema pobreza a nivel rural en el 15,7%.

8. El Riesgo Pais es de 601 puntos al 27 de enero de 2017, segun informacién del
BCE

9. La Tasa de Interés Activa al mes de febrero 2017 del Banco Central del Ecuador es
de 8,25% y la Pasiva en 5,07%

10. El Salario Basico Unificado para el afio 2016 y 2017 es de 375 dblares mensuales.

Para el afio 2018 se aumenta 11 délares dando un total de 386 dolares mensuales

11. El Salario Nominal Promedio para el afio 2016 y 2017 de 437,50 dolares

mensuales

12. Segun el INEC, el ingreso minimo familiar mensual (1,6 preceptores de ingresos)

fue de 700,00 dolares al mes de enero del afio 2017 y la Canasta Familiar Bésica para
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este mismo mes fue de 701,93 ddlares, en tanto que la Canasta Familiar Vital alcanzé

un costo de 503,27 dolares.

13. El Presupuesto General del Estado aprobado para el 2016 fue de 29.835 millones
de ddlares. Los supuestos macroecondmicos en los cuales se sustento esta proforma
son: Un crecimiento del PIB del 1%; una inflacién del 3,3% y un precio promedio de

exportacion del petréleo ecuatoriano en 35,0 dolares/barril.

Con estos indicadores llegar a la conclusion que a pesar de la dificultad situacién que
tiene el pais, continua creciendo el comercio exterior, lo que constituye una
oportunidad para que las consultoras puedan brindar asesoria en exportaciones e
importaciones y de esta manera, poder incentivar a las pymes que puedan sacar sus

productos y exportar.

1.1.5. COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES EN CAYAMBE
La ciudad San Pedro de Cayambe y cabecera cantonal se encuentra al pie del nevado,
esta ciudad tiene el prestigio de estar ubicada exactamente en la mitad del mundo.
(Freire O, 2018)

Durante las primeras décadas del siglo XX, gracias al ferrocarril y la carretera que
cruzaba por la naciente ciudad, adquirié fama su comida, en especial los bizcochos y
el queso de hoja, cuya fama prevalece hasta ahora. Con la ruta panamericana, quedo
repentinamente aislada, pero con el tiempo y las iniciativas privadas, logro extenderse
hasta llegar a los bordes de la ruta, en donde actualmente se asientan y proliferan
restaurantes y cafeterias equipadas de hornos que siguen ofreciendo las delicias

cayambefias.

Su desarrollo, sin embargo, hubiese sido modesto se a partir de la década de 1980 no
se eclosionaba la industria floricultora. Tal fue el impulso que un importante grupo de
campesinos del cantdn, repentinamente dejaron su condicion de agricultores para
convertirse en obreros de las floricolas. Luego, incluso de las diversas regiones del
pais incluido Perd y Colombia se suscitd una inmigracion de los trabajadores
floricolas. A partir de entones la ciudad de Cayambe ha vivido una transformacién que
ha propiciado un desarrollo principalmente de comercio, desarrollo social y

econdmico.
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En el canton Cayambe existen fincas floricolas empresas que necesitan asesoria y
capacitacion en temas relacionados con el comercio exterior y negocios
internacionales, las pymes necesitan asesoria de este tipo en la ciudad no exite un

espacio que brinde este servicio.

Con todo lo anteriormente analizado se puede asumir que el comercio exterior y
negocios internacionales son importantes, ambos constituyen una fuente importante
de desarrollo social, empresarial y econémico, lo cual ofrece una gran oportunidad
gue puede ser aprovechada para crear una consultora de comercio exterior en la

ciudad de Cayambe.

1.1.6. TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL

1. EXW ExWorks (En fabrica)

Significa que el vendedor realiza la entrega cuando pone la mercancia a disposicion
del comprador en las instalaciones del propio vendedor o en otro lugar designado.

2. FCA Free Carrier (Franco porteador)

Significa que el vendedor entrega la mercancia al porteador o a otra persona
designado por el comprador en las instalaciones de la empresa vendedora o en otro
lugar designado

3. CPT Carriage Paid To (Transporte pagado hasta)

Significa que el vendedor entrega la mercancia al porteador o a otra persona
designhada por el vendedor en el lugar acordado y que el vendedor debe contratar y
pagar los costos del transporte necesario para llevar la mercancia hasta el lugar de
destino designado.

4. CIP Carriage and Insurance Paid To (Transporte y seguro pagado hasta)
Significa que el vendedor entrega la mercancia al porteador o a otra persona
designada por el vendedor en un lugar acordado y que el vendedor debe contratar y
pagar los costos del transporte necesario para llevar la mercancia hasta el lugar de
destino designado.

5. DAT Delivered At Terminal (Entrega en terminal)

Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia, una vez descargada
del medio de transporte de llegada se pone a disposicion del comprador en la terminal
designada en el puerto o lugar de destino designado.

6. DAP Delivered At Place (Entrega en un lugar)
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Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia se pone a disposicion
del comprador en el medio de transporte de llegada preparada para la descarga en el
lugar de destino designado. El vendedor corre con todos los riesgos que implica llevar
la mercancia hasta el lugar convenido.

7. DDP Delivered Duty Paid (Entrega derechos pagados)
Significa que el vendedor entrega la mercancia cuando este se pone a disposicion del
comprador, despachada de aduana para la importaciéon en los medios de transporte
de llegada, preparada para la descarga en el lugar de destino designado.

8. FAS Free Alongside Ship (Franco al costado del buque)
Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia se coloca al costado
del buque designado por el comprador en el puerto de embarque designado.

9. FOB Free On Board (Franco a bordo)
Significa que el vendedor entrega la mercancia a bordo del buque designado por el
comprador en el puerto de embarque convenido o proporciona la mercancia asi ya
entregada.

10. CFR Cost And Freight (Costo y flete)
Significa que el vendedor entrega la mercancia a bordo del buque o proporciona la
mercancia asi ya entregada. El riesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite
cuando la mercancia esta a bordo del buque.

11. CIF Cost, Insurance and Freight (Costo, seguro y flete)
Significa que el vendedor entrega la mercancia a bordo del buque o proporciona la
mercancia asi ya entregada. El riesgo de pérdida o dafio a la mercancia se transmite
cuando la mercancia esta a bordo del buque.

1.2. CONSULTORIA
La consultoria es, en esencia, un servicio externo al que recurren las empresas con el
fin de encontrar soluciones a uno o mas de sus problemas. A continuacién una

ampliacion del concepto basada en una breve revision de literatura:

Segun (Ribeiro Soriano, 1998) La ayuda que presta un experto para resolver un

problema empresarial, basandose en su experiencia, habilidad y oficio.

La intervencién planificada en una empresa con el objetivo de identificar los problemas
existentes en su organizacion y de implantar las medidas que se consideren

convenientes y adecuadas para su solucion.
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El servicio prestado por una persona o personas independientes y calificadas en la
identificacion e investigacion de problemas relacionados con politicas, organizacion,
procedimientos y métodos; recomendacién de medidas apropiadas y prestacion de

asistencia en la aplicacién de dichas recomendaciones.

Por su parte (Quijano, 2006) indica que la consultoria es un tipo de relacién de ayuda
establecida entre diferentes actores -el consultor y la organizacién- basada por un lado
sobre los conocimientos, las habilidades y las acciones del consultor, y por otro sobre

el conocimiento, la colaboracién y la necesidad de la empresa-cliente.

1.2.1. OBJETIVO DE LA CONSULTORIA
La meta o producto final de cualquier actividad de consultoria se denomina
intervencién y que esta se produce en dos variantes: (Block , 1999)

1. “Enun nivel, unaintervencién es cualquier cambio de indole estructural, politica
o de procedimiento en la linea de organizacion: un nuevo conjunto de medidas
remunerativas, un nuevo proceso de informacion, un nuevo programa de
seguridad”.

2. El segundo tipo de intervencion es el resultado final por el cual una o muchas
personas en la linea de organizacién han aprendido algo nuevo. Quizas hayan
aprendido qué normas dominan las reuniones de su staff, qué hacer para
mantener a personal de un nivel mas bajo en una posicion altamente
dependiente en la torna de decisiones, cdmo comprometer a las personas de
un modo mas directo para fijar metas o como proceder para mejorar las

evaluaciones del desempefio. (Block , 1999)

1.2.2. CARACTERISTICAS DE LA CONSULTORIA
Los lineamientos generales de la consultoria son los siguientes: (Garzon Castrillon,
2006)

e Es un servicio independiente. Se caracteriza por la imparcialidad del
consultor, que es un rasgo fundamental de su papel. Esta independencia
significa al mismo tiempo una relacion muy compleja con las organizaciones
clientes y con las personas que trabajan en ellas. El consultor no tiene autoridad
directa para tomar decisiones y ejecutarlas. Pero esto no debe considerarse
una debilidad si el consultor sabe actuar como promotor de cambio y dedicarse

a su funcion, sin por ello dejar de ser independiente. Por consiguiente, debe
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asegurar la maxima participacion del cliente en todo lo que hace de modo que

el éxito final se logre en virtud del esfuerzo de ambos.

Es, esencialmente, un servicio consultivo. No se contrata a los consultores
para dirigir organizaciones o para tomar decisiones en nombre de directores en
problemas. Su papel es actuar como asesores, con responsabilidad por la
calidad e integridad de su consejo; los clientes asumen las responsabilidades
gue resulten de la aceptacion de dicho consejo. No solo se trata de dar el
consejo adecuado, sino de darlo de manera adecuada y en el momento
apropiado. Esta es la cualidad fundamental del consultor. El cliente, por su

parte, debe ser capaz de aceptar y utilizar esa ayuda del consultor.

Proporciona conocimientos y capacidades profesionales para resolver
problemas practicos. Una persona llega a ser consultor de empresas en el
pleno sentido del término después de haber acumulado una masa considerable
de conocimientos sobre los diversos problemas y situaciones que afectan a las
empresas y adquirido la capacidad necesaria para identificarlos, hallar la
informacion pertinente, analizar y sintetizar, elegir entre posibles soluciones,
comunicarse con personas, etc. Cierto es que los dirigentes de las empresas
también tienen que poseer estas capacidades. Lo que distingue a los
consultores es que pasan por muchas organizaciones y que la experiencia
adquirida en las tareas pasadas pueden tener aplicacion en las empresas en
las que se realizan nuevas tareas. Ademas, los consultores profesionales se
mantienen al tanto de los progresos en los métodos y técnicas, sefalan estos

progresos a sus clientes y contribuyen a su aplicacion.

No proporciona soluciones milagrosas. Seria un error suponer que, una vez
contratado el consultor, las dificultades desaparecen. La consultoria es un
trabajo dificil basado en el analisis de hechos concretos y en la busqueda de
soluciones originales pero factibles. EI empefio decidido de la direccién de la
empresa en resolver los problemas de ésta y la cooperacion entre cliente y
consultor son por lo menos tan importantes para el resultado final como la

calidad del consejo del consultor. (Garzén Castrillén, 2006)
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1.2.3. PROCESO DE LA CONSULTORIA

Aunque se entiende que cada proceso de consultoria sera diferente debido a que cada

cliente tendra unos requerimientos especiales, (Valles Romero, 2012) propone el

siguiente modelo de cinco fases, con sus correspondientes actividades, como proceso

de consultoria:

Iniciacion (Preparacion inicial)
e Primeros contactos con el cliente
« Diagnostico preliminar
« Planear el cometido
e Propuesta de tareas
o Contrato
Diagnostico
o Descubrir los hechos
e Andlisis y sintesis
o Examen detallado del problema
Planificacién de medidas (Plan de accion)
« Elaborar soluciones
e Evaluar opciones
o Propuesta al cliente
e Planear la aplicaciéon de medidas
Aplicacion (Implementacién)
e Contribuir a la aplicaciéon
e Propuesta de ajustes
o Capacitacion
Terminacion
« Evaluacién
e Informe final
o [Establecer compromisos
e Planes de seguimiento

 Retirada

La oficina consultora es un servicio que se da a la sociedad, con el fin de dar solucién

a los problemas que presenten las empresas, el enfoque que debe tener la oficina de
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la presente investigacion es para los temas relacionados con el comercio y negocios

internacionales.

Los conceptos establecidos en este epigrafe, seran tomados en cuenta durante la

creacion de la oficina consultora en Cayambe.

1.2.4. CONSULTORIA EN LA CIUDAD DE CAYAMBE
La consultoria debe responder a las condiciones y caracteristicas consultoras del

servicio que se brindara, por lo que se contara con las siguientes caracteristicas.

La caracterizacion del lugar donde estard ubicada la consultora objeto de la

investigacion es la siguiente:

“Debe su nombre al unico nevado que se encuentra ubicado en la mitad del mundo el
volcan Cayambe, se encuentra situado al norte de Pichincha formando parte de sus
ochos cantones, cuenta con una superficie de 1182 km2 (Asociacion de

municipalidades ecuatorianas, 2017)

Cayambe se encuentra dividido en parroquias de las cuales tres son urbanas y cinco
son rurales las mismas que son representadas por los Gobiernos Parroquiales ante la

Alcaldia de Cayambe.

Tabla N°. 2. Canton Cayambe

Parroquias urbanas Parroquias rurales
e Ayora e Ascazubi
e Cayambe e Cangahua
e Juan Montalvo e Cuzubamba
e Olmedo
e Otdn

Fuente: Datos registrados en la Asociacion de municipalidades ecuatorianas, 2017.

Elaborado por: Karoline Perugachi

El Canton Cayambe se rige por una Municipalidad, que es una entidad de gobierno

seccional encargada de administrar el Canton de manera autonoma.

Cayambe se encuentra organizado por poderes uno de caracter ejecutivo

representado por el Alcalde, que es la maxima autoridad administrativa y politica del
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Canton y otro de caracter legislativo que lo conforman los miembros del Concejo

Cantonal.

Poblacion de Cayambe

Habitantes

Poblacion — hombres 41.792

Poblacién — mujeres 44.003

Total 85.795

El nimero total de habitantes del Cantén Cayambe es de 85.795 de los cuales el 49%
de la poblacién corresponde al género masculino y el 51% el femenino, estos datos

fueron obtenidos del (Instituto Nacional de Estadisca y Censos, 2010)
Poblacion economicamente activa

Se considera Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) a las personas que tienen
edad para trabajar y tienen la disponibilidad y capacidad para producir bienes y
servicios en un momento determinado incluyendo a las personas que se encuentran
trabajando como a las personas que se encuentran desempleados pero tienen la

posibilidad de trabajar. (Instituto Nacional de Estadisca y Censos, 2010)

Tabla N°. 3. Poblacién Econdmicamente Activa

Clasificacion NUumero PEA %
Hombres 30.254 59,40%
Mujeres 20.692 40,60%
Total 50.946 100,00%

Fuente: INEC 2010.

Nota: Con referencia al total de habitantes del Canton Cayambe el 59% corresponde

a la poblacion econémicamente activa, En: INEC Censo 2010.

De acuerdo a la tabla 3 la poblacién econémicamente activa tiene mayor porcentaje
en el género masculino, que representa el 59% del total de la poblacién del Canton
ORGANIZACIONES QUE PUEDEN APLICAR PARA LA CONSULTORIA EN
CAYAMBE.

Cayambe es un espacio que cuenta con dos ejes econdmicos importantes:

e Economia campesina
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e Produccioén floricola

En la economia campesina se encuentran las principales actividades como lo son la
agricultura, ganaderia y avicultura, agroindustria que ocupan el mayor porcentaje y en

el de prestacion de servicios se destaca el transporte.

Tabla N°. 4. Rama de actividad

Actividad economica NUumero Porcentaje
Agricultura, ganaderia, 16.836 42,5%
caza

Explotacion de minas y 30 0,1%
canteras

Industrias manufactureras | 2.737 6,9%
Suministros de 163 0,4%
electricidad, gas y agua

Construccion 2.766 7,0%
Comercio, hoteles y 5.272 13,3%
restaurantes

Transporte, 1.863 4, 7%

almacenamiento y
comunicaciones
Intermediacion financiera | 191 0,5%
Otras actividades 5.427 13,7%
comunitarias, sociales y
tipos de servicios

No declarado 3.487 8,8%
Trabajador nuevo 857 2,2%
Total 39.629 100,0%

Fuente: Actividades econdémicas que se desarrollan en el Cantén Cayambe, En: INEC, Censo 2010.

Elaborado por: Karoline Perugachi

Economia campesina

En esta rama econdmica se destacan la agricultura y ganaderia estas son
consideradas las principales actividades econémicas de los hogares rurales, se
produce cultivos de cereales, tubérculos y hortalizas como también la cebada, papas,
trigo, maiz que son los mas cultivados en el Canton Cayambe sin dejar de lado la

siembra de habas, fréjol, cebolla pero en menor proporcion.

Con lo que respecta a la ganaderia los habitantes obtienen de esta actividad
principalmente la leche, la que es distribuida para la elaboracién de sus derivados

como son el yogurt, quesos, leche en polvo, manjares entre otros.
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Produccion agricola

La calidad del suelo del Canton Cayambe permite desarrollar cultivos de flores con
300 variedades de rosas teniendo un 15% de flores de color y el 25% de rosas de
color rojo esto debido a que estas son las mas demandadas por el mercado, realizan
exportaciones del 95% de las rosas a los paises de Rusia, Estados Unidos, Europa
entre otros paises de Latinoamérica, la mayor rentabilidad se da en los dias festivos

como los son el dia de la Madre, de la Mujer, San Valentin.

Esta actividad econdmica ha generado varias fuentes de empleo principalmente al
género femenino ya que tiene un trato especial y delicado con la rosa en todo su
proceso hasta salir a la venta, solamente el 30% de la poblacion del Canton Cayambe

no se dedican a la floricultura.

Ademas de que el gobierno quiere fortalecer las exportaciones de las rosas a Chile
por que estas son consideradas adquisiciones de lujo en el mismo pais destacandose
la flor ecuatoriana por su calidad y duracion. Se puede hacer una clasificacion de las
fincas floricolas debido a las inversiones que estas realizan, por su tecnologia

mencionando tres tipos:

e Floricolas con una inversion alta y tecnologia de punta tratando de controlar su
impacto ambiental y proteger a los trabajadores. Existen en el Canton Cayambe
alrededor de 120 fincas floricolas.

e Empresas con una cantidad menor de inversion y tecnologia, para poder
competir con las floricolas que tienen inversiones altas estas deben recurrir a
las instituciones financieras por créditos, este grupo representa la mayoria de
las empresas floricolas se encuentran en este grupo.

e Y por Ultimo estan las empresas que se encuentran iniciando los procesos
productivos y experimentando con la tecnologia, estas empresas se preocupan

muy poco por el impacto ambiental y la salud de sus trabajadores.

1.2.5. PYMES QUE PUEDEN REQUERIR LA CONSULTORIA

El Canton Cayambe en los ultimos afios se observa un crecimiento acelerado pasando
de una economia campesina en la cual se destacaba el cultivo de cereales y la
produccion de leche a una cuyo eje es la floricultura pero se debe tomar en cuenta
gue existen otros fundamentales que ayudan a la economia del Canton Cayambe

entre los cuales se puede mencionar la agricultura y ganaderia.
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Es importante la creacion de la consultora de comercio exterior y negocios
internacionales en el Canton Cayambe para brindar asesoria y capacitacion a las
pequefias y medias empresas que desarrollan sus actividades econémicas y evitar
gue tengan que acudir a otras ciudades para poder recibir los servicios mencionados

anteriormente.

1.3. PLANEACION ESTRATEGICA

Una estrategia es el patrén o plan que integra las principales metas y politicas de una
organizacion y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones a realizar.
Una estrategia adecuadamente formulada ayuda a poner orden y asignar, con base
tanto en sus atributos como en sus deficiencias internas, los recursos de una
organizacion, con el fin de lograr una situacion viable y original, asi como anticipar los
posibles cambios en el entorno y acciones imprevistas de los oponentes inteligentes.
(Mintzberg, 1997).

Un enfoque elaborado por (Mintzberg, 1997) habla de estrategia como un método
histérico. En su opinidn, los objetivos, los planes y la base de recursos de la empresa,
en un momento dado, no son mas importantes que todo lo que la empresa ha hecho
y en realidad, esta haciendo. Define el término estrategia como “el patrén de una serie
de acciones que ocurren en el tiempo”, este autor elabora su concepto sobre el
contraste entre el andlisis y la accién. Una manera de concebir la estrategia es como
algo fundamentado en las intenciones estratégicas. Este énfasis en la reflexion previa

es tipica del enfoque de la estrategia estandar.

Otra forma de concebir la estrategia es como una serie convergente de las medidas
gue ha tomado la empresa: es decir una estrategia realizada que se perfila hacia la
accion, cuando una empresa puede formular intenciones y avanzar hacia su
realizacion le llama estrategia deliberada, cuando la empresa actia en forma
consistente, con actos que no son parte de sus intenciones formales es una estrategia

emergente. (Mintzberg, 1997)

1.3.1. PLAN ESTRATEGICO

Segun (Sainz de Vicufia Ancin, 2012), en la jerga de la gestion empresarial hay
palabras que, su bien se refieren normalmente a realidades ya conocidas e incluso
coloquiales, son capaces de concentrar en un solo término conceptos y principios

empresariales de dificil, compleja o prolija definicion en cualquier idioma. Plan
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estratégico es, no cabe duda uno de esos términos magicos de los que los directivos
echan mano constantemente, aungue no siempre correctamente. En efecto, suele ser
muy habitual confundir planificacion con prevision, de la misma forma que es frecuente

llamar a cualquier tipo de plan “plan estratégico”

Sefiala también hablar de “plan estratégico” de la empresa, nos estamos refiriendo al
plan maestro en el que la alta direccion recoge las decisiones estratégicas
corporativas que ha adoptado hoy, es decir, en el momento que ha realizado la
reflexion estratégica su equipo de direccion, logra que una empresa competitiva que
le permita satisfacer las expectativas de sus diferentes grupos de interés.

“Planificacion estratégica” no se debe entender como una suma continuada de planes
estratégicos, sino como un proceso que arranca con la aplicacién de un “método para
obtener el plan estratégico” y a partir de aqui, con un estilo de direccion que permite
a la empresa mantener su posicion competitiva dentro de un entorno en permanente

y veloz cambio.

Gréafico N° 2 Interrelacion entre técnicas y conceptos habituales para la direccion

PLAN ESTRATEGICO
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Fuente: Planes estratégicos de desarrollo institucional Sainz, 2012.

La planificacion estratégica, es una herramienta de gestion que permite apoyar la toma
de decisiones de las organizaciones en torno al que hacer actual y al camino que
deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y a las demandas que les
impone el entorno y lograr la mayor eficiencia, eficacia, calidad en los bienes y

servicios que proveen. (Marianela, 2009).
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Tomando en cuenta los conceptos anteriormente mencionados se puede definir a un
plan estratégico como una organizacion de procesos en el cual se pueden implantar
estrategias y control. Establece medios apropiados para conseguir metas y objetivos

dentro de una organizacion.

Cualquier institucién en su creacion y durante su desarrollo debe contar con un plan
estratégico que trace su proyeccion. La oficina consultora debe contar con un plan
estratégico para saber los lineamientos, requerimientos, legalizacién y proyeccion

para la creacion.

1.3.2. CARACTERISTICAS IMPORTANTES DE LOS PLANES ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos de la empresa son los componentes mas importantes de la
planificacion estratégica, por lo general su ejecucion es de largo plazo, estos se
relacionan directamente con el cumplimiento de la vision y encaminan a la empresa

hacia el éxito en su desarrollo. (Porter, 2010)

Las estrategias son las que facilitan alcanzar los objetivos y cumplimiento de la vision

planteada para la empresa

(Porter, 2010) Considera que una empresa puede construir la ventaja competitiva y

sobre ella desarrollar una estrategia. Porter resumio la estrategia en tres requisitos.
e Una propuesta de valor Unica
e Tener una cadena de valor distinta

e Las propuestas deben tener continuidad y tener una duracion de por lo

menos cinco afnos

Para darle seguimiento a las estrategias se establecen los planes de accién en las
cuales se dan responsabilidades, fechas y recursos que permiten la planificacion

estratégica es una herramienta de gestion para el alcance de resultados.

Las caracteristicas centrales de la gestion orientada a resultados segun (Porter, 2010)

son:

e I|dentificacion de objetivos, indicadores y metas que permitan evaluar los
resultados, generalmente a través del desarrollo de procesos planificacion
estratégica como herramienta para alinear las prioridades a los recursos y

establecer la base para el control y evaluacion de las metas
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¢ Identificacién de niveles concretos de responsables del logro de las metas

e Establecimiento de sistemas de control de gestion internos donde quedan
definidas las responsabilidades por el cumplimiento de las metas en toda la
organizacién, asi como también los procesos de retroalimentacion para la toma

de decisiones
e Vinculacién del presupuesto institucional a cumplimiento de objetivos

e Determinacion de incentivos, flexibilidad y autonomia en la gestion de acuerdo

a compromisos de desempefio

La planificacion estratégica es un proceso que antecede al control de gestion, el cual
permite hacer el seguimiento de los objetivos establecidos para el cumplimiento de la
mision. Cubre aspectos de caracter macro que involucran el mediano y largo plazo y
apoya la identificacibn de cursos de accion que establezcan las prioridades

institucionales.

Al momento de hablar de planificacién estratégica se refiere a las grandes decisiones,
al establecimiento de los Objetivos Estratégicos que permiten materializar la Mision y
la Vision. Por lo tanto es la base o el marco para el establecimiento de mecanismos
de seguimiento y evaluacién de dichos objetivos, es decir, el control de la gestion no

se puede realizar sin un proceso previo de planificacidon estratégica.

Estos conceptos seran utilizados en la elaboracion del plan estratégico de la oficina

consultora de Cayambe.

1.3.3. METODOLOGIA PARA LA PLANIFICACION ESTRATEGICA
La Planificacion Estratégica segun (Romillo, 2006) implica una nueva orientacion a la
dimension estratégica, tactica y operacional de la organizacion, por lo que se debe

caracterizar por los siguientes elementos:

e Planificacion partiendo de las condiciones turbulentas

e Construccion de escenarios alternativos para aclarar incertidumbres, futuros
posibles y fuerzas que los conforman

e Centrar el modelo institucional en las necesidades de la sociedad y en las

demandas de los clientes
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e Conformacién de una cultura estratégica para lograr un comportamiento
organizacional

e Intencion de explotar la complejidad de la realidad

e Priorizar los factores del entorno con relacion a los internos

e Preferencia por el nuevo comportamiento organizacional

e Desear el cambio para ajustar el rumbo de la organizacion

e Prioridad a las inversiones inteligentes como factores transformadores

e Propicia la descentralizacién y crea autonomia

e Preferencia a las decisiones colegiadas, en equipo y a la participacién en las
diferentes tareas de la gestién y la administracion

e Planificacion, seguimiento y evaluacién integrados, como partes de un mismo
proceso

e Compromisos con los plazos largos, medianos y cortos, en este mismo orden

de prioridad

Estrategia como "la direccién y el alcance de una organizacion a largo plazo que logra
una ventaja para la organizacion mediante la configuracion de recursos dentro de un
entorno desafiante, para satisfacer las necesidades de los mercados y satisfacer las

expectativas de las partes interesadas” (Johnson G, Scholes K, & Whittington R, 2016)

Para la creacion de la oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales en Cayambe se tendran en cuenta los conceptos y metodologia

planteada por los autores citados en el presente trabajo de investigacion.

1.4. PLAN DE NEGOCIOS

Segun (Moyano Castillejo, 2015) Un plan de negocio contiene toda la informacion
necesaria sobre la empresa y los objetivos que debe alcanzar, es decir, que en el plan
de negocio debemos resumir como vamos a organizar nuestro trabajo y liderazgo
empresarial, asi como definir como se van a desarrollar las tareas necesarias para

alcanzar el éxito marcado. Se debe tomar en cuenta lo siguiente:

e Caracteristicas del plan de negocio
e Extension del plan de negocio
e Estructura de un plan de negocio

e Tipos de plan de negocio

43



e ¢CbOmo hacer un plan de negocio?
e ¢ Cuando hacer un plan de negocio?

e (;Cbmo desarrollar un plan de negocio?

Es la planificacion, por eso es esencial su redaccion antes de construir una empresa.
Si bien es cierto que cada poco tiempo puede quedar desfasado dados los pasos y
los resultados que vayamos obteniendo, esto no resta utilidad al plan de empresa.
Simplemente debemos tener en cuenta que habra que ir actualizando y renovando el

plan de negocio redactado inicialmente.

e ¢ Por qué hacer un plan de negocio?
¢ Problemas a la hora de hacer un plan de negocio

e ¢ Para qué sirve un plan de negocio?

Un plan de negocio puede definirse como el documento en el que se va a reflejar el
contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha y que abarcara
desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta de llevarla a la

practica. (Muiiz, 2018). Un plan de negocio consta de lo siguiente:
1. Vision

Comienza el plan pensando en el final. Debes comunicar de frente a donde quieres

llevar tu negocio para fijar el tono de tu plan.

2. Mision

Define las metas que pretendemos conseguir en el futuro. Estas metas tienen que ser
realistas y alcanzables, puesto que la propuesta de visién tiene un caracter inspirador

y motivador.

3. Objetivos

Piensa en ellos como vifietas que piensas cumplir u objetivos de recursos humanos.
Deben ser las metas grandes que quieras lograr con un tiempo especifico para

hacerlo.

4. Estrategias
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Estas describiran como piensas lograr tus objetivos.
5. Crea un plan de accion.

Tienes el objetivo, has decidido usar una estrategia, ¢qué pasos seguiras para
asegurar que tu negocio mantenga ese impulso para alcanzarlo y logres la
manifestacion de tu gran vision? Deben ser acciones a corto plazo y tareas diarias,

cosas que puedas comenzar a hacer ahora para llegar a tu meta final.

Tomando en consideracién este concepto un plan de negocio es un documento donde
se describe un negocio, se analiza la situacion del mercado y se establecen las
acciones que se realizaran en el futuro, junto a las correspondientes estrategias que
seran implementadas. Por tal razén para establecer los posibles servicios que se
ofertaran en la oficina consultora de comercio exterior, se partio de una investigacion
sobre los planes de negocios de las empresas y consultoras inmersas en el &mbito

del comercio exterior.

Teniendo en cuenta que el plan de negocios de la oficina consultora se integrara al
plan estratégico que contiene los siguientes elementos de, mision, vision, objetivos
estratégicos, estrategias y planes de accion de la oficina consultora, el plan de
negocios constara fundamentalmente de aspectos relacionados con la cartera de

servicios que se brindara.

En la actualidad las pequefias y medianas empresas han ido surgiendo y participando
en el comercio exterior, por lo que se ve a las Pymes de la ciudad de Cayambe como
un posible escenario para la implementacion de una oficina consultora de comercio
exterior. Por tanto el plan de negocio de la oficina consiste en proporcionar informacion
sobre los procesos operativos y documentales que conlleva realizar una exportacion

0 importacién, convenios y negocios internacionales.

“Un plan de negocio es una herramienta de reflexién y trabajo que sirve como punto

de partida para un desarrollo empresarial” (Velasco, 2007)

La planificacién de un negocio tiene como finalidad facilitar y hacer viable el logro de
los objetivos y metas mas importantes de una empresa, lo que adquiere especial

relevancia en el mundo turbulento incierto y competitivo que nos ha correspondido
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vivir. El plan de negocio es un paso esencial que debe dar cualquier empresario

prudente, con independencia de la magnitud de su proyecto. (Velasco, 2007)

Un plan de negocios permite disefiar de forma légica y organizada los distintos
elementos que componen una organizacion. Con ello se observa diferentes angulos

de operacion de la empresa para la toma de decisiones.

El plan de negocios de una empresa debe ser Unico y propio por cada proyecto. Un
plan bien estructurado ayuda para la creacién de una propia empresa.

En funcién a los servicios que ofertan las empresas y consultoras de comercio exterior
se seleccionan algunos temas basicos para implementar en la oficina consultora de

comercio exterior de la ciudad de Cayambe.

Por consiguiente, la cartera de servicios de la oficina consultora de comercio exterior
y negocios internacionales de la ciudad de Cayambe, podra abordar los temas

siguientes:
Servicio de asesoria
Servicios de comercio exterior

e Proceso para registrase como exportador o importador
e Estudio de mercado

e [ncoterms 2010
Modos

e Formas de pago internacional

e Tramites de exportacion e importacion
e Clasificaciéon arancelaria

e Valoracién aduanera

e Tributos al comercio exterior

e Oftros
Servicios de Negociacion internacional

e Negociacion con confrontacion
e Negociacion subordinaria

¢ Negociacion mediante inaccion
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¢ Negociacion colaborativa
e Negociacion razonada

e Otros
Servicio de capacitacion

e Introduccién al comercio exterior o Investigacion de mercados internacionales
e Exportaciones e Importaciones
e Comercio electronico

e Modos y sistemas de transporte
e Logistica internacional

e Negociacion internacional

e Legislacién aduanera

e Regimenes aduaneros

e Normativa de comercio exterior
e Marketing internacional

e Incoterms

e Oftros

Es importante mencionar que a partir del estudio de mercado que se realice en la
presente investigacion, se podra concretar una cartera de servicios adecuada en

funcion a las necesidades de las Pymes de la ciudad de Cayambe.

Para brindar la asesoria y capacitacion de los temas propuestos, se debe disponer de
materiales como normativas, legislaciones de comercio exterior, manuales del
comercio exterior y presentaciones, con el objetivo de que las Pymes puedan entender

de mejor manera los temas a impatrtirse.

2.1. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

“Se entiende por factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un determinado
proyecto”. El estudio de factibilidad es el analisis que realiza una empresa para
determinar si el negocio que se propone serd bueno o malo, y cuales seran las

estrategias que se deben desarrollar para que sea exitoso. (Varela, 2010)
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2.1.1. COMPONENTES DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
La presente investigacion contiene los siguientes estudios, de mercado, técnico

financiero y legal para la creacion de la oficina consultora en la ciudad de Cayambe.

Estudio de Mercado: “Tiene como finalidad determinar si existe o no, una demanda
que justifique la puesta en marcha de un programa de produccién de ciertos bienes o

servicios, en un espacio de tiempo”. (Varela, 2010)

Estudio Técnico: “Tiene por objeto proveer informacién, para cuantificar el monto de

las inversiones y costos de las operaciones relativas en esta area”.
Estudio Financiero se encarga de:

e Ordenar y sistematizar la informacion de tipo monetario que proporcionaron las
etapas anteriores
e Elaborar los cuadros analiticos para la evaluacion del proyecto

e Evaluar los antecedentes anteriores para determinar su rentabilidad.

Estudio legal: “comprende el andlisis de las normas, reglamentos vigentes que afectan

la constitucion y posterior funcionamiento de la empresa”.

La determinacion de los recursos para un estudio de factibilidad sigue el mismo patrén
considerado por los objetivos vistos anteriormente, el cual deberd revisarse y
evaluarse si se llega a realizar un proyecto, estos recursos se analizan en funcién de

tres aspectos: (Nufiez Jiménez , 2015)

Factibilidad Operativa: Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algun
tipo de actividad (procesos), depende de los recursos humanos que participen durante
la operacion del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades
gue son necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo necesario

para llevarla a cabo.

Factibilidad Técnica: Se refiere a los recursos necesarios como herramientas,
conocimientos, habilidades, experiencia, etc., que son necesarios para efectuar las
actividades o procesos que requiere el proyecto. Generalmente nos referimos a
elementos tangibles (medibles). El proyecto debe considerar si los recursos técnicos

actuales son suficientes o deben complementarse.
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Factibilidad Econdmica: Se refiere a los recursos econdmicos y financieros necesarios
para desarrollar o llevar a cabo las actividades o procesos y/o para obtener los
recursos bésicos que deben considerarse son el costo del tiempo, el costo de la

realizaciéon y el costo de adquirir nuevos recursos.

Generalmente la factibilidad econdémica es el elemento mas importante ya que a través
de él se solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de

conseguir y requiere de actividades adicionales cuando no se posee.

Un estudio de factibilidad requiere ser presentado con todas la posibles ventajas para
la empresa u organizacion, pero sin descuidar ninguno de los elementos necesarios
para que el proyecto funcione. Para esto dentro de los estudios de factibilidad se
complementan dos pasos en la presentacion del estudio: (NUfiez Jiménez , 2015)

a) Requisitos Optimos: se refiere a presentar un estudio con los requisitos
Optimos que el proyecto requiera, estos elementos deberan ser los necesarios
para que las actividades y resultados del proyecto sean obtenidos con la
maxima eficacia.

b) Requisitos Minimos: consiste en un estudio de requisitos minimos, minimos
necesarios que el proyecto debe tener para obtener las metas y objetivos, este
paso trata de hacer uso de los recursos disponibles de la empresa para

minimizar cualquier gasto o adquisicion adicional.

Un estudio de factibilidad debe representar graficamente los gastos y los beneficios
gue acarreara la puesta en marcha del sistema, para tal efecto se hace uso de la curva
costo-beneficio. Para realizar el estudio de factibilidad de la oficina consultora de
comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe, se utiliza una
metodologia para determinar la factibilidad del presente plan. Por lo tanto, la estructura
para la factibilidad del plan de negocio de la oficina consultora de comercio exterior y
negocios internacionales en la ciudad de Cayambe se compone de los elementos
siguientes: Estudio de mercado, técnico, financiero y legal.
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO |

De todo lo anterior expresado se llega a las conclusiones parciales siguientes:

El comercio exterior a nivel internacional, nacional y en Cayambe esta en plena
expansion y resulta muy importante para el desarrollo social y empresarial por lo que
resulta una extraordinaria oportunidad para la creacion de una oficina consultora en

Cayambe.

Las oficinas consultoras de comercio exterior y de negocios internacionales son de
suma importancia en el crecimiento econémico de las empresa, el comercio agrega
un valor importante a los productos, las actividades comerciales generan riqueza y
generacion de empleo, sin embargo en el Canton Cayambe no existe una consultora
de este tipo, lo que constituye una necesidad insatisfecha a la que se debe dar

solucién.

En la ciudad de Cayambe se hace necesario la creacion de esta oficina con el fin de
ayudar al incremento de exportaciones e importaciones, diversificar el mercado y

ayudar al desarrollo de las pymes.

Un plan estratégico de desarrollo institucional de la oficina consultora y los aspectos
analizados en el presente marco teorico serviran de referencia para crear la oficina

consultora de comercio exterior y negocios internacionales.

Los planes de negocios son transcendentales para el desarrollo, crecimiento y la
mejora continua de la empresa, los elementos establecidos en este capitulo seran

importantes para la elaboracién del plan de negocios de la consultora.

Los elementos establecidos en este capitulo sobre los estudios de factibilidad, seran
utilizados en el desarrollo de esta investigacion y ello posibilitara, determinar si es
factible la creacion de dicha oficina consultora de comercio exterior y negocios

internacionales en la ciudad de Cayambe.
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CAPITULO Il: DESAROLLO METODOLOGICO

2.1. ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION
En este capitulo se presenta el desarrollo metodoldgico de investigacion, que contiene

los aspectos detallados a continuacion:

1. Encuesta dirigida a las Pymes de la ciudad de Cayambe, con el objetivo de
investigar el mercado, analizar la factibilidad de creacion de la oficina
consultora de comercio exterior y negocios internacionales, y disefiar la cartera
de servicios acorde a las necesidades de las Pymes

2. Metodologia para desarrollar el diagnostico estratégico a través de la matriz
FODA

3. Metodologia para la elaboracion del plan estratégico de desarrollo institucional
de la oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la
ciudad de Cayambe

4. Metodologia a emplear en la determinacion del plan de negocio de la oficina
consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de
Cayambe

5. Metodologia para el estudio de factibilidad de la oficina consultora de comercio
y negocios internacionales

6. Metodologia para la validacion de los resultados de investigacion
A continuacién se desarrollan cada uno de los aspectos anteriores:

2.2. ENCUESTA DIRIGIDA A LAS PYMES DE LA CIUDAD DE CAYAMBE

Para obtener la poblacion de la muestra se tomé una base de datos de 5167 empresas
registradas en el municipio de Cayambe en el afio 2017, de la que se descontaron las
entidades de servicios, ya que el primordial objeto de estudio de la reciente
investigacion son las pymes comercializadoras y productoras. Las empresas que no
se tomaron en cuenta para el célculo de la muestra fueron: restaurantes, servicios
profesionales, transportes, servicio de internet, arrendamiento de bienes, talleres,
imprentas, gimnasios, salas de belleza, actividades comerciales por medio de
comisionistas, alojamientos, actividades gremiales, comisionistas de comunicacion y

comisionistas de comercio.
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A su vez se quitaron las empresas constituidas como cadenas, pues son entidades
con grandes volumenes de venta, cuentan con un canal de distribucion propio y no
requieren de una asesoria o capacitacion en comercio exterior. Entre ellas se

encuentran: farmacias, venta de electrodomésticos y otras.

También se obviaron negocios pequefios que se dedican a la comercializacién de
productos de primera necesidad a nivel local como: tiendas de abarrotes, venta de
jugos naturales, venta de granos, venta de mariscos, venta de balanceados, depésito
de bebidas y panaderias. Teniendo en cuenta que las personas de la ciudad de
Cayambe no se dedican a la produccion en grandes cantidades de muebles, se
guitaron estos tipos de empresas y adicionalmente negocios que venden CD's y

peliculas.

Teniendo en cuenta lo anterior, se consider6 una poblacion de 675 pequefias y
medianas empresas (Pymes) para el calculo de la muestra, a través de la formula
estadistica siguiente del muestreo aleatorio simple para una poblacién no muy grande,

para calcular el tamafio de la muestra cuando ya se conoce el tamafio de la poblacion

total:
_  NZ%pq
E*(n—1)+Z%pq
Donde:
N = tamafio de la poblacion (675) Z = nivel de confianza. (93%) = 1,81
p = probabilidad de éxito. (0,5) g = probabilidad de fracaso. (0,5)

E = precision (error maximo admisible en términos de proporcion)(7%) = 0,07

_ 552.841875
T 4121625

=134

En base a este célculo se aplican 134 encuestas. El contenido de las preguntas de la
encuesta se muestra en el Anexo 6. Cabe recalcar que previo a la aplicacion de las
encuestas se realizaron tres rondas con expertos para validar el instrumento de

investigacion.

La validacion del instrumento, de la entrevista y encuesta fue aprobada por docentes
capacitados y con experiencia en el area de comercio exterior y negocios

internacionales de la Universidad de Otavalo.
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A continuacién se presenta el analisis y tabulacién de la encuesta realizada a las

pymes de la ciudad de Cayambe.

Tabla N°. 5 Cantidad de trabajadores de las pymes en la ciudad de Cayambe.

Trabajadores Frecuencia Porcentaje
Dela5 76 57%
De 6al5 41 31%
De 16 a 30 13 9%
De 31 a 45 4 3%
De 46 en adelante 0 0%
TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Grafico N° 3 Cantidad de trabajadores

BDela5 MDe6al5 mDel6a30 De31a45 ™ De46enadelante

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Andlisis

Segun las encuestas realizadas a las 134 empresas, se demuestra, que mas de la
mitad de las pymes cuenta con un estimado de 1 a 5 trabajadores, otro 30% tiene de
6 a 15 trabajadores, el 9% de 16 a 30 trabajadores, un 3% de 31 a 45 trabajadores

con estos datos se concluye, con un 57% las pymes de Cayambe cuentan con la

minima cantidad de 1 a 5 trabajadores.
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Segun (ALADI, 2017) las empresas tienen las categorias siguientes:

» Microempresas: emplean hasta 10 trabajadores
» Talleres artesanales: se caracterizan por tener una labor manual, con no mas de
20 operarios.

» Pequeia Industria: puede tener hasta 50 obreros.

Tomando en cuenta la tabla y gréafico de la presente investigacion se plantea que en
su mayoria las entidades de la ciudad de Cayambe se consideran pequefas
empresas, y segun la Asociacién Latinoamericana de Integracion (ALADI) se
encuentran calificadas como microempresas debido al nimero de trabajadores que

poseen las empresas.
Tabla N°. 6 Tipo de compafiia segun los empresarios de las pymes en la ciudad de

Cayambe.
Empresa Frecuencia Porcentaje
Micro 52 45%
Pequeia 52 33%
Mediana 28 21%
Grande 2 1%
Otras 0 0%
TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Gréfico 2. Tipo de compafia

B Micro M Pequefia M Mediana Grande M Otras

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.
Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Andlisis

El 78% de los empresarios de la ciudad de Cayambe catalogan a la entidad que ellos
tienen como micro y pequefia empresa, ya que ejerce su actividad con menos de 10
personas y tiene un volumen de negocio que no supera $100.000 délares anuales.
(INEC, 2012).

Con esta informacion permite concretar el mercado al cual se va a brindar el servicio
de consultoria de comercio exterior y negocios internacionales para las pymes en
Cayambe.

Tabla N°. 7. Tipo de actividad de las pymes en la ciudad de Cayambe.

Actividad Frecuencia Porcentaje
Productora 30 22%
Productora y 37 28%
comercializadora
Comercializadora 32 24%
Exportadora e 35 26%
importadora
Otras 0 0%
TOTAL 134 100

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Grafico N° 4. Clase de actividad

M Productora B Productora y comercializadora
B Comercializadora Exportadora e importadora

W Otras

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Andlisis

El 74% de las pymes en la ciudad de Cayambe se dedican a producir y comercializar
sus productos, y solo el 26% de las empresas se dedican a exportar e importar
productos, entonces el segmento en el que fundamentalmente se va a trabajar en el
74% ya que los propietarios de las pymes tienen empresas manufactureras y de

comercio, sin embargo no tienen el conocimiento necesario, para comercializar sus

bienes de manera local, nacional e internacional.

A nivel nacional en la provincia de Pichincha se concentra el 33% de todas las
empresas y el 79% se dedican a producir y comercializar los productos (INEC, 2011).
Esto trae para la creacion de la oficina consultora un mercado importante para dar
asesoria y capacitacion a las pymes que requieren del servicio en comercio exterior y
negocios internacionales por otra parte, (PROECUADOR, 2018) dice promover la
produccion y comercializacion de los productos. La Asociacion Empresarial Federal
de las medianas empresas como socio oficial, participard un alto nimero de

relevantes empresarios. Para fomentar el crecimiento empresarial del pais.

En la ciudad de Cayambe las empresas se dedican a la produccion y venta de
productos, el Gobierno impulsa y promueve la diversificacion de mercados y el
crecimiento econémico empresarial.

Tabla N°. 8 Tipo de mercado, donde las pymes de la ciudad de Cayambe
comercializan sus productos.

Mercado Frecuencia Porcentaje
Internacional 25 19%
Nacional 42 31%
Local (en el 67 50%
Canton)
TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Gréfico N° 5 Tipo de mercado

H Internacional M Nacional H Local (en el Cantén)

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Tabla N°. 9. Actividad comercial y de negociacion que realizan las pymes de la
ciudad de Cayambe.

Actividad Frecuencia Porcentaje
Exportacion 19 22%
Importacion 46 53%

Exportacion e 22 25%
importacion
TOTAL 87 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Gréfico N° 6. Actividades de comercio realizan las pymes.

M Exportaciéon M Importacion M Exportacién e importacién

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Tabla N°. 10. Causas que dificultan realizar una actividad comercial y de negocios
de las pymes.

Dificultad Frecuencia Porcentaje
Desconocimiento en 9 26%
tramites de comercio.
Inexistencia de una entidad 3 9%
que brinde este tipo de
servicios
Desconocimiento en la 7 21%

busqueda del mercado para
exportar e importar
Desconocimiento de los 14 41%
procedimientos de
exportacion e importacion
Otras 1 3%

TOTAL 34 100

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Grafico N° 7. Dificultad de la actividad comercial y de negocios internacionales.

B Desconocimiento en tramites de comercio.

M Inexistencia de una entidad que brinde este tipo de servicios

H Desconocimiento en la busqueda del mercado para exportar e importar
Desconocimiento de los procedimientos de exportacidén e importacion

W Otras

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Analisis

Se puede apreciar que el 81% de las pymes comercializa sus productos a nivel local

y nacional, y solo el 19% venden los productos en el mercado internacional.

Mas de la mitad de las empresas existentes en el canton Cayambe comercializan sus
bienes de manera nacional, con la creacion de la oficina, las empresas podran tener
servicios de exportacion e importacion de sus productos de esta manera se buscara
lograr un crecimiento econémico, generacion de empleo y estabilizar la balanza

comercial.

De las 134 encuestas que se aplicaron a las pymes en Cayambe, realizan actividades
de comercio exterior, el 53% equivalentes a 46 empresas se dedican a la importacion,
19 empresas con un porcentaje de 22% se dedican a exportar, un 25% (22 empresas)

de dedican a las dos actividades comerciales de importacion y exportacion.

Las causas transcendentales que han dificultado la actividad de comercial y de
negocios internacionales de las pymes son: desconocimiento en tramites de comercio
y negocios internacionales, inexistencia de una entidad que brinde este tipo de
servicios, desconocimiento en la busqueda del mercado para exportar e importar y

desconocimiento de los procedimientos de exportacion e importacion.

Se puede concluir, que las pymes de la ciudad de Cayambe, han tenido dificultades
de importacion y exportacion, y otras no ha realizado actividades comerciales esto en
porcentaje representa un 99%. Lo que significa que existe demanda en el mercado, la
cual se encuentra insatisfecha, y se ve necesario la creacion de la oficina consultora

gue brinde servicios en comercio exterior y negocios internacionales.

Tabla N°. 11. Actividades que les interesaria realizar a las pymes.

Actividad Frecuencia Porcentaje
Exportacion 12 26%
Importacion 22 47%
Tramites de 9 19%

comercio exterior
Otras 4 8%
TOTAL 47 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Grafico N° 8. Tipo de actividad

H Exportacion B Importacién H Tramites de comercio exterior [ Otras

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.
Elaborado por: Karoline Perugachi.

Andlisis

Se puede ver que el 47% de las pequefias y medianas empresas de la ciudad de
Cayambe estan interesadas en realizar importaciones el 19% le interesa ejecutar

tramites de comercio exterior, con un 26% se interesan por actividades de

exportaciones.

Con estos datos estadisticos se puede llegar a la conclusion que los microempresarios
de la ciudad de Cayambe tienen mayor interés sobre los tramites de importacion y
exportacion, teniendo en cuenta esta informacion, la oficina consultora brindara estos
servicios.

Tabla N°. 12. Servicios de consultoria y asesoria de comercio exterior y negocios
internacionales recibidos por las pymes en Cayambe.

Servicios Frecuencia Porcentaje
Charlas 18 13%
Cursos 10 7%

Asesoria 13 10%

Capacitacion 15 11%

Ninguna 78 58%

TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Gréafico N° 9. Servicios recibidos por las pymes

M Charlas ®Cursos M Asesoria Capacitacion  H Ninguna

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Andlisis
Se puede observar que el 58% de las pequefias y medianas empresas de Cayambe
no han recibido servicios de consultoria en temas de comercio exterior y negocios

internacionales, mientras el 13% ha recibido charlas, el 8% ha tomado cursos y

finalmente el 21% ha tenido asesoria y capacitacion.

Se concluye que existe una elevada demanda de servicios de asesoria y capacitacion
en comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe.
Tabla N°. 13. Necesidad de una empresa que brinde servicios de asesoria y

capacitacion en comercio exterior y negocios internacionales segun el juicio de los
empresarios.

Consideracién Frecuencia Porcentaje
Muy necesario 56 42%
Necesario 49 36%
Poco necesario 21 16%
No es necesario 5 4%
Innecesario 3 2%
TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Gréfico N° 10. Necesidad de servicio para las pymes.

B Muy necesario M Necesario M Poco necesario

No es necesario B Innecesario

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Analisis
En cuanto a la necesidad de la creacion de una oficina consultora de comercio exterior
y negocios internacionales el 42% de los propietarios de empresas en la ciudad de

Cayambe considera muy necesario, el 37% necesario, un 16% poco necesario y el

4% estima que es no es necesario la creacion de la oficina.

Esta informacion indica inicialmente que el proyecto planteado de crear una oficina
consultora que brinde servicios de asesoria y capacitacibn en comercio exterior y
negocios internacionales es factible y necesario.

Tabla N°. 14. Temas de interés para la asesoria en comercio exterior y negocios
internacionales de las pymes en la ciudad de Cayambe.

Asesoria Frecuencia Porcentaje
Proceso de registro 14 10%
Estudio de 59 44%
mercado
Tramites de 56 42%
exportacion e
importacion
Clasificacion 3 2%
arancelaria
Valoracion 2 1%
aduanera
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TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Grafico N° 11. Temas de interés en asesoria

2%'
42%

B Proceso de registro

M Estudio de mercado
Tramites de exportacion e importacion
Clasificacién arancelaria

M Valoracion aduanera

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Analisis

El 44% de las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe estan

interesadas en recibir asesoria en estudio de mercado, un 42 % en tramites de

comercio exterior (exportacién e importacion), el 10% en el proceso para registrarse

como exportador e importador, el 2% en clasificacion arancelaria de los diferentes

bienes que producen las empresas para culminar el 1% en valoracién aduanera y

otras actividades, aspectos en los que debe centrar su atencion la empresa consultora

en su cartera de negocios.

Tomando en cuenta el criterio de los empresarios los temas antes mencionados

formaran parte del portafolio de servicios en asesoria de la oficina consultora.

Tabla N°. 15. Temas de interés en capacitacion en comercio exterior y negocios
internacionales de las pymes en la ciudad de Cayambe.

Capacitacion Frecuencia Porcentaje
Introduccién al 11 8%
comercio exterior
Exportaciones e 54 40%

importaciones



Logistica y 49 37%

transporte
Negociacién 15 11%
internacional
Leyes aduaneras 5 4%
TOTAL 134 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Grafico N° 12. Temas de interés en capacitacion

11%

B Introduccidn al comercio exterior M Exportaciones e importaciones
M Logistica y transporte Negociacion internacional

M Leyes aduaneras

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Analisis

Para finalizar se logra determinar que las pymes de la ciudad de Cayambe necesitan
0 requieren de capacitacion de exportaciones e importaciones con un 40%, seguido
de logistica y transporte con un 37%, el 11% en negociacion internacional, un 8% en

introduccion al comercio exterior, y 4% en leyes aduanera, aspectos en los que debe

centrar su atencion para la creacioén de la oficina consultora.

2.3. METODOLOGIA PARA DESARROLLAR EL DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
A TRAVES DE LA MATRIZ FODA

Para elaborar la matriz FODA de la oficina se toma en consideracion las opiniones de
los productores y comercializadores de la ciudad de Cayambe, en funcién a la
experiencia que han tenido como negociantes emprendedores.
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La informacion que arrojé la aplicacion de la encuesta, fue ponderada a través del
diagnéstico estratégico de la Universidad de Otavalo, (PEDI 2015 — 2020 de la UO,

2015). Que se muestra en el anexo N° 7.

A partir de la informacion ponderada se realizo la Matriz FODA para la creacion de la

oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales que quedo

estructurada de la siguiente manera:

Tabla N°. 16. Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

1) Es una oficina nueva y Unica

en el mercado cayambefio.

2) Brindar servicios de alta calidad a las
pymes

3) Personal capacitado con
conocimientos en comercio exterior y
negocios internacionales

4) Servicio personalizado

5) Normativas existentes

1) Poca experiencia como oficina
consultora

2) Falta de conocimiento de la oficina en el
mercado cayambefio.

3) Falta de recursos econémicos

4) Falta de infraestructura propia

5) Falta de posicionamiento de la empresa
dentro del mercado

Oportunidades

Amenazas

1) Inexistencia de una oficina consultora de
comercio exterior en la ciudad y negocios
internacionales en Cayambe.

2) Gran demanda debido al desconocimiento
de las pymes en temas de comercio exterior
y negocios internacionales.

3) Existencia de entidades que requieren del
servicio de asesoria y capacitacion

para realizar un préstamo

4) Interés del gobierno para fomentar las
exportaciones

5) Interés por parte de las pymes por la
creacion de la oficina.

1) Posible deterioro de la situacion
econdmica internacional

2) Posible deterioro de situacion econémica
del pais.

3) La inestabilidad politica y econémica del
pais

4) Posibilidad de futuras competencias en el
mercado.

5) Restricciones por el gobierno para las
exportaciones e importaciones.

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.

Se realiz6 el cruce estratégico para determinar las estrategias que seran ofensivas,

defensivas, reorientacion y supervivencia, las que resultaron ser las siguientes:
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Tabla N°. 17. Cruce Estratégico

OPORTUNIDADES

AMENZAS

Externas 1) Inexistencia de una oficina consultora de comercio 1) Posible deterioro de la situacion
exterior y negocios internacionales en Cayambe. econdmica internacional
2) Gran demanda debido al desconocimiento de las 2) Posible deterioro de situacion econémica del pais.
pymes en temas de comercio exterior y negocios 3) La inestabilidad politica y econémica del pais
internacionales. 4) Posibilidad de futuras competencias en el mercado.
3) Existencia de entidades que requieren del servicio de 5) Restricciones por el gobierno para las exportaciones e
Internas asesoria y capacitacion importaciones.
para realizar un préstamo
4) Interés del gobierno para fomentar las exportaciones
5) Interés por parte de las pymes por la creacion de la
oficina.
FORTALEZAS Ofensivas Defensivas
1) Es una oficina nueva y Unica en el mercado 1.- Crear una oficina consultora adecuada para satisfacer | 1.- Brindar soluciones inmediatas de calidad a las
cayambefio. la demanda existente. necesidades de las Pymes para restar espacios a los

2) Brindar servicios de alta calidad a las pymes
3) Personal capacitado con

conocimientos en comercio exterior y hegocios
internacionales

4) Servicio personalizado

5) Normativas existentes

2.- Brindar la asesoria y capacitacion de buena calidad en
temas de comercio exterior.

3.- Establecer alianzas con entidades relacionadas con el
comercio exterior y con finanzas

4.- Realizar la promocion y publicidad de la oficina.

competidores.

2.- Motivar a los empresarios, indicando los beneficios que
generan las exportaciones e importaciones.

3.- Precautelar a los productores y comercializadores
sobre las restricciones que impone el Gobierno.

DEBILIDADES

1) Poca experiencia como oficina

consultora

2) Falta de conocimiento de la oficina en el
mercado cayambefio.

3) Falta de recursos econémicos

4) Falta de infraestructura propia

5)Falta de posicionamiento de la empresa dentro
del mercado

Reorientacién
1.- Establecer alianzas estratégicas con empresas que se
encuentren laborando en el &mbito del comercio exterior y
negocios internacionales.
2.- Cubrir la falta de recursos econémicos a través del
apalancamiento de entidades financieras.
3.- Suplir la inexperiencia con un servicio de calidad
brindada por profesores de la oficina.

Supervivencia

1.- Captar el mercado a través de un servicio de calidad
gue traslade seriedad y confianza a los clientes.

2.- Aprovechar el reconocimiento nacional que ha logrado
Cayambe para abrir nuevas oportunidades.

3.- Ofrecer un portafolio de negocios que posibilite el
desarrollo de la oficina consultora

4.- Lograr un adecuado aseguramiento logistico

Fuente: Encuesta aplicada a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi.
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Las estrategias resultantes del cruce estratégico se pueden resumir en las siguientes:

e Realizar un plan de accion para la creacion, habilitacion y alianzas estratégicas
de la oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la
ciudad de Cayambe

e Desarrollar un proceso de mejora continua para brindar un servicio de asesoria
y capacitacion de calidad. A través de la preparacion de los consultoras

e Realizar promocion y publicidad para posicionar a la oficina consultora en el

mercado Yy atraer a los clientes

2.4. METODOLOGIA PARA LA ELABORACION DEL PLAN ESTRATEGICO DE
DESARROLLO INSTITUCIONAL DE LA OFICINA CONSULTORA DE COMERCIO
EXTERIOR

La metodologia para el desarrollo del plan de desarrollo institucional de la oficina
consultora de comercio exterior se basa en el esquema utilizado de la Universidad de
Otavalo, para la realizacion del Plan Estratégico de Desarrollo Institucional del 2015 —
2020, cuya fuente original es de la Direccidon Estratégica de la Universidad Caso
UNAH (Romillo, 2006). A continuacion se presenta el esquema a segulir:

Grafico No.3. Estructura de la metodologia para la elaboracién del plan estratégico
Esquema del Proceso de Planificacion Estratégica

Situacién o Problema Estratégico r Oficio u Objeto
Actual Alcance de Solucién Estratégica Soclal

vsion || I
OBJETIVOS ) :
DIAGNOSTICO ‘
ESTRATEGICO :
ESTRATEGICO S ' Escenarlo

oo I -

~ ESTRATEGIAS

implicados

Planes de Acclon Negociaciones

Unidades Estratégicas

Productos Estratégicos

WCUEEEEUE Estructura, Liderazgo y Control
OBIETIVOS ANUALES

Fig.No.1. Proceso de Planificacion Estratégica
Fuente: Direccion Estratégica de la Universidad. Caso UNAH
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En base a este esquema se expresa una breve explicacion de los puntos a considerar
en el plan estratégico de la oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales.

1.- Situacién actual

Se refiere al andlisis de la informacion actual de la oficina para iniciar el proceso de la
planificacion estratégica.

2.- Diaghostico estratégico

Analisis interno: Describe las fortalezas y debilidades de la oficina para brindar el
servicio de consultoria en comercio exterior.

Andlisis externo: Describe las oportunidades y amenazas de la oficina para brindar
el servicio de consultoria en comercio exterior.

El cruce estratégico permite determinar las posibles estrategias que se utilizaran para
la creacion y desarrollo de la oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales de la ciudad de Cayambe.

3.- Imagen corporativa

Nombre de la empresa: Es la denominacion de la empresa, el cual debe contener
palabras que llamen la atencién del publico.

Eslogan: Es una frase que una empresa usa para fines publicitarios.
Logo: Es un distintivo que identifica a la empresa, puede contener letras o imagenes.
4.- Proyeccion estratégica

Los principales componentes de la proyeccion estratégica son:

Misién: La mision institucional detalla la actividad fundamental y razén de ser de la
empresa, el servicio que ofrece y a los clientes a los que pretende atender.

Vision: Es la visualizacion de lo que se pretende alcanzar a largo plazo, en nuestro

caso para el afio 2023.

Valores compartidos: Describe los modos de conducta orientados al proceso de

cambio organizacional y aumenta el compromiso profesional.

Areas de resultado clave: Son los sectores de responsabilidad o actividades
cruciales para el logro del cumplimiento de la visién y en las que se concentran los
objetivos estratégicos de la organizacion.
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Objetivos estratégicos: Son los resultados que la organizacion pretende alcanzar en

cada una de las areas de resultado clave.

Criterios de medida: Son las metas cuantitativas y cualitativas para alcanzar los

objetivos estratégicos.

Grados de consecucion: Medida en que se cumpliran los criterios de medida a lo

largo del periodo de planificacion, hasta el afio 2023.

Estrategias: Describen el conjunto de procesos que se deben seguir para conseguir

los objetivos estratégicos.

Planes de accion: Se describen las acciones, los responsables, los participantes y el

tiempo para darle cumplimiento a las estrategias.

Matriz estratégica: Se desarrolla a partir de la integracién de los elementos
fundamentales del plan estratégico de la oficina consultora de comercio exterior, la
gue constara de los siguientes: areas de resultados claves, objetivos estratégicos,
criterios de medida, grados de consecucion, estrategias, acciones, responsables,

participantes y fecha de cumplimiento.

2.5. METODOLOGIA A EMPLEAR EN EL PLAN DE NEGOCIO DE LA OFICINA
CONSULTORA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIOS INTERNACIONALES DE
LA CIUDAD DE CAYAMBE.

La metodologia para la elaboracién del plan de negocio de la oficina consultora de
comercio exterior se desarrolla en base al andlisis de la bibliografia consultada y al
resultado de las encuestas realizadas a las pequefas y medianas empresas de la
ciudad de Cayambe, ya que uno de los objetivos de las encuestas realizadas fue
recolectar informacién para disefiar su cartera de servicios de asesoria y capacitacion
en temas de comercio exterior acorde a las necesidades de las pymes. La encuesta
arroj6 datos confiables, es por ello que la cartera de servicios de la oficina consultora

se basara en los servicios siguientes:
Servicio de asesoria
Servicios de comercio exterior

e Proceso para registrase como exportador o importador
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e Estudio de mercado

e [ncoterms 2010
Modos

e Formas de pago internacional

e Tramites de exportacion e importacion
e Clasificacion arancelaria

e Valoracién aduanera

e Tributos al comercio exterior

e Otros
Servicios de Negociacion internacional

e Negociacion con confrontacion
e Negociacion subordinaria

e Negociacion mediante inaccion
e Negociacion colaborativa

e Negociacion razonada

e Otros
Servicio de capacitacion

e Introduccién al comercio exterior o Investigacion de mercados internacionales
e Exportaciones e Importaciones
e Comercio electronico

e Modos y sistemas de transporte
e Logistica internacional

e Negociacion internacional

e Legislaciéon aduanera

e Regimenes aduaneros

e Normativa de comercio exterior
e Marketing internacional

e Incoterms

e Oftros
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Para poder cumplir con los servicios que se ofertaran en la oficina consultora se
contara con manuales, silabos, materiales, cronogramas de actividades y a la vez se
dispondra de la presencia de expertos acordes al tema a ser impartido en la
capacitacion.

2.6. METODOLOGIA PARA EL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DE LA OFICINA
CONSULTORA DE COMERCIO EXTERIOR

Basado en la metodologia utilizada por (Mueces Andrango & Chicaiza Quilumbaquin,
2017) se determinaran los componentes siguientes:

Estudio de mercado: Es una herramienta para la obtencion de datos del mercado,

gue permite aclarar las dudas previo a la inversion en un proyecto.

El estudio de la presente investigacion de mercados se basé fundamentalmente en la
informacion que arrojo6 la encuesta expuesta: caracteristicas del mercado, la demanda
y las necesidades para brindar el servicio de asesoria y capacitacion en comercio

exterior, asi como también la posible competencia en dicha ciudad.

Estudio técnico: Describe todo lo relacionado al funcionamiento de proyecto, en esta
investigacion basicamente se enfoca en la localizacion de la oficina y al plan de

desarrollo institucional que tendra la misma para el periodo del 2019 al 2023.

Estudio legal: Comprende el analisis del marco juridico en el cual operara la oficina
consultora de comercio exterior, es decir la definicién del tipo de empresa que se va a

constituir. El estudio legal del proyecto se enfocara en dos puntos importantes:

> Requisitos de constitucion de la compafiia
> Obligaciones tributarias

Estudio financiero: Es una parte fundamental en el desarrollo del estudio de
factibilidad, describe la capacidad que tiene una empresa para ser sustentable, viable

y rentable en el tiempo.

2.7. METODOLOGIA PARA LA VALIDACION DE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION
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Para la validacion de los resultados se realizd una encuesta a expertos, a pequefias

y medianas empresas conocidas de Cayambe, la encuesta puede observarse en el

Anexo N° 8. La muestra se calculé con el 93% de confianza y con la formula

estadistica siguiente:

N.Z%.pq

n= E?(n—1)+ Z?%pq

A continuacion se presenta los resultados de la encuesta de validacion:

Tabla N°. 18. Validacion de los resultados por expertos

internacional.

No sabe no Muy de| De acuerdo En desacuerdo
Poco de
Escala de valores contesta acuerdo % %
acuerdo %
%
Plan estratégico de la oficina
Misién
Visién 64 29 7
Obijetivos estratégicos
Plan de negocio de la oficina
Asesoria
Asesoria
1.- Asesoria legal en
comercio exterior y
negocios
internacionales.
2.- Proceso para
registrase como
exportador o}
importador.
77 20 3
3.- Estudio de
mercado
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Capacitacién

1.-Introduccion al
comercio exterior o
investigacion de
mercados

internacionales.

2.- Exportaciones e
importaciones

3.- Comercio

electrénico

Elementos para los

cursos

1.- Cronograma del

Curso

2.- Cronograma de

ejecucién del curso

3.- Bibliografia
4.- Medios técnicos de

ensefianza

Estudio de Factibilidad de la oficina

El estudio técnico
consiste en el disefio y
equipamiento de la
oficina consultora de
comercio exterior, el
cual se basa en dos
areas de trabajo, una
sala de espera y un
auditorio para la

capacitacion

81
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En lo referente al
estudio legal la oficia
consultora de
comercio exterior se
constituye como una
compaiiia de
responsabilidad

limitada

A través de un estudio
financiero y la
evaluacion del
proyecto se pudo
determinar que la
creacion de la oficina
consultora de
comercio exterior es

rentable

Valoracion total del

proyecto

93%

97%

96%

0%

Fuente: Encuestas realizadas a las pequefias y medianas empresas de la ciudad de Cayambe 2018.

Elaborado por: Karoline Perugachi
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO Il

Mediante las encuestas a los duefios de las empresas de la ciudad de Cayambe se
puede determinar que el proyecto para la creacion de la oficina consultora en comercio
exterior y negocios internacionales es factible desde el punto de vista de demanda del
mercado y necesidades de los clientes. Con ello se puede ademas conocer con
precision los elementos necesarios para conformar la cartera de negocios de la oficina
consultora.

En funcién al analisis de los criterios y opiniones de las pequefias y medianas
empresas se pudo disefiar la Matriz FODA acorde a las expectativas del proyecto.
Esto permite establecer las estrategias para crear y desarrollar la oficina consultora
gue brinde servicios de calidad en consultoria de comercio exterior y negocios
internacionales.

La metodologia desarrollada posibilita realizar un plan estratégico de desarrollo
institucional, para direccionar organizadamente la creacion de la oficina consultora de
comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe.

En base a las necesidades de las Pymes en lo referente al comercio exterior y
negocios internacionales, se pueden conocer los temas de mayor interés para la
asesoria y capacitacion, que seran ofertados en la oficina consultora y que
conformaran parte del plan de negocio.

El estudio de factibilidad esta conformado de aspectos importantes que permiten
aclarar dudas antes de realizar una inversion econdémica. Asi como también es una
herramienta que permite tomar decisiones adecuadas para brindar el servicio de
asesoria y capacitacion a las Pymes de la ciudad de Cayambe, se elaboré la
metodologia a emplear en el estudio de factibilidad de la oficina consultora.

Se desarroll6 la metodologia para la validacion de los resultados de la investigacion.
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CAPITULO lll: ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

Este capitulo contiene los resultados de la investigacion en cuanto al plan estratégico
de desarrollo institucional, al plan de negocio de la oficina, al estudio de factibilidad,

asi como los resultados de la validacion del presente proyecto de investigacion.

3.1. PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL
Siguiendo la metodologia explicada en el capitulo Il se abordan a continuacion los
componentes de la planificacion estratégica de desarrollo institucional de la oficina

consultora.

3.1.1 SITUACION ACTUAL

El presente proyecto de investigacion nace en vista a que en la ciudad de Cayambe
no existe una empresa que se dedique a brindar este tipo de servicios de asesoria y
capacitacion, relacionados con comercio exterior y negocios internacionales. Se vio
una gran oportunidad para crear una oficina consultora que ayude a las pymes de la
ciudad de Cayambe, ya que al ser emprendimientos nuevos, son fragiles y no tienen

experiencia.

3.1.2 IMAGEN CORPORATIVA

3.1.2.1 Nombre de la oficina

International Business Service “IBS”
3.1.2.2 Eslogan

Somos parte de tu crecimiento empresarial.
3.1.2.3Logo

Grafico N° 13. Logotipo de la oficina consultora

Internatpnal iness Service
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3.1.3 PROYECCION ESTRATEGICA

3.1.3.1. MISION

Somos una oficina consultora cayambefia que ofrece servicio asesoria y capacitacion
de alta calidad en el area de comercio exterior y negocios internacionales con personal
altamente profesional, comprometido y competente, que satisface las necesidades de

sus clientes y contribuye al crecimiento y busqueda de mercados internacionales.

3.1.3.2. VISION

Ser en el afio 2023 una oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales reconocida a nivel provincial, por la calidad de servicios que brinda, la
satisfaccion de las expectativas de sus clientes y su contribucion al crecimiento y
busqueda de mercados internacionales, caracterizada por la responsabilidad social,

honestidad e integridad, perseverancia y compromiso de sus miembros.

3.2. AREAS DE RESULTADO CLAVE:

Permiten concentrar los esfuerzos y recursos de la organizacién en aquellas areas
realmente estratégicas. La planificacién estratégica de la oficina consultora contiene
tres areas de resultados clave para que la oficina tenga un correcto direccionamiento,

éxito y son:

ARC 1: Creacion y aseguramiento logistico de la oficina consultora
ARC 2: Calidad en los servicios

ARC 3: Promocion y publicidad

OBJETIVOS ESTRATEGICOS:

Para dar cumplimiento a la vision se establecen los objetivos estratégicos siguientes:

ARC 1: Creacion y aseguramiento logistico de la oficina consultora

Objetivo 1: Crear y habilitar la oficina consultora en la ciudad de Cayambe, asi como
establecer alianzas estratégicas con expertos y empresas de comercio exterior y

negocios internacionales alcanzando los criterios de medida siguientes:
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1.1. Constituciéon y puesta en funcionamiento de la oficina consultora

1.2. Adquisicidon de equipos de computacion complementarios

1.3. Compra de equipos de oficina complementarios

1.4. Contrataciéon de expertos en comercio exterior y negocios internacionales

1.5. Establecer alianzas estratégicas con otras con empresas de comercio exterior y

negocios internacionales con consultoras internacionales

Grados de consecucion

Tabla N°. 19. Grados de consecucién del objetivo 1

N° Indicadores Unidad de | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | Total
medida
1.1 | Constitucion, habilitacion y Cantidad 1 X X X X 1
puesta en funcionamiento de
la oficina
1.2 | Adquisicién de equipos de Cantidad 1 X 1 X 1 3

computacién complementarios

1.3 | Adquisicién de Escritorio Cantidad 1 X X X 1 2
equipos de oficia

complementarios Sillas 20 X X X X 20

Teléfono 1 X X 1 1 3

14 Contratacién del experto en Cantidad 1 X X X 1 2

comercio exterior y negocios
internacionales.

1.5 | Alianzas estratégicas con Cantidad 1 X 2 X 1 4
expertos y agencias de
comercio exterior y negocios
internacionales.

Elaborado por: Karoline Perugachi

ARC 2: Calidad en los servicios

Objetivo 2: Brindar servicios personalizados de calidad en cuanto a asesoria y

capacitacion en temas de comercio exterior y negocios internacionales:

2.1. Lograr en cinco afios no menos de 2000 asesorias de calidad a las Pymes
2.2. Contar con las normativas para la asesoria y capacitacion

2.3. Impartir en cinco aflos no menos de 160 cursos a las Pymes en ciudad de
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Cayambe

2.4 Contar con los ejemplares de manuales (500) para la imparticion de los cursos

2.5 Lograr no menos de 90% de satisfaccion en las asesorias brindadas

2.6 Lograr no menos de 90% de satisfaccion en los cursos impartidos

Grados de consecucion

Tabla N°. 20. Grados de consecucion del objetivo 2

Indicadores

Unidad de
medida

2019

2020

2021

2022

2023

Total

2.1

Asesorias brindadas

Cantidad

200

300

400

500

600

2000

2.2

Completamiento de la
normativa de comercio
exterior y negocios
internacionales para la
asesoria

Porcentaje

100

100

Folletos para la

asesoria

200

300

400

500

600

2000

2.3

Cursos impartidos

2.4

Participantes

Cantidad de ejemplares
para los cursos en
comercio exterior y
negocios
internacionales

Certificados avalados

por SECAP

Cantidad

Cantidad

10

15

30

40

60

160

15
90

25
140

35
190

45
240

60
290

180
340

100

100

100

100

100

500

2.5

Satisfaccion de los
clientes con las
asesorias brindadas

Porcentaje

90

92

94

96

98

100

2.6

Satisfaccion de los
clientes con los cursos
impartidos

Porcentaje

90

92

94

96

98

100

Elaborado por: Karoline Perugachi

ARC 3: Promocion y publicidad

Objetivo 3: Realizar la promocion y publicidad de la oficina consultora para ser

reconocida a nivel cantonal y provincial alcanzando los criterios de medida siguientes:
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3.1 Crear y mantener actualizada una pagina web que proporcione informacién de los

servicios que ofrece la oficina consultora

3.2 Promocionar la oficina a través de redes sociales, logrando no menos de 1500

contactos en el quinquefio

3.3 Diseniar y distribuir no menos de 3600 volantes de la oficina

3.4 Realizar 3 lonas con el logo de la oficina

3.5 Publicidad en medios de comunicacion masivos

Grados de consecucion

Tabla N°. 21. Grados de consecucién del objetivo 3

N° Indicadores Unidad de 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | Total
medida

3.1 | Creaciéon de la Cantidad 100 130 190 230 290 940
web visitas a la
pagina web
Mantenimiento de la Cantidad 1 2 1 2 1 7
pagina

3.2 | Contactos en redes Cantidad 20 80 100 150 230 580
sociales

3.3 | Distribuir los volantes Cantidad 200 400 500 1000 | 1500 | 3600
de la oficina

3.4 | Disefiar las lonas Cantidad 1 0 1 0 1 3

3.5 | Publicidad en medios Cantidad 1 1 1 1 2 6
de comunicacion

Elaborado por: Karoline Perugachi

3.3. ESTRATEGIAS Y PLANES DE ACCION

Las estrategias planteadas para la oficina consultora hasta el afio 2023 son:

1. Desarrollo de un plan de accion para la creacion, habilitacién y las alianzas

estratégicas de la oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales

en Cayambe
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2. Desarrollo de un proceso de mejora continua para brindar un servicio de asesoria

y capacitacion de calidad. A través de la preparacién del personal en atencién al

cliente

3. Realizacién de la promocién y publicidad para posicionar a la oficina consultora en

el mercado y atraer a los clientes

3.4. PLANES DE ACCION

1.- Desarrollo de un plan de accion para la creacién, habilitacién y las alianzas

estratégicas de la oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales

en Cayambe.

Tabla N°. 22. Plan de accién 1

1.3.1 | Analizar proformas

Karoline Perugachi

N° Acciones Responsables Participantes | Periodo
1.1 | Creacién de la oficinay
adquisicion de equipos Karoline Perugachi
tecnoldgicos.
1.1.1 | Analizar proformas de los
almacenes de equipos Karoline Perugachi o B
tecno'égicos Administracion
— — ici 2019
1.1.2 | Instalacion de la oficina 'y la de la oficina
o . . . consultora
adquisicion de equipos Karoline Perugachi “BS"
tecnoldgicos
1.1.3 | Adquisicion de equipos| Karoline Perugachi
tecnolégicos
1.2 | Adquirir equipos de Administracion 2019
computacion Karoline Perugachi de la oficina
consultora
“IBSU
1.2.1 | Analizar proformas Karoline Perugachi | Administracion 2019
de la oficina
i : i consultora
1.2.2 | Realizar la compra Karoline Perugachi “BS”
Adquirir equipos de oficina , )
1.3 Karoline Perugachi
2019
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1.3.2

Realizar la compra

Karoline Perugachi

Administracion
de la oficina
consultora “IBS”

Contratacién del experto

exterior y negocios
internacionales

consultora “IBS”

1.4 | en comercio exteriory Karoline Perugachi
negocios internacionales
141 LoLerg(tEcar la necesidad de los | Karoline Perugachi Administracion 2019 -
de la oficina 2023
1.4.2 | Realizar la contratacién del Karoline Perugachi | consultora “IBS”
experto en comercio exterior
1.5 | Establecer alianzas - .
L . Administracion
estratégicas con agenua; de la oficina 2019 -
y consultoras de comercio Karoline Perugachi 2023

Elaborado por: Karoline Perugachi

2. Desarrollo de un proceso de mejora continua para brindar un servicio de asesoria

y capacitacion de calidad. A través de la preparacion del personal en atencién al

cliente.

Tabla N°. 23. Plan de acciéon 2

N° Acciones Responsables | Participantes | Periodo
Instancias de dialogo
2.1 |continuo con el 2019-
cliente Karoline Administracion 2020
Uso de la destreza Perugachi de la oficina 2021
211 personal para g consultora “IBS” 2022
" |socializar con los 2023
clientes
Auto capacitacion en Karoline
2.2 i i . 2019-2020
marl.<et|ng y atencién Perugachi
al cliente
Investigar en la web Karoline
221 : . 2019-2020
CUrsos gratuitos de Perugachi Administracion
marketing .
de la oficina
Buscar en la web ; “BS”
Karoline consultora “IBS
2.2.2 i . -
cursos.gratunos. de Perugachi 2019-2020
captacion del cliente
Capacitarse en los Karoli
aroline
2.2. . -
3 |cursos encontrados en Perugachi 2019-2020
la web
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Sistema para

el area

53 gestionar. Karoline. 2019
sugerencias y Perugachi
reclamos
Elaboracién de
531 formato p.ara Karollne. 2019
sugerencias y Perugachi
reclamos
5 3 o |Implementacién del Karoline Administracién 2019
formato Perugachi de la oficina
consultora “IBS”
2.3.3 | Tabulacion de los Karoline 2019
resultados obtenidos Perugachi
del formato cada
trimestre
5 3.4 | Uso continuo del Karoline _ 2019
formato Perugachi
Envio de
informacion Karoline 2019-
24 | _ 20202021-
trimestralmente a los Perugachi 2022
clientes Administracién
Crear un correo de la oficina
institucional de la Karoline consultora “IBS” 2019-
2.4.1 |oficina consultora Perugachi 20202021-
International 2022
Business Service
Elaborar Karoline o - 2019-
detalladamente Perugachi Admlnls.tr.amon 20202021-
2.4.2 informacién sobre la de la oficina 2022
oficina consultora consultora “IBS”
. . g Karoline 2019-
2.4.3 | Envio de informacioén ) 20202021-
a los clientes Perugachi 2022
2.5 2:1;032280;;2 sgra Karoline , 2019
_ Perugachi
los clientes
Establecer un espacio - Administracion
2.5.1 | ergonémi Karoline | = 4o laoficina | 2019
gondmico dentro de Perugachi
la oficina consultora consultora “IBS”
Proporcionar de :
2.6 |revistas o folletos en Pi?lzc;l:cii 2019

Elaborado por: Karoline Perugachi




3. Realizacion de la promocion y publicidad para posicionar a la oficina consultora en

el mercado y atraer a los clientes

Tabla N°. 24. Plan de acci6n 3

N° Acciones Responsables Participantes Periodo
3.1 Establecer una paginaweb de| Karoline Perugachi
la oficia consultora
2019
3.1.1 | Contratar un técnico para el| Karoline Perugachi
disefio y la elaboracion de la Administracién de
pagina web la oficina 2019
consultora “IBS”
3.1.2 | Realizar el disefio de la pagina Pro sistema
web 2019
3.1.3 | Recopilar informacion para la Karoline Perugachi 2019
pagina web
3.1.4 | Aprobacion de la pagina web Karoline Perugachi 2019
Administracién de
3.1.5 | Poner en ejecucion la pagina Pro sistem la oficina 2019
web consultora “IBS”
3.1.6 | Actualizacion del sistema de la Pro sistem 2020
pagina web
3.2 Establecer redes Karoline Perugachi
sociales de la oficia
3.1.2 | Creaci6n de usuarios en redes| Karoline Perugachi Administracion de
sociales como:  facebook, la oficina 2019
instagram, twitter, Gmail, consultora “IBS”
snapchat, entre otros
3.1.3 | Utilizacién de las redes Karoline Perugachi
3.3 Difusion en medio de| Karoline Perugachi
comunicacién radial
3.3.1 | Buscar frecuencia radial en la| Karoline Perugachi Administracion de
zona Cayambe la oficina 2019
consultora “IBS”
3.3.2 | Contrataciébn de  servicios| Karoline Perugachi
radiales
3.3.3 | Realizar un sponsor publicitario| Radio difusora Ecos
de la oficina consultora de Cayambe.
3.3.4 | Lanzamiento de publicidad Radio difusora Ecos | Administracion de
la oficina 2019

de Cayambe.

consultora “IBS”
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3.3.5 | Contratacion de publicidad por| Karoline Perugachi

3 meses
3.4 Difusibn en medio de| Karoline Perugachi

comunicacion televisivo
3.4.1 | Buscar un canal televisivo de la| Karoline Perugachi

zona.
3.4.2 | Contratacion de  servicios| Karoline Perugachi . »

televisivos Administracion de

. T - la oficina 2019 -

3.4.3 | Realizar un sponsor publicitario| Cayambe Vision e

de la oficina consultora consultora *IBS 2023
3.4.4 | Lanzamiento de publicidad Cayambe Vision
3.4.5 | Contratacion de publicidad por| Karoline Perugachi

3 meses
35 Disefar el logo de la Ing. Mauricio Novoa | Disefiador grafico

oficina
3.5.1 | Contratar un disefiador para la| Karoline Perugachi

elaboracion de las lonas del

logo de la oficina

_ : : Administracion de 2019
3.5.2 | Realizar la lona Karoline Perugachi la oficina
consultora “IBS”

3.5.3. | Instalacion de lonas Karoline Perugachi

Elaborado por: Karoline Perugachi

3.5. MATRIZ ESTRATEGICA

A continuacion se presenta la Matriz estratégica del plan de desarrollo institucional

2019 al afo 2023.
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Tabla N°. 25. Matriz Estratégica.

Grados de Consecucién

Area de - - Criterios de ) ) . )
Objetivos estratégicos . Estrategias Acciones Responsables Participantes Periodo
Resultado medida 20 2020 2021 202 202
19 2 3
1.1. Creacién de la
oficinay .
L Karoline
adquisicion de i 2019
. Perugachi
equipos
tecnoldgicos
1.1.1. Analizar
proformas en .
Karoline
almacenes de X 2019
1.1. . Perugachi
equipos ini i
Constitucion q p ' Adm|n|st.ra.t:|on de
. 1 X X X X tecnoldgicos la oficina
de la oficina consultora “IBS”
ARC: 1 consultora 1. 112, Instalacia
4 .1.2. Instalacién
Creauop y 1. Crear y habilitar la oficina Desarrollo de un plan de .
aseguramiento ) L L de la oficinay .
X consultora en la ciudad de Cayambe, accion para la creacion, L Karoline
logistico de la . ) N ) adquisicion de . 2019
. asi como establecer alianzas habilitacién y alianzas . Perugachi
oficina L. L. . equipos
estratégicas con expertos y estratégicas de la oficina ..
consultora ) . ) tecnoldgicos
empresas de comercio exterior y consultora de comercio
negocios internacionales exterior y negocios L
. i 1.1.3. Adquisicién .
internacionales X Karoline
de equipos X 2019
L Perugachi
tecnoldgicos
1.2. Adquirir .
. Karoline
equipos de X 2019
L, Perugachi
12 computacion
o Administracién de
Adquisicion de . . .
. 1 X 1 X 1 1.2.1. Analizar Karoline la oficina consultora
equipos de . . 2019
., proformas Perugachi IBS
computacion
1.2.2. Realizar Karoline
) 2019
compras Perugachi
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1.3. Adquirir Karoline
) . . 2019
equipos de oficina Perugachi
1.3. L L
L . . Administracién de
Adquisicion de 1.3.1. Analizar Karoline .
R 20 X X X X i la oficina consultora 2019
equipos de proformas Perugachi “Bs”
oficina
1.3.2. Realizar Karoline
. 2019
compra Perugachi
1.4. Contratacion
del experto en .
. . Karoline
comercio exterior .
. Perugachi
y negocios
internacionales
2019
1.4. 2020
., 1.4.1. Identificar la . 2021
Contratacién 1 X X X 1 ) Karoline . L,
necesidad de los . Administracion de 2022
de expertos Perugachi -
cursos la oficina consultora 2023
“Bs”
1.4.2. Realizar la
contratacion del Karoline
experto en Perugachi
comercio exterior
1.5. Establecer
alianzas
- 2019
estratégicas con . L
1.5. i . Administracién de 2020
. agencias y Karoline -
Alianzas 1 X 2 X 1 . la oficina consultora 2021
. consultoras de Perugachi e
estratégicas X ) IBS 2022
comercio exterior 2023
y hegocios
internacionales
3 2.1. Instancias de . Administracién de 2019
2.1. Asesorias 20 ., K Karoline .
X 300 400 500 600 didlogo continuo . la oficina consultora 2020
brindadas 0 . Perugachi
con el cliente “IBS” 2021
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2.1.1.Usodela 2022
destreza personal Karoline 2023
para socializar con Perugachi
los clientes
2.2. Auto
capacitacién en Karoline 2019
marketing y Perugachi 2020
atencion al cliente
2.
ARC:2 2. 7.8. completa Desarrollar un proceso
miento de mejora continua para
H H ici 2.2.1. Cursos en la .
Calidad de Brindar servicios de la brindar un servicio de _ Karoline 2019
. . . web gratuitos de . - -
servicios personalizados de calidad normativ calidad marketing Perugachi Administracion de 2020
. la ofici It
en cuanto asesoria y ade 10 aoficina consuftora
. .. comercio 0 X X X X IBS
capacitacion exterior y
negocios
internacio 2.2.;. Cuisc.Jts er;la Karoline
web gratuitos de
nales g ) Perugachi
atencion al cliente
2.2.3. Capacitarse . 2019
Karoline 2020
en los cursos X
Perugachi
encontrados
2.3. Sistema para
gestionar Karoline 2019
2.3. Cursos de sugerencias y Perugachi
comercio reclamos
exteriory 10 15 30 45 60
negocios
internacionales
2.3.1. Elaboracién
de formatos para Karoline
) . 2019
sugerencias y Perugachi

reclamos
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2.3.2.

., Karoline
Implementacién i 2019
Perugachi
del formato
2.3.3. Tabulacién
de los resultados . Administracion de
. Karoline -
obtenidos del i la oficina consultora 2019
Perugachi e
formato cada IBS
trimestre
2.3.4. Uso .
. Karoline
continuo del .
Perugachi 2019
formato
2019
2.4. Envid de Administracion d 2020
ministracion de
informacién Karoline o 2021
K i la oficina consultora 2022
trimestral a los Perugachi .
i IBS 2023
clientes
2.4.1. Crear un 2019
correo
o . Administracién de 2020
institucional de la Karoline . 2021
. . la oficina consultora
oficina consultora Perugachi “BS” 2022
International 2023
Business Service
2.4.2. Elaborar 2019
detalladamente . Administracion de 2020
- L Karoline -
2.4. Cantidad informacién sobre p hi la oficina consultora 2021
erugachi
de ejemplares 90 140 190 240 290 la oficina & “1BS” 2022
consultora 2023
2019
2.4.3. Envié de . Administracién de 2020
. - Karoline -
informacion a los . la oficina consultora 2021
. Perugachi o en
clientes IBS 2022
2023
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2.5. Adecuacién de

un drea de espera Karollne. 2019
2.5. . Perugachi
para los clientes
Satisfaccion de
los clientes con 90 92 94 96 98 2.5.1. Establecer
las asesorias un espacio .
. o Karoline 2019
brindadas zrgonozuclo Perugachi Administracién de
§ .entro ela la oficina consultora
oficina consultora “per
IBS
2.6.
Satisfaccién de 2.6. Proporcionar Karoline
los clientes con 90 92 94 96 98 de revistas y . 2019
. Perugachi
los cursos folletos en el 4rea
impartidos
3.1. Establecer una Karoline
pagina web Perugachi
3.1.1. Contratar un
técnico para el Karoline
disefio de la Perugachi
pagina
3 3.1 3, 3.1.2. Realizar el
ARC:3 Realizar la bromocién Creacion de Realizar promocién y disefio de la Pro sistem Administracion de
Promocidon y P y una pagina 10 publicidad de la oficina pagina web la oficina consultora 2019-
.. publicidad de la oficina web 130 190 230 | 290 consultora en el “IBS”
publicidad 0
consultora mercado para atraer a
los clientes 3.1.3. Recopilar .
i L, Karoline
informacion .
L. Perugachi
para la pagina web
3.1.4. Aprobacién Karoline
de la pagina web Perugachi
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3.1.5. Poner en

. o, Karoline
ejecucion la i 2019
L. Perugachi
pagina Administracién de
la oficina consultora
3.1.6. . “IBS”
o Karoline
Actualizacion de la i 2019
. Perugachi
pagina web
3.2. Establecer . Administracion de
. Karoline .
redes sociales de . la oficina consultora 2019
. Perugachi
oficina “1BS”
3.2. Contactos
con redes 20 80 100 150 230
sociales 3.2.1. Creacion de .
X Karoline
usuarios en redes .
. Perugachi . .,
sociales Administracién de
la oficina consultora 2019
3.2.2. Utilizacién . “1BS”
Karoline
de las redes i
. Perugachi
sociales
3.3. Difusién en
medios de Karoline
comunicacion Perugachi
radial 2019 -
2023
3.3.1. Buscar Administracion de
frecuencia radial Karoline la oficina consultora
en zona de Perugachi “1BS”
3.3. 20 400 500 1000 360 Cayambe
Distribucién de 0 0
Volantes 3.3.2. . 2019 -
o, Karoline
Contratacién de . 2023
Perugachi

servicios radiales
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3.3.3. Realizar un
sponsor
publicitario de la
oficina

Radio difusora
Ecos de Cayambe

3.3.4. Lanzamiento

Radio difusora

de publicidad Ecos de Cayambe
3.3.5.
Contratacién de Karoline
publicidad por 3 Perugachi
meses
3.4. Difusion en
medio de Karoline
comunicacion Perugachi
televisivo
3.4.1. Buscar un .
. Karoline
canal televisivo en i
Perugachi
la zona
3.4. Disefiar 3'4'2.', Karoline
Contratacion del .
lonas Perugachi

servicio televisivo

3.4.3. Realizar un
sponsor
publicitario

Cayambe Vision

3.4.4..Llanzamiento
de publicidad

Cayambe Visién

Administracién de
la oficina consultora
“BS”

2019 -
2023

3.4.5. Contratacion
de publicidad por 3
meses

Karoline
Perugachi
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3.5. Disediar el

Ing. Mauricio

logo de la oficina Novoa Disefiador grafico
3.5.1. Contratar al
3.5. Publicidad disefiador para la .
. o, Karoline
en medios de elaboracion de las .
s Perugachi
comunicacion lonas del logo de
la oficina
S - Administracion de 2019-
- | calizaria b are |n:. la oficina consultora 2023
ona erugachi “g”
3.5.3. Instalacién Karoline
de lonas Perugachi

Elaborado por: Karoline Perugachi
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3.6. PLAN DE NEGOCIO DE LA OFICINA

DESCRIPCION DEL AREA DE NEGOCIO

La oficina con consultora INTERNATIONAL BUSINESS SERVICE, esta dedicada a la
prestacion de servicios de asesoria y capacitacion en temas de comercio exterior y
negocios internacionales, con el proposito de satisfacer las necesidades de los
clientes de manera eficiente y eficaz, por medio de valores como responsabilidad
social, honestidad, integridad, perseverancia y compromiso.

SERVICIOS QUE BRINDA LA OFICINA

La encuesta realizada a las pequefias y medianas empresas, permitio determinar los
servicios que brinde la oficina, que son los siguientes:

Asesoramiento
Caracteristicas: Se brindara asesoria en temas de comercio exterior y negocios
internacionales segun los requerimientos de los futuros clientes.
Beneficios: Las empresas manufactureras y comerciales del cantén Cayambe,
tendran oportunidades para expandir su mercado y perfeccionar su oferta para la
comercializacion de sus productos.
Temas a ser brindados en la asesoria
a) Asesoria en el proceso pararegistrarse como exportador e importador
Materiales: Tripticos sobre los pasos a seguir para registrarse como exportador e
importador
Una vez que los propietarios de las pequefias y medianas empresas, han decidido
realizar actividades de comercio exterior y negocios internacionales deberan cumplir
con los requisitos siguientes:
1.- Calificarse como exportador e importador

e Obtener el RUC

e Calificar el origen del producto

e Obtener la firma digital

e Registrarse en el SENAE
2.- Asesoria en estudio de mercado internacional

Materiales: Tripticos de como ejecutar un estudio de mercado internacional.
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La investigacion de mercados consiste en la recopilacion de informacion confiable y
actualizada de los posibles compradores o vendedores internacionales. Para ello es
necesario tomar en cuenta los pasos siguientes:
1.- Posibilidades del mercado
Matriz de seleccion de mercados:
a) Partida arancelaria
b) Mercado potencial
c) Requisitos (entrada y salida)
2.- Requisitos del mercado
e Cotizacion
e Condiciones de pago
e Preferencias
e Embalajes
3.- Formas de distribucion

e Transporte y logistica

3.- Asesoria en términos de negociacién internacional

Materiales: Tripticos sobre los terminologia de negociacion internacional

Los términos de negociacién internacional conocidos como INCOTERMS indican la
responsabilidad que tiene el exportador e importador. Los Incoterms se clasifican
dependiendo del medio de transporte que se utilice en la exportacion e importacion.
(BUSINESS, 2016)

Tabla N°. 26. Incoterms para transporte terrestre

NUmero y | Nombre en inglés Nombre en espafiol

sigla

1.- EXW EX Works En fabrica

2.- FCA Free Carrier Franco porteador

3.-CPT Carriage Paid To Transporte pagado hasta

4.- CIP Carriage and Insurance Paid Transporte y seguro pagado
To hasta

5.- DAT Delivered At Terminal Entrega en terminal
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6.- DAP Delivered At Place Entrega en lugar

7.- DDP Delivered Duty Paid Entrega derechos pagados

Elaborado por: Karoline Perugachi

Tabla N°. 27. Incoterms para transporte maritimo

NUumero y | Nombre en inglés Nombre en espafiol

sigla

8.- FAS Free Alongside Ship Franco al costado del buque
9.- FOB Free On Board Franco a bordo

10.- CFR 960sta n Freight Costo y flete

11.- CIF Cost Insurance and Freight Costo, seguro y flete

Elaborado por: Karoline Perugachi

Capacitacion
Se ofrecera capacitaciones en areas de comercio exterior y negocios internacionales
segun las exigencias de los clientes.
Los productores y comercializadores de Cayambe tendran oportunidades para
expandir su mercado y perfeccionar su oferta para la comercializacion de sus
productos.
Temas para la capacitacion
1.- Capacitaciones en leyes aduaneras
a) Leyes aduaneras

o Materiales: folleto sobre normativa aduanera, comercio exterior y negocios

internacionales.

e Duracion: 25 horas (5 horas diarias)

e Certificacion: SECAP (Servicio ecuatoriano de capacitacion profesional)
Para los tramites pertinentes en temas de comercio exterior y negocios internacionales
es necesario disponer de los elementos indispensables como: COPCI y su respectivo
reglamento.
2.- Capacitaciones en exportaciones e importaciones
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b) Exportaciones e importaciones
¢ Materiales: folletos de como realizar exportaciones e importaciones.
e Duracion: 25 horas (5 horas diarias)
¢ Certificacion: SECAP (Servicio ecuatoriano de capacitacion profesional)
Al momento de realizar las actividades de comercio (importaciones y exportaciones)
se deben tomar en cuenta los siguientes puntos.
1. Exportacién: Es la operacién que permite sacar libremente del territorio de un
pais mercancias para su uso o0 consumo en el exterior.
Regimenes de exportacion:
e Exportacion definitiva
e Exportacién temporal para perfeccionamiento pasivo
e Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado.
2. Importacion: Es el ingreso de mercancias extranjeras al territorio aduanero de
forma legal cumpliendo con las formalidades aduaneras.
Regimenes de importacion:
e Importacion para el consumo
e Admision temporal para reexportacion en el mismo estado
¢ Reimportacion en el mismo estado
e Reposicion con franquicia arancelaria
e Depdsitos aduaneros
e Admision temporal para perfeccionamiento activo
e Transformacion bajo control aduanero, Almacén especial.
3.- Capacitaciones en introduccion al comercio exterior y negocios
internacionales.
b) Introduccion al comercio exterior
e Materiales: folletos de introduccibn al comercio exterior y negocios
internacionales.
e Duracion: 25 horas (5 horas diarias)
e Certificacion: SECAP (Servicio ecuatoriano de capacitacion profesional)
Los temas que se abordaran en la introduccién del comercio exterior seran:

1. Antecedentes del comercio exterior y negocios internacionales.

2. Diferencias entre el comercio exterior y negocios internacional

3. Beneficios del comercio exterior y negocios internacionales

4, Otras capacitaciones en comercio exterior y negocios internacionales

que demanden los clientes
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PREPARACION DE LOS CURSOS
Para cada curso que se imparta se garantizara su aseguramiento a través de los
componentes siguientes:

> Cronograma del curso

> Cronograma de ejecucion del curso

> Bibliografia

> Medios técnicos de ensefianza.

3.7. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.7.1. ESTUDIO DE MERCADO

En el estudio de mercado del presente proyecto de investigacion se realizaron
encuestas a una muestra de 134 (Pymes) de la ciudad de Cayambe y se pudo de
determinar que la creacién de la oficina consultora es necesaria, de acuerdo a las
exigencias del mercado, a su vez se pudo concretar los temas de interés para asesoria
y capacitacion en comercio exterior y negocios internacionales. Anexo No.6.

Segmentacion del mercado

Previo a la aplicacion de las encuestas se delimité a las pequefias y medianas
empresas manufactureras y comerciales como principal objeto de estudio. Por tanto
el servicio de consultoria en comercio exterior y negocios internacionales de la oficina
esta dirigida a las empresas que deseen ejecutar métodos de exportacion e

importacion y negocios internacionales.

Demanda

Por medio de la aplicacion de las encuestas se pudo determinar que la mayoria de las
Pymes de la ciudad de Cayambe con un 67% tomando de referencia la tabla No. 10,
no han recibido ninguna asesoria y capacitacidbn en comercio exterior y negocios
internacionales, lo cual representa una gran demanda existente en el mercado
cayambefio. Sin embargo existen otras entidades que, si realizan o han realizado
actividades de comercio exterior y negocios internacionales, pero han tenido
diferentes dificultades al momento de hacerlo. Es por ello gue la creacién de la oficina
consultora es de mucha necesidad para cubrir la demanda que existe en Cayambe
por parte de las pymes.
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3.7.2. ESTUDIO TECNICO

Gréfico N° 14. Ubicacién del Canton Cayambe

CAYAMBE

COLOMBIA

Pacifico

g Océano

Se puede observar la ubicacién geografica donde va estar localizada la oficina
consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe.

Localizacion

e Macro-localizacion: La oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales estard ubicada en la provincia de Provincia de Pichincha, en el
Canton Cayambe.

e Micro-localizacién: La ubicacion de las instalaciones de la oficina consultora
sera en la calle Teran y 9 de Octubre esquina, la instalacion de la misma es se
dio por la cercania para las pymes.

Plano micro localizacién

Grafico N° 15. Micro-localizaciéon de la oficina

a

.

El\RinconlDel ’
- Viejo ALEX
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Disefio arquitectonico de la oficina

Un esbozo preliminar del posible disefio arquitectonico de la oficina consultora se
expresa en la siguiente:

Gréafico N° 16. Oficina consultora

ESTACION DE
TRABAJO 1

SALA DE
ESPERA

ESTACION DE
TRABAJO 2

A
ACCESO

3.7.3. ESTUDIO LEGAL

Es el proceso para crear la oficina consultora de comercio exterior y negocios
internacionales, el cual admite realizar la actividad y servicio que se va brindar sin
ningun inconveniente legal, asi como también las obligaciones tributarias que se tiene

con el Estado.

Proceso de legalizacion de la oficina consultora en la ciudad de Cayambe.
Cuando la compafiia es limitada se siguen los pasos siguientes: (Solidario, 2017)

1. Reservar el nombre de la compafiia en la Superintendencia de Compafiias.

2. Si la suscripcion se realiza con dinero en efectivo se tiene que abrir una “Cuenta
de Integracién de Capital” en cualquier banco y si es con especies, se tiene que
sacar un certificado en el Registro Mercantil sobre que no se encuentran gravados
dichos bienes. La cuenta de integracion pasa a formar parte de la Escritura como
documento habilitante.

3. Otorgar en cualquier notaria la escritura de constitucion de la compafiia cuyo
borrador o minuta debera ser elaborada previamente por un abogado.
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4. Presentar a la Superintendencia de Compafias tres ejemplares de la escritura
publica con una solicitud de aprobacion firmada por el abogado y la persona
autorizada (que puede ser el mismo abogado).

5. Si cumple con las disposiciones de Ley se procede a emitir la Resolucién de
Aprobacion y Extracto correspondiente.

6. Se publica por una sola vez en un diario de mayor circulacion en el domicilio de la

compainiia el extracto respectivo.

7. Se margina la resolucion aprobatoria en la Notaria.

8. Se afiliala companiia a una de las Camaras de la Produccion. (si la compafiia debe
afiliarse a la Camara de Industrias o Pequefa Industria, Construccion, Agricultura,
Mineria o Acuacultura, la afiliacion es previa al paso No. 4)

9. Se inscribe la escritura de constitucion en el Registro Mercantil.
10. Se emiten los nombramientos de administradores y se los inscribe en el Registro
Mercantil.

11.Remitir a la Superintendencia de Compafias la siguiente documentacion: -
Publicacion por la prensa. — Un ejemplar de la Escritura y la Resoluciéon ya
marginada e inscrita. — Copia del formulario 01-A RUC y 01-B RUC que el SRI
emite para el efecto. — Nombramientos de Administradores. — Copia de la afiliacion
a la Cadmara respectiva

12.La Superintendencia de Compafiias emite una hoja de Datos Generales, para que

el interesado pueda obtener el RUC en el S.R.I.

13.La Superintendencia de Compafias autoriza la devolucién del capital de la

compafiia depositado en el Banco.

Obligaciones tributarias

Segun la Ley de Régimen Tributario Interno la oficina consultora de comercio exterior

esta obligada a pagar los impuestos siguientes:

Impuesto al Valor Agregado: En calidad de agente de percepcion y de agente de
retencion, la oficina consultora est4 obligada a realizar declaraciones mensuales del
IVA, ya que brinda servicios particulares de comercio exterior y negocios

internacionales.
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Impuesto a la Renta: La oficina al ser una empresa productiva tiene la obligacion de
realizar la declaracion y pago del impuesto a la renta de cada ejercicio fiscal. Cabe
recalcar que para determinar la base imponible de este impuesto se deduciran los
gastos que se efectlen con el propdsito de obtener, mantener y mejorar los ingresos
de la empresa.

Otros Impuestos:

> Impuesto predial: La oficina al ser un bien inmueble est4 obligada a pagar dicho
aporte en el Municipio de Cayambe, el cual es el encargado de la recaudacion,
administracion y fiscalizacién de esta obligacion tributaria.

Como Agente de Retencidon se encuentra obligada a realizar las retenciones
siguientes:

Retenciones en la Fuente: En base al reglamento de la Ley de Régimen Tributario
Interno, la oficina consultora debe efectuar la retencion en la fuente de los pagos a
sus proveedores, sean de bienes muebles o de servicios.

3.7.4. ESTUDIO FINANCIERO

Se puntualiza la forma de cdmo va estar estructurada de manera financiera la oficina
de comercio exterior y negocios internacionales. Determina monetariamente si es
factible poner en préactica el proyecto.

Presupuesto de inversién

La inversion que se realiza en la oficina tiene su enfoque en la adecuacion de un
espacio confortable y acogedor, con equipos necesarios para cumplir las funciones de
asesoria y capacitaciéon en comercio exterior y negocios internacionales. Se detallan

las inversiones siguientes:

Presupuesto para la creacion de la oficina

Tabla N°. 28. Activos fijos
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Descripcion Valor (USD)
Equipos de computacién 2.000
Equipos de oficina 100
Muebles y enseres 2.000

TOTAL 4.100

Elaborado por: Karoline Perugachi

Tabla N°.29. Gasto constitucion de la oficina

Descripcion Valor (USD)

Gasto abogado 400
Gasto compafiia 400
Patente municipal 20
Certificado de no adeudar al municipio 5
Permiso del Cuerpo de Bomberos 30
Rétulo de la empresa 100
Apertura de cuenta 250

TOTAL 1205

Elaborado por: Karoline Perugachi

Inversién inicial

Tabla N°. 30. Inversioén inicial

Descripcion Valor (USD)
Activos fijos 4254,33
Activos diferidos ' 1205

TOTAL 5459,33

Elaborado por: Karoline Perugachi
Financiamiento de lainversion

La cantidad monetaria que se va a necesitar es elevada es por ello que se va a
necesitar financiar la primera parte por una institucion financiera y la segunda parte
por fuente propia para lograr solventar 100% total de la inversion.

Fuente propia: el socio aporta 3.000 dblares americanos para el capital social de la
oficina.

Tabla N°. 31. Financiamiento de la inversion

Descripcién Valor (USD)
Socio 1 3000
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TOTAL

3000

Fuente Externa: La diferencia del monto para la inversion inicial de la oficina se

realiza con un préstamo bancario de 3363,90 a una tasa de interés del 11,83% anual,

0,75% mensual, para un periodo 2 afios, 24 meses.

Tabla N°. 32. Tabla de amortizaciéon

Cuota Ca_pi_tal Interés T_otal cuota Saldo Total a
inicial mensual financiera Capital pagar
0 3363,90

1]$3,000.00 | $28.20 $ 140.15 $2,888.05 | $140.15
21$2,888.05 |$27.00 $ 140.15 $2,774.90 | $140.15
31$2,774.90 |$26.10 $ 140.15 $2,660.85 | $140.15
41$2,660.85 | $24.90 $140.15 $2,545.60 | $ 140.15
51$2,545.60 |$ 23.70 $140.15 $2,429.15 | $ 140.15
6|%$2,429.15 |$22.80 $ 140.15 $2,311.80 | $ 140.15
71$2,311.80 |$21.60 $ 140.15 $2,193.25 | $140.15
81%$2,193.25 | $20.40 $ 140.15 $2,073.50 |$140.15
91$2,073.50 |$19.50 $ 140.15 $1,952.85 | $140.15
10/$1,952.85 |$18.30 $ 140.15 $1,831.00 |$140.15
11/$1,831.00 |$17.10 $ 140.15 $1,707.95 | $140.15
12|$1,707.95 |$15.90 $ 140.15 $1,583.70 | $140.15
13/$1,583.70 |$14.70 $ 140.15 $1,458.25 | $ 140.15
14|$1,458.25 |$13.80 $ 140.15 $1,331.90 | $140.15
15/$1,331.90 |$12.60 $ 140.15 $1,204.35 | $ 140.15
16|$1,204.35 [$11.40 $ 140.15 $1,075.60 | $ 140.15
171$1,075.60 | $10.20 $ 140.15 $945.65 |$140.15
18|$945.65 [$9.00 $ 140.15 $814.50 |$140.15
19/$814.50 |$7.50 $ 140.15 $681.85 |$140.15
20/$681.85 |$6.30 $ 140.15 $548.00 |$140.15
21/$548.00 |$5.10 $ 140.15 $412.95 |$140.15
221$41295 [$3.90 $ 140.15 $276.70 | $140.15
231$276.70 [$2.70 $ 140.15 $139.25 |$140.15
241$139.25 [$1.20 $140.45 $ 0.00 $ 140.45

Fuente: https://www.pichincha.com/portal/Simuladores/Creditos
Elaborado por: Karoline Perugachi

Tabla N°. 33. Interés anual

Interés Valor (USD)
Afnol 265,50
Afo 2 98,40
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Balance de situacién inicial

Se detalla los activos, pasivos y patrimonio que dispone la oficina consultora.

Tabla N°.33. Situacion inicial

Proyeccion de servicios

Elaborado por: Karoline Perugachi

BALANCE SITUACION INICIAL (al 01 de enero 2019)
ACTIVOS PASIVOS

Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja 3363,90 | Cuentas por pagar 0
Bancos 250 Credito 0
Total activos corrientes 250 Total pasivo 0

Activos Fijos Pasivo no corriente

Equipos de computacion 2.000 | Préstamo bancario 3363,90
Equipos de oficina 100 TOTAL PASIVOS 3363,90
Muebles y enseres 2.000 PATRIMONIO
Total activos fijos 4.100 | Capital social 3.000

Activos diferidos
Constitucion de la empresa 1205
Total activo diferido 1205

TOTAL ACTIVOS 5305 TOTAL PASIVOS + 6865,90
PATRIMONIO

La proyeccion de ingresos econdmicos, que se tiene planificado percibir por los

servicios de la oficina consultora, se plantea en base al nUmero de personas que se

proyecta asesorar y capacitar. La inflacion anual para determinar los ingresos es de
5,01% anual (2017).

Tabla N°.34. Proyeccion servicios

Descripcion Ingreso afio 1
Cantidad Precio (USD) Total (USD)
Asesoria 200 20 4.000
Capacitacion 10 (15 personas) 100 1.000
TOTAL 210 120 5.000
Descripcion Valor afio 2 (USD)
Cantidad Precio (USD) Total (USD)
Asesoria 300 21,02 6.306
Capacitacion 15 (15personas) 105,01 2.575,15
TOTAL 315 126,03 8.881,15

105



Descripcion Valor afio 3 (USD)
Cantidad Precio (USD) Total (USD)
Asesoria 400 22,07 8.828
Capacitacion | 30 (15 personas) 110,27 3.308,10
TOTAL 430 132,34 12.136,10
Descripcion Valor afio 4 (USD)
Cantidad Precio (USD) Total (USD)
Asesoria 500 23,18 11.590
Capacitacion 45 (15 personas) 115,79 5.210,55
TOTAL 545 138,97 16.800,55
Descripcion Valor afio 5 (USD)
Cantidad Precio (USD) Total (USD)
Asesoria 600 24,34 14.604
Capacitacion | 60 ( 15 personas) 121,60 7.296
TOTAL 660 145,94 21.900

Elaborado por: Karoline Perugachi

Proyeccion de gastos

Para determinar la proyeccion de gastos de la oficina durante los proximos 5 afios se
toma como referencia una inflaciéon de 5,01% anual (2017).

Tabla N°.35. Proyeccion de gastos

Descripcion Valor anual Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
(USD) (USD) (USD) (USD) (USD)
Gastos servicios 660 682,11 704,96 728,58 752,98
basicos
Sueldos 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Gastos suministros y 115,25 119,11 123,10 127,22 131,49
materiales de oficina
Gasto arriendo 0 0 0 0 0
Gasto publicidad 150 195 1.240 1.610 2.030
TOTAL 2.425,25 2.496,22 3.568,06 | 3.965,80 | 4.414,47

Elaborado por: Karoline Perugachi

Presupuesto general de la planificacién estratégica de la oficina consultora

Tabla N°.36. Presupuesto de la planificacion estratégica de la oficina consultora
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Descripcion Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos fijos 4.100 0 0 154,33 0
Sueldos 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Constitucion de la oficina 1.205 0 0 0 0
Gasto materiales para la 475 904 1.601 2.410 3.271
asesoria y capacitacion
Gasto servicios basicos 660 682,11 704,96 728,58 752,98
Gasto suministros y 115,25 119,11 123,10 127,22 131,49
materiales de oficina
Gasto arriendo 0 0 0 0 0
Redes sociales 0 45 90 135 180
Publicidad prensa 0 0 500 825 1.200
Publicidad radio 0 0 500 500 500
Publicidad TV 150 150 150 150 150

TOTAL 8.205,25  3.400,22  5.169,06 | 6.530,13 @ 7.685,47

Elaborado por: Karoline Perugachi

Estados financieros

Para la realizacion del estado de resultados se tiene como objetivo empresarial,

aumentar en un 5% cada afo las ventas durante el tiempo de vida del proyecto.

Tabla N°.37. Estado de resultados

Estado de resultado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 5.000 8.881,15 | 12.136,10 16.800,55 21.900
(-) Costo de ventas 2.350 4174,14 5.703,97 7.896,26 10.293
(=) Utilidad Bruta 2.650 4.707,01 | 6.432,13 8.904,29 17.607
(-) Gastos de Operacion 1.400 1.900,22 | 3.669,06 4.875,80 6.185,47
Gasto materiales para la 475 904 1.601 2.410 3.271
asesoria y capacitacion
Gasto servicios basicos 660 682,11 704,96 728,58 752,98
Gasto suministros y 115,25 119,11 123,10 127,22 131,49
materiales de oficina
Gasto arriendo 0 0 0 0 0
Gasto Redes sociales 0 45 90 135 180
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Gasto Publicidad prensa 0 0 500 825 1.200

Gasto Publicidad radio 0 0 500 500 500
Gasto Publicidad TV 150 150 150 150 150
(-) Gastos depreciacion 867,67 867,67 867,67 398 398
Depreciacién equipos 667,67 667,67 667,67 180 180
computacion

Depreciacion muebles y 200 200 200 218 218
enseres

(=) Utilidad Operacional | 10.681,80 | 10.681,80 @ 10.681,80 10.681,80 | 10.681,80

Gasto sueldos 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000

Pago préstamo 1681,80 1681,80 1681,80 1681,80 1681,80

(=) Utilidad antes P.T
254,55 1.831,42 | 3.408,30 7.102,90 8.679,77

(-15%) P.T

38,18 274,71 511,24 1.065,43 1.301,97
=) Utilidad de
impuestos 216,37 1.556,71| 2.897,05 6.037,46 7.377,80
(-22%) Imp. Renta

47,60 342,48 | 637,35 1.328,24 1.623,12

(=) Utilidad neta

168,77 1.214,23 | 2.259,70 4.709,22 5.754,69

Elaborado por: Karoline Perugachi

Evaluacion del proyecto

La viabilidad del proyecto puede evaluarse financieramente mediante el calculo del
Valor Actual Neto (VAN), que consiste en conocer cuanto se va a ganar o perder con
la inversion y la tasa interna de retorno (TIR), es un factor que mide el grado de

rentabilidad que obtendra el proyecto.

Célculo del VAN

El calculo del VAN se realiza con una proyeccion anual a una tasa del 12%,
basandose en los datos del flujo de efectivo y aplicando la formula siguiente por cada
periodo.

f1

VAN = ——— —
(1+i)n1

10

Para la realizaciéon del flujo de efectivo neto, se toma como consideracién el tiempo

de vida del proyecto es decir 5 afos.
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Tabla N°.38. Flujo de efectivo

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 5.000 8.881,15 12.136,10 | 16.800,55 21.900
GASTOS
2.350 4.174,14 5.703,97 7.896,26 10.293
Compras
150 195 1.240 1.610 2.030
Gasto publicidad
1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Gasto Sueldo
0 0 0 0 0
Gasto Arriendo
115,25 119,11 123,10 127,22 131,49
Gasto suministros
1681,80 1681,80 1681,80 - -
Gasto Préstamo
4.797,05 7.670,05 10.248,87 | 11.133,48 13.954,29
GASTOS TOTALES
FLUJO ANUAL 202,95 1.211,10 1.887,23 5.667,07 | 7.945,29
Elaborado por: Karoline Perugachi
Tabla N°.39. Valor actual neto
INVERSION TASA DE VALOR
N ACTUAL
ANO FLUJO NETO INICIAL DESCUENTO
NETO
0 6363,90
1 202,95
2 1.211,10
0 4.235,98
3 1.887 23 6363,90 12% $
4 5.667,07
5 7.945,29

CalculodelaTIR

Elaborado por: Karoline Perugachi

La TIR del proyecto se realiza por el método de tanteo, que consiste en el célculo del

VAN con diferentes tasas de descuento para determinar la tasa interna de retorno que

le convierte en 0 al valor actual neto.

Tabla N°.40. Tasa interna de retorno
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VAN %
(63
6.363,90)

$181,21
$ 965,48 27%
$1.343,29
$ 3.601,53
$ 4.508,37

Grafico N° 17.TIR
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Tiempo real de recuperacion de lainversién

Tabla N°.41. Tiempo de recuperacion

Periodo Flujos de efectivo Valor
Afo 0 Inversion -6363,9
Afio 1 Flujos de efectivo 1 202,95
Afo 2 Flujos de efectivo 2 1.211,10
Afo 3 Flujos de efectivo 3 1.887,23
Afo 4 Flujos de efectivo 4 5667,07
Afo 5 Flujos de efectivo 5 7945,29

Dénde:

PIR1= 1+ (Inversion Inicial — Flujo Neto 1) / Flujo Neto 2 = 2,33
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PIR2= Decimal resultante de PIR1 * 12 = 2,45

PIR3= Decimal resultante de PIR2 * 30 = 15,32

El tiempo real de recuperacion de la inversion es de 2 afios, 2 meses, 15 dias.

3.8. VALIDACION DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Para la validacion de los resultados se realiz6 una encuesta a expertos, a pequefias

y medianas empresas conocidas de Cayambe, la encuesta puede observarse en el

Anexo N° 8. La muestra se calculé con el 93% de confianza y con la formula

estadistica siguiente:

N.Z%.pq

n= E2(n—1)+ Z?%pq

A continuacion se presenta los resultados de la encuesta de validacion:

Escala de valores

No sabe

contesta

no

Muy
acuerdo

%

de

De acuerdo

%

Poco de

acuerdo %

En desacuerdo

%

Plan estratégico de la oficina

Mision

Vision

Valores compartidos

Objetivos estratégicos

Criterios de medida

Grados de

consecucion

Estrategias

Planes de accién

64

29

Plan de negocio de la oficina
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Asesoria

Asesoria

1.- Asesoria legal en
comercio exterior y
negocios
internacionales.

2.- Proceso para

registrase como
exportador o}
importador.

3.- Estudio de
mercado

internacional.

Capacitacién

1.-Introduccion al
comercio exterior o
investigacion de
mercados

internacionales.

2.- Exportaciones e
importaciones

3.- Comercio

electrénico

Elementos para los

cursos

1.- Cronograma del

curso

2.- Cronograma de

ejecucioén del curso

3.- Bibliografia

77

20
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4.- Medios técnicos de

ensefianza

Estudio de Factibilidad de la oficina

El estudio técnico
consiste en el disefio y
equipamiento de la
oficina consultora de
comercio exterior, el
cual se basa en dos
areas de trabajo, una
sala de espera y un
auditorio para la

capacitacion

En lo referente al
estudio legal la oficia
consultora de
comercio exterior se
constituye como una
compaiiia de
responsabilidad

limitada

A través de un estudio
financiero y la
evaluacion del
proyecto se pudo
determinar que la
creacion de la oficina
consultora de
comercio exterior es

rentable

81

16
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Conclusiones y

recomendaciones

Valoracion total del
93% 97% 96% 0%
proyecto

Elaboracion: Karoline Perugachi

ANALISIS CUALITATIVO DE LOS RESULTADOS DE LA VALIDACION DE LOS
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

El plan estratégico de desarrollo para la creacion de la oficina consta de misién, vision,
objetivos estratégicos y estrategias tiene un 93% de aceptacién, teniendo en cuenta
las validaciones y de acuerdo con los expertos. El plan de negocio que presenta la
oficina consultora en cuanto a los servicios de asesoria y capacitacion tiene un 97%
de aceptacion, el estudio de factibilidad que contiene cuatro estudios importantes:
mercado, técnico, legal y financiero tiene un 97% de aprobacién por parte de los
expertos en el tema de comercio exterior y negocios internacionales. Dando un
resultado total muy positivo de un 96% de criterio de muy de acuerdo sobre los
resultados totales del proyecto de investigacion, para la creacion de la oficina
consultora en la ciudad de Cayambe, lo que representa un nivel alto de validacion de

los resultados de la investigacion.
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO IlI

En el presente trabajo de investigacion se realizé una planificacion estratégica, de
desarrollo institucional, la cual servird como instrumento para la creacion de la oficina
consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de Cayambe,
la proyeccion fue determinada para los préximos cinco afios. (2019 — 2023).

El plan de negocios para la oficina consultora se elabor6 en base a las necesidades y
requerimiento de las pequefas y medianas empresas de la ciudad de Cayambe, por
medio de la encuesta que se realiz6 a la pymes, con el levantamiento de informacién

se logré determinar el portafolio de servicios que brindara la oficina.

Con el estudio de factibilidad que se realiz0, se logré determinar que la creacion de la
oficina consultora es necesaria y factible ya que en la ciudad de Cayambe no existe
una empresa que brinde este tipo de servicios; para la puesta en marcha de este
proyecto se tendra en cuenta los estudios técnicos y legales, que se realizaron y con
el estudio financiero se demuestra que la inversion a realizar para la creacion de la
oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales es rentable en la
ciudad de Cayambe.

Se validaron los resultados de la investigacion mediante un método de expertos, que
arrojé un resultado muy positivo de un 96% de aceptacion general, por parte de los
expertos en temas de comercio exterior y negocios internacionales, teniendo en
cuenta las cifras de muy de acuerdo y de acuerdo emitido por los mismos.
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CONCLUSIONES

Como resultado de la investigacion realizada, se llega a las conclusiones siguientes:

1.

El estudio del marco tedrico de la presente investigacion, permitié determinar las
bases necesarias para el desarrollo de la presente investigacion, en especial
para el disefio de plan estratégico, plan de negocio y estudio de factibilidad

El diagnodstico realizado arrojé que en la ciudad de Cayambe no existe una
empresa que brinde este tipo servicios de asesoria y capacitacion en comercio
exterior y negocios internacionales, obstruyendo el crecimiento de las pymes en
Cayambe y permitié ademas obtener la informacion necesaria para el disefio del
plan estratégico

Se disefid el plan estratégico para la creacion de la oficina consultora, que
contiene mision, visién, valores compartidos, objetivos estratégicos, estrategias,
planes de accién y matriz estratégica, lo que permite el direccionamiento correcto
gue se debe seguir para la creacién de la oficina consultora de comercio exterior
y negocios internacionales en Cayambe

El plan de negocios, contenido en el plan estratégico, posibilitara definir el
portafolio de servicios que brindara la oficina consultora que se creara

El estudio de factibilidad realizado dio como resultado final que es factible la
creacion de la oficina consultora de comercio exterior y negocios internacionales
en la ciudad de Cayambe vy la inversién se recupera en 2 afios, 2 meses y 15
dias

Se validaron los resultados de la investigacion, mediante un método de expertos
arrojando como resultado un 96% estuvieron muy de acuerdo o de acuerdo, con
la encuesta realizada, la cual es muy satisfactoria y valida los resultados de la
investigacion
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RECOMENDACIONES

Se llega a las recomendaciones siguientes:

1. Utilizar los resultados del presente proyecto en la creacién de la oficina
consultora de comercio exterior y negocios internacionales en la ciudad de
Cayambe, la que beneficiara a las pymes de la ciudad en la comercializacién
de sus productos, siendo la Unica oficina de este tipo en la localidad

2. Laaplicacion del plan estratégico para la creacion de la oficina consultora en la
ciudad de Cayambe, se debe hacer de forma contingencial, teniendo en cuenta
las circunstancias que puedan surgir durante su implementacion y la misma

debe realizarse a través de planes operativos anuales
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