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CAPITULO |
1. INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

CARBOX CUSTOMS, empresa que se dedica a la importacion y exportacion de productos
especializada en el agenciamiento de aduanas y negociaciones con empresas principalmente de
China y Estados Unidos. EI manejo de logistica y transporte que maneja la empresa se
encuentra en un punto intermedio por el gran crecimiento que esta teniendo y lo que se requiere
es que se pueda satisfacer las necesidades existentes en el mercado nacional y extranjero, lo

gue obliga a que siga teniendo un desarrollo sostenido a futuro para su crecimiento.

La logistica es entendida como: La ciencia y el arte que ocupa uno de los grandes campos de
accion de toda empresa y que comprende todas las actividades directamente relacionadas con
la satisfaccion de las necesidades fisicas o materiales que se requieren para asegurar el normal

funcionamiento de una empresa (Tejada, 2022).

En un primer analisis, se determind que existen algunos problemas en temas de logistica y
transporte que son desencadenados en su mayoria por temas de malos procedimientos al
momento de realizar compras o despachos de distintas mercancias, generando inconvenientes
en tiempos de entrega a los clientes que necesitan sus productos en un tiempo determinado
(productos importados), mientras que, en temas de exportacion se debe mejorar con asuntos de
aduanas y documentacion la cual ayude a ser méas eficaces en los tiempos de salida de los

productos del pais.

El crecimiento econémico se puede dar a través de un buen manejo de actividades comerciales,
de tal manera que es importante conocer acerca del comercio internacional “A través del
intercambio internacional se obtiene tecnologia y conocimientos que facilitan la produccion de
bienes, no solo para el comercio internacional sino también para el consumo interno” (Maria

Isabel Sanchez Baquerizo, 2003).

Las grandes pérdidas econémicas y de clientes han llevado a que CARBOX CUSTOMS realice
una restructuracion en el tema de sus procesos, el cual ayude a tener una mejor claridad sobre

el tema logistico en las importaciones y exportaciones que realiza, esto clarificara en los temas



de tiempo en transporte y despacho en el mercado nacional y extranjero, logrando satisfacer

las necesidades de los clientes y de la empresa.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

e Analizar el crecimiento de Carbox Customs, empresa que inicié con importaciones 4x4

Courier y actualmente realiza importaciones y exportaciones a gran escala

1.2.2 Objetivos Especificos

e Analizar el crecimiento empresarial de la empresa CARBOX CUSTOMS desde varias
perspectivas.

e Mencionar las principales etapas de los procesos de importacion y exportacion en el
Ecuador.

e Describir los principales hitos importantes que ha tenido la empresa CARBOX
CUSTOMS en cada afio de funcionamiento y han sido determinantes para su
crecimiento.

e Analizar la situacion inicial de CARBOX CUSTOMS durante su primer afio de

funcionamiento como operadora 4x4 Courier a nivel nacional.

1.2.1.1 RELEVANCIA DE ESTUDIO

La mayor relevancia de estudio en CARBOX CUSTOMS nos indica que existe un mal manejo
en temas de logistica, transporte y despacho para el mercado nacional y extranjero, cuando se
trabaja con importaciones y exportaciones a gran escala las normas que requieren los paises
son rigurosas y un mal manejo de ellas trae grandes pérdidas de dinero para la empresa, siempre
se debe tener lo mejor en el servicio que se ofrece a las empresas y a las personas garantizando

la seguridad en cada carga que es transportada.

“La importancia de la logistica viene dada por la necesidad de mejorar el servicio a un cliente,
mejorando la fase de mercadeo y transporte al menor costo posible”, segin lo menciona

(Jimenez, 2007), lo cual nos permite conocer lo necesario que es tener un procedimiento
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logistico mas establecido. Al ampliar méas sobre el analisis de esta tematica se obtendra un
mayor crecimiento y expansion sobre las operaciones realizadas, se tendrd mayor competencia
en el mercado gracias a la eficiencia operativa y procesos que se van a mejorar. Podemos
mejorar la eficiencia operativa, ya que esta proporciona beneficios para la empresa tal como lo
indica (Naranjo, 2023), en que “en primer lugar, permite reducir los costes de produccién al

eliminar el desperdicio y mejorar la productividad”.

El efectuar un buen manejo en los errores operativos que tiene la empresa aporta en la
disminucion de costos que tengan que estar acompafiados por temas de recambios,

devoluciones, reclamos de empresas o clientes y retrasos en las entregas.

Controlar la gestion del riesgo operativo permitira dar soluciones a los procedimientos que el
negocio necesite “este se conforma de diferentes etapas para lograr el cumplimiento, la
prevencion adecuada y la eficiencia a largo plazo” (Equipo ORCA, 2021). Conjuntamente, el
presente analisis sera en beneficio de que la empresa pueda obtener una mayor notoriedad para
lograr tener futuras negociaciones con empresas de mayor poder adquisitivo, ya que cumplira
con todas las normas que solicitan los distintos mercados porque contara con una extensa
cadena de despacho estableciendo grandes relaciones comerciales en el mercado nacional y

extranjero.

1.2.1.2 DISENO METODOLOGICO

Para la ejecucion del andlisis es indispensable concretar el disefio metodolégico a efectuarse,

el cual es presentado mediante la siguiente tabla informativa:

Tabla 1: Disefio Metodolégico

Factor Tipos
Tipo de estudio Exploratorio, Descriptivo
Tipo de disefio Estudio de caso, cuantitativo y cualitativo

Fuente: FCAC (2022)

Este estudio sera exploratorio porque se tiene la finalidad de investigar el crecimiento que tuvo

CARBOX CUSTOMS para crecer de ser un modelo 4x4 a tener importaciones y exportaciones



a gran escala, ademas, sera descriptivo ya que nos permitira elaborar un aporte con una mayor

precision con lo cual podremos implementar mejoras en sistema operativo y logistico.
Por otra parte, el tipo de disefio sera realizar un estudio de caso, puesto que analizaremos la
evolucion que ha tenido CARBOX CUSTOMS a lo largo de estos afios, de igual manera, la

investigacion sera de tipo mixta ya que se usarad informacion cuantitativa y cualitativa.

En cuanto a la recoleccidn de datos se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 2: Recoleccion de datos

Tipo de Fuente | Fuente Técnica de | Instrumento Procesamiento
Recoleccion de Datos
Primaria Directivos de la | Entrevistas Guia de | Resumen
Organizacién Entrevistas Narrativo
Primaria Clientes Encuestas Cuestionario Estadisticas
Primaria Expertos del | Entrevistas Guia de | Resumen
Sector Entrevistas Narrativo
Secundaria Registros de la | Investigacion Lista de | Tablas, Figuras
Organizacion Documental Verificacion
Secundaria Revistas Investigacion Lista de | Resumen
Indexadas Documental Verificacion Narrativo,
Tablas, Figuras

Fuente: FCAC (2022)

La obtencion de datos primarios como se detalla en la tabla sera obtenida directamente de
personas involucradas directamente en la organizacion y de expertos del sector que nos

permitiran realizar un analisis mas detallado.

Adicionalmente, contaremos con datos obtenidos mediante encuestas a los clientes para
conocer procesos de mejora que podria aplicar la empresa.
Por ultimo, los datos complementarios seran obtenidos mediante registros que tenga la

organizacion.



1.2.1.3ETAPAS DE INVESTIGACION

Desarrollar el marco tedrico de la tematica de investigacion

e Situacién inicial de CARBOX CUSTOMS durante su primer afio de funcionamiento

como operadora 4x4 Courier a nivel nacional.

e Cambios que se ha dado en CARBOX CUSTOMS luego del primer afio de su fundacion

hasta la fecha actual.

e Estrategias de crecimiento que ha tenido la empresa CARBOS CUSTOMS hasta llegar
a la situacién actual como una importadora y exportadora de productos a nivel nacional

e internacional.

e Escenarios y perspectivas de mejoras futuras en actividades comerciales que pueda
implementar CARBOX CUSTOMS.

1.2.1.4LAS CINCO ETAPAS DE CRECIMIENTO DE LAS EMPRESAS SEGUN
HARVARD

El crecimiento de una empresa implica atravesar por diferentes etapas, cada una con sus propios
desafios y requerimientos. La Escuela de Negocios de Harvard identificd cinco fases
principales en el ciclo de vida de las compafiias, desde su creacion inicial hasta la expansion
internacional. Cada etapa presenta caracteristicas distintivas en aspectos como la estructura
organizacional, los sistemas administrativos, las necesidades de financiamiento y los

principales riesgos que enfrenta la firma (Neil C. Churchill & Virginia L. Lewis, 2023).

Las cinco etapas del crecimiento empresarial segun el modelo de Harvard son:

Etapa 1: Nacimiento y supervivencia

En esta fase, la empresa recién se ha creado y la emprendedora lucha por validar su idea de
negocio, conseguir los primeros clientes y generar ingresos que permitan la supervivencia. La

organizacion es muy simple, financiada con capital propio o de amigos/familiares. El fundador
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centraliza las decisiones y funciones. El riesgo principal es validar el modelo de negocio; de lo

contrario, el negocio fracasa (Ortegon, César, 2019).

Etapa 2: Crecimiento temprano

Si logra clientes y ventas iniciales, la empresa ingresa a una etapa de crecimiento temprano.
Requiere inversiones en equipos, personal, infraestructura. La administracion se vuelve més
compleja, incorporando socios, gerentes y procesos formales. La empresa consigue
financiamiento de inversionistas y bancos. El reto es gestionar el rapido crecimiento sin perder

el enfoque (igostrategy, 2023).

La primera etapa en el ciclo de vida de una empresa es la de nacimiento y supervivencia. Se
inicia cuando el emprendedor visualiza una idea de negocio y decide ponerla en marcha
constituyendo una empresa. En sus inicios, la organizacion es muy simple y pequefia,

esencialmente compuesta por el fundador o los socios que le dieron origen (incremptia, 2023).

Segun Philipp Kaotler, en esta etapa la empresa enfrenta el reto de “encontrar clientes y
establecer el negocio” (2012, p.315). Debe validar que su propuesta de valor resuelve un
problema o necesidad insatisfecha para un segmento suficientemente grande de clientes. Esta

prueba de concepto resulta decisiva para pasar a la siguiente fase (Churchill & Lewis, 2023).

El emprendimiento requiere de una infraestructura y equipamiento minimos, asi como
efectivos para cubrir los gastos basicos de arranque hasta lograr ingresos sostenidos. El
financiamiento proviene del capital de los fundadores, sus ahorros personales, préstamos de

familiares 0 amigos, y en algunos casos inversionistas angeles.

En cuanto a su estructura, la empresa es dirigida directamente por su fundador, con pocos
empleados, sin divisiones funcionales ni jerarquias complejas. No existen sistemas
administrativos desarrollados. ElI emprendedor centraliza la mayor parte de las

responsabilidades y decisiones estratégicas y operativas.

El principal riesgo que enfrenta la firma en esta etapa inicial es no lograr validar su modelo de
negocio, fracasando antes de poder establecerse en el mercado. Debe construir rdpidamente



una cartera de clientes rentables y leales, y generar flujos de caja positivos que le permitan

cubrir los costos y seguir operando.

La siguiente fase es la de crecimiento temprano. La empresa logro superar el inicio, consiguid
clientes interesados en su propuesta de valor, y ahora enfrenta el reto de expandirse para atender

la demanda en aumento.

Esto implica conseguir el capital necesario para invertir en recursos que le permitan
incrementar su capacidad de produccion y ventas. Requiere contratar mas personal, ampliar
sus equipos e instalaciones fisicas, desarrollar nuevos productos. El crecimiento trae aparejada

la necesidad de incorporar procesos y controles mas formales.

En esta etapa, segin Marshall (1920), surgen “los problemas de organizacion y administracion,
de iniciar métodos de trabajo regular y de elaborar planes de accién” (p. 115). Es decir, la

gestion empresarial se vuelve mas compleja.

El financiamiento proviene de utilidades reinvertidas, lineas de crédito bancarias, y
posiblemente de aportes de inversionistas externos como venture capital que ingresan como

socios no fundadores.

La estructura organizacional evoluciona desde la simple base del fundador, hacia un esquema
funcional basico distribuyendo responsabilidades entre gerentes de areas como finanzas,

produccion y ventas. Se desarrollan los primeros procesos formales de gestion y control.

El principal desafio que enfrenta la empresa en la etapa de crecimiento temprano es gestionar
la expansion e inversiones de forma planificada y controlada, sin perder el foco estratégico,
abarcar demasiados frentes ni endeudarse excesivamente. De ello depende pasar a la siguiente

fase.

Etapa 3: Crecimiento acelerado

Con una oferta validada y aceptacion del mercado, se expande aceleradamente incrementando
ventas y cuota de mercado. La eficiencia y los margenes de utilidad mejoran con economias de

escala. La estructura organizacional se descentraliza en divisiones. Se necesita financiamiento
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de capital o deuda para invertir en activos e infraestructura. EI desafio es controlar los costos

evitando el exceso de burocracia (Kothler F. , 2018).

Una vez que consolidd su propuesta de valor y la aceptacion del mercado, la empresa ingresa
a una etapa de crecimiento acelerado. En esta fase se expande rapidamente, maximizando el

potencial de la oportunidad identificada previamente.

Las ventas se incrementan de forma considerable, impulsadas por estrategias proactivas de
mercadotecnia y expansion de la cobertura geografica o de cartera de productos. Se intensifica
la produccion para satisfacer la creciente demanda. El negocio se vuelve mas rentable conforme

crece la escala y se beneficia de importantes economias de escala.

Kotler plantea que en esta etapa hay pocos competidores, por lo que “la empresa disfruta de
margenes altos y tiene pocos problemas con la fijacion de precios” (2012, p.316). Su cuota de

mercado se amplia aceleradamente.

Surge la necesidad de descentralizar la gestion, delegando responsabilidades a gerentes por
linea de producto o por area geografica. La estructura organizacional evoluciona hacia una

forma divisional. Se requiere planeacidn estratégica para guiar la expansion.

El crecimiento acelerado demanda cuantiosas inversiones para ampliar en gran escala la
capacidad instalada. Esta etapa consume mucho efectivo, por lo que es comun recurrir a rondas

de financiamiento con capital de riesgo, emision de acciones o deuda bancaria.

El principal reto en esta etapa es evitar caer en problemas de sobreexpansion. La empresa debe
implementar controles administrativos y financieros mas sélidos para gestionar eficientemente

los altos niveles de produccion y ventas (Barrett, 2017).

Etapa 4: Madurez

El crecimiento se estabiliza y la empresa se consolida en el mercado con una cuota importante.
La competencia se vuelve mas dura. La eficiencia y productividad son vitales para mantener

rentabilidad ante margenes reducidos. La gestion se enfoca en innovacidn y diversificacion. El



financiamiento proviene de utilidades retenidas. El reto es mantener la competitividad e
innovar (Neil C. Churchill & Virginia L. Lewis, 2023).

Una vez que conquisto una posicidn notable en la empresa luego de un crecimiento acelerado,
la empresa ingresa a la etapa de madurez. El ritmo de expansion se estabiliza y el énfasis se

traslada hacia la eficiencia operativa y la innovacion (Kothler F. , 2018).

Al enfrentar mercados cada vez mas saturados, con menor crecimiento en su segmento y con
nuevos competidores, la empresa debe priorizar estrategias orientadas a mejorar la

productividad, reducir costos y gastos operativos, y desarrollar ventajas competitivas.

La organizacion tiene ahora una estructura mas compleja y consolidada, con procesos
estandarizados. La gestion se orienta a mejorar la coordinacion entre areas funcionales

maximizando la eficiencia.

En esta etapa, el financiamiento proviene en gran medida de las utilidades retenidas y el flujo
de caja operativo interno de la compafiia. El acceso a crédito bancario suele ser mas limitado

al llegar la empresa a niveles considerables de apalancamiento.

El principal reto es mantener la competitividad ante nuevos jugadores agresivos y evitar
estancarse en el status quo. Debe innovar en productos y procesos, expandir a nuevos nichos

de mercado, implementar programas de control de costos y eficiencia operacional.

Etapa 5: Expansion internacional

Con una posicion sélida en el pais, la empresa busca mercados externos para seguir creciendo.
Requiere adaptar estrategias, operaciones y marketing al entorno internacional. Las alianzas
estratégicas son fundamentales para ingresar a nuevos mercados. Se necesitan inversionistas y
financiamiento para la internacionalizacion. El desafio es lograr una expansién global exitosa
(incremptia, 2023).

El modelo de Harvard brinda un marco integral para entender la evolucion de las empresas a
medida que van progresando y creciendo. Permite identificar los requerimientos estratégicos,



de gestidn, capital humano, sistemas administrativos y necesidades de financiamiento

distintivas de cada etapa.

Un efectivo transito por estas cinco fases permite a la firma transitar desde una pequefia idea
emprendedora hasta convertirse en una corporacion global. Reconocer la etapa especifica de
desarrollo ayuda a implementar estrategias acordes para seguir creciendo de manera sostenida.
Aungue con variaciones segun el sector y casuistica, estas cinco etapas representan patrones

comunes en la evolucion de las empresas exitosas (Kothler F. , 2018).

Tras alcanzar una posicién solida en el mercado doméstico, la siguiente fase es la expansion
internacional para impulsar un nuevo ciclo de crecimiento explotando oportunidades en otros

paises.

La internacionalizacidn representa nuevos desafios: requiere adaptar estrategias, operaciones y
mercadotecnia a diferentes contextos culturales, de consumo y regulaciones de cada pais. Se

vuelve clave desarrollar alianzas con socios locales.

Kotler plantea que en esta etapa la empresa puede decidir exportar sus productos, otorgar
licencias de fabricacion en el extranjero o establecer sus propias instalaciones productivas en

otros paises (2012). Cada modalidad implica distinto compromiso de recursos, riesgo y control.

La estructura organizacional se adapta incorporando divisiones internacionales. Se fortalece el
enfoque global de estrategias y operaciones. La matriz debe integrar la gestion de sus diversas

filiales en el exterior.

La expansion a nuevos mercados demanda cuantioso financiamiento adicional, proveniente de
socios, inversionistas 0 mercados de capitales. También pueden negociarse créditos de

exportacion y multilaterales.
El reto principal es lograr un despliegue internacional exitoso, adaptando eficientemente la

propuesta de valor de la empresa a las particularidades de cada pais, logrando posicionarse

como un jugador relevante en los nuevos mercados atendidos.
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En sintesis, el modelo de las cinco etapas de crecimiento empresarial de Harvard brinda un
marco integral very util para analizar la evolucidén y requerimientos estratégicos de las
empresas a lo largo de las distintas fases de su ciclo de vida desde su creacién hasta la expansién
global.

Tabla 3: Cronograma

Tomado de: Investigacion propia

[ Semanas [ S1 [ S2 [ S3 [s4 [ S5 ] S6 [S7 S8 [S9][sw0 [sil[si2]si3]si4

Actividades del Proyecto

Titulo del proyecto

Titulo y objetivos

Plan de trabajo de titulacion

Marco Tebrico

Entorno pasado y actual de la
empresa

Proceso de importaciones y
exportaciones

Conclusiones

Recomendaciones
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 COMERCIO INTERNACIONAL

El comercio internacional es interpretado con varios conceptos mediante procesos de

importacion y exportacion, por ello se lo define como:

Al proceso que se realiza de manera transfronteriza, es decir, el intercambio de bienes y/o
servicios entre dos actores (empresas, Estados, productores, personas...) que se encuentran en
paises diferentes. Ningun pais ni sus habitantes pueden producir todo lo que necesitan dentro
de su propio territorio. Esto responde a diversas razones, pueden carecer de los medios técnicos
0 tecnoldgicos suficientes 0 no reunir las condiciones sociales, econémicas o climéticas
necesarias para manufacturarlo o ejecutarlo. Por ello, el Comercio Internacional es una
actividad humana necesaria, beneficiosa y supone un importante impulso para las sociedades

y, por ende, de sus ciudadanos (Ibafiez, 2010).

En el mundo moderno las relaciones comerciales que existen entre los paises son un reflejo de
toda la globalizacion que se ha dado a lo largo de los afios, esto ha ayudado a que se promueva
un buen crecimiento econémico gracias a la participacion de todos los organismos reguladores

y gobiernos, por ello para el comercio internacional podemos tener en cuenta que:

En cualquier transaccion comercial estan implicados un productor y un consumidor, pero esta
cadena puede ampliarse con diversos agentes intermedios. Precisamente, una de las principales
caracteristicas del Comercio Internacional es que el nimero de intermediarios crece. Aparecen
empresas para manipular el producto en cada una de sus fases de produccién y también para
distribuirlo a gran escala. Ademas, aqui entran en juego otros organismos internacionales

reguladores y los propios gobiernos (Ibafiez, 2010).

2.2 TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Las teorias del comercio internacional son una representacion de todas las perspectivas
econdémicas que puedan existir para dar una explicacion a todos los intercambios comerciales

que se realizan entre paises, son esencias para poder entender cdmo se maneja el comercio
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impulsado entre naciones ya que son influyentes en las interacciones econémicas, entre ellas

estan las siguientes:

2.2.1 Teoria de la ventaja absoluta — Adam Smith

Smith consideraba en su analisis que el cambio dindAmico de la sociedad descansa sobre la teoria
de la acumulacién, la cual esta condicionada por la distribucién del ingreso entre las diversas
clases sociales y, particularmente, la correspondiente a los terratenientes y a los capitalistas. Es
improbable que los asalariados recibieran lo suficiente para satisfacer sus necesidades y ademas
lograran mantener un excedente, cosa que si podian lograr los otros dos grupos sociales,
inclusive para financiar inversiones y mantener sus niveles de vida. El excedente podria
destinarse a un incremento en el consumo, pero para la sociedad seria mucho mas beneficioso
que se ahorrara y esos ingresos se convertirian en fondos que con el tiempo ampliarian la
produccion. Smith sostenia que el mejoramiento de la sociedad dependia de la acumulacion de
los beneficios (Sbriglio, 2018).

2.2.2 Teoria de la ventaja comparativa — David Ricardo

En el desarrollo de su teoria de los costos comparativos, sostenia que cada pais deberia
especializarse en aquellos productos que tuvieran un costo comparativo mas bajo e importar
aquellos cuyo costo comparativo fuese mas elevado. Con esto establecio la base de la politica
de libre comercio para los bienes manufacturados. De esta politica surge que cada pais debe
dedicar su capital y trabajo a aquellas producciones que le resulten méas beneficiosas. De esta
manera se distribuye mas eficientemente al trabajo, aumentando al mismo tiempo la cantidad
total de bienes, contribuyendo esto al bienestar general. En su teoria del valor, Ricardo
establece que el valor de un producto estd dado por su costo de trabajo y supone que, en el
comercio internacional, el principio del costo del trabajo no domina el valor de cambio, pues

entiende que los factores de la produccién son inmoviles en dicho comercio (Sbriglio, 2018).

2.2.3 Ley de las salidas — Jean Baptiste Say

Cuanto méas numerosa es la cantidad de oferentes y mas grande el volumen de produccion en
una nacion, mas amplia y fluida sera la venta de los bienes. Dicho en otras palabras, la oferta

crea su propia demanda. Las importaciones favorecen las exportaciones, ya que solamente se
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pueden comprar bienes en el exterior como contrapartida de las ventas de los productos propios.
O sea, la misma idea anterior aplicada al comercio internacional. La promocion del consumo
como medio para lograr el surgimiento de nuevos bienes no incrementa la riqueza de un pais.
Para que el consumo sea favorable, solo se requiere que cumpla su funcién esencial: satisfacer
las necesidades (Sbriglio, 2018).

23 OFERTAY DEMANDA

La oferta y la demanda nos ayudan con el funcionamiento de los distintos mercados
productivos para que su funcionamiento sea claro en la determinacién de los precios
comerciales existentes en las distintas economias. Tiene una relacion directa con todos los
bienes y servicios que desean los consumidores (demanda) y todo va relacionado con la
cantidad de productores existentes (oferta), por ello se determinada cada ley de la siguiente

forma:

2.3.1 Leyde laoferta

Si lodos los demas factores permanecen sin cambio, cuando mas alto es el precio de un bien,
mayor es la cantidad ofrecida del mismo; y a menor precio de un bien, menor es 10 cantidad
ofrecida del bien. Conforme aumenta la cantidad producida de cualquier bien, el costo marginal
de producirlo se eleva. En ningun caso vale la pena producir un bien si el precio que se recibe
por el no cubre, al menos, el costo marginal de producirlo. Con todos los demas factores sin
cambio, cuando el precio de un bien aumenta los productores estan dispuestos a incurrir en un
costo marginal mayor, asi que incrementan la produccion. EIl precio mas alto provoca un

aumento en la cantidad ofrecida (Parkin, 2014).

El termino oferta se refiere a la relacion integra entre el precio de un bieny la cantidad ofrecida
del mismo. La oferta se ilustra mediante la curva de oferta y el plan de oferta. EI concepto
cantidad ofrecida hace referencia a un punto sobre la curva de oferta la cantidad ofrecida a un
precio especifico. Una curva de oferta muestra la relacién entre la cantidad ofrecida de un bien
y su precio, cuando todas las influencias en los planes de venta del fabricante permanecen sin

cambio. La curva de oferta es una grafica de un plan de oferta (Parkin, 2014).
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2.3.2 Ley de la demanda

Si los demos factores no cambian, cuanto mas alto es el precio de un bien, menor es la cantidad
demandada del mismo; y a menor precio de un bien, mayor es la cantidad demandada. Efecto
sustituciéon cuando el precio de un bien se eleva, y el resto de los factores se mantiene sin
cambio, su precio relativo -su costo de oportunidad- aumenta. Aunque cada bien es unico tiene
sustitutos; es decir, otros bienes que se pueden utilizar en su lugar. A medida que el costo de
oportunidad de un bien aumenta, el incentivo a economizar en su uso y cambiar a un sustituto

se vuelve mas fuerte (Parkin, 2014).

Efecto ingreso cuando un precio se incrementa y el resto de los factores no cambia, el precio
aumenta en relacion con el ingreso. Al enfrentar un precio mas alto y mantener el mismo
ingreso, las personas ya no pueden comprar todo aquello que adquirian antes. Por lo tanto, se
ven obligadas a disminuir las cantidades demandadas, cuando menos de algunos bienes y
servicios. Por lo comdn, el articulo cuyo precio ha aumentado estara entre los bienes que la

gente comprard en menor cantidad (Parkin, 2014).

2.4 CONTROL DE ADUANAS

La expresion “control aduanero” ha sido definida en el Glosario de Términos Aduaneros de la
Organizacion Mundial de Aduanas OMA como “medidas aplicadas a los efectos de asegurar
el cumplimiento de las leyes y reglamentos de cuya aplicacion es responsable la Aduana”. En
Decision 574 de Comunidad Andina de Naciones CAN se define la expresion “control
aduanero” como “el conjunto de medidas adoptadas por la administracion aduanera con el
objeto de asegurar el cumplimiento de la legislacion aduanera o de cualesquiera otras
disposiciones cuya aplicacion o ejecucion es de competencia o responsabilidad de las aduanas”
(Castillo, 2007).

En efecto, el control aduanero influye directamente en el funcionamiento y la integridad para
todo lo relacionado con flujos transfronterizos y comerciales entre los paises, las medidas o
acciones que son tomadas por las distintas autoridades son para garantizar el cumplimiento de
todas las leyes y normas regularizadoras por cada pais, esto ayuda a que el comercio

internacional sea mas eficaz y que cumpla con todas las normas.
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Al control aduanero se lo puede clasificar en las siguientes categorias:

Segun momento del control: Las fases segin el momento en que se ejercita el control
aduanero, son explicadas acertadamente en la Decision 574 de la Comunidad Andina segun la
siguiente clasificacion: — Control anterior, aquel que es ejercido por la administracion aduanera
antes de la admisién de la declaracion aduanera de mercancias. — Control durante el despacho,
aquel que es ejercido desde el momento de la admision de la declaracion por la aduana y hasta
momento del levante o embarque de las mercancias. — Control posterior, aquel que es ejercido
a partir del levante o del embarque de las mercancias despachadas para un determinado régimen
aduanero (Castillo, 2007).

Segun régimen aduanero: Los regimenes aduaneros son las disposiciones establecidas en la
legislacion aduanera de cada pais, respecto al tratamiento legal que corresponde a las
mercancias. El convenio de Kyoto sobre simplificacion y armonizacién de procedimientos
aduaneros constituye un documento importante y de usual consideracion para la definicion de
los regimenes aduaneros de los paises ya sea por ser miembros partes o por aplicarlo de facto.
El control aduanero puede ser clasificado segln el régimen aduanero sujeto a control, tales

como control de importaciones, exportaciones, entre otros (Castillo, 2007).

Segun tipo de obligacion: Se puede clasificar atendiendo al tipo de obligacion sujeta a control,
en: Control de obligaciones tributarias, referidas al control del correcto pago de tributos en
importaciones. Este control es de vital importancia en paises donde impuestos a importaciones
tienen alta participacion en relacion al total de ingresos fiscales. Control de obligaciones para
tributarias, referidas al control de la administracion aduanera sobre obligaciones no tributarias,
tales como verificar la obligacion de presentacion de certificados o registros sanitarios, CITES,
licencias u otros que se requieran en despacho aduanero (Castillo, 2007).

2.5 POLITICAS COMERCIALES DE LOS PAISES EN DESARROLLO
La categorizacion de las naciones siempre tiene relacion con la economia global, esto ayuda a

tener un mejor entendimiento sobre todas las diferencias econémicas que existen entre los

distintos paises.
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Una préactica comdn agrupar a las naciones con base en el ingreso real y luego dibujar una linea
divisoria entre los paises avanzados y los que se encuentran en desarrollo. En la categoria de
paises avanzados estan los de América del Norte (Estados Unidos y Canada) y la Europa
Occidental, méas Australia, Nueva Zelanda y Japon. El resto de los paises del mundo son paises
en desarrollo o menos desarrollados. Los paises en desarrollo son la mayoria de los que estan
en Africa, Asia y América Latina y el Oriente Medio. En general, los paises avanzados se
caracterizan por niveles relativamente altos de un producto interno bruto per capita, mayores

expectativas de vida y altos niveles de alfabetismo en los adultos (Carbaugh, 2009).

Aunque el comercio internacional proporciona beneficios a los productores y a los
consumidores nacionales, algunos economistas sostienen que el actual sistema comercial
internacional obstaculiza el desarrollo econémico de los paises en desarrollo. Creen que la
teoria del comercio internacional convencional sustentada en el principio de la ventaja
comparativa es irrelevante para esas naciones. También se consideran las politicas enfocadas a

mejorar las condiciones econémicas de los paises en desarrollo (Carbaugh, 2009).

2.6 REGIMEN DE EXPORTACION

Para establecer un régimen de exportacion se debe tener en claro todos los pilares que este
abarca como son sus meétodos, politicas y procedimientos a realizar, tiene como finalidad la
proteccion y el resguardo del comercio internacional mediante las exportaciones haciendo que
estas puedan cumplir con todos lineamentos y leyes aduaneras dispuestas al mismo, tanto del

pais exportador como del pais de origen.

Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion,
fuera del territorio aduanero comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo Econémico
ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujecién a las disposiciones

establecidas en el presente Cadigo y en las demas normas aplicables (COPCI, 2019).

2.7 LOGISTICA INTERNACIONAL

La logistica se desarrolla mediante una serie de actividades en cadena y de forma
interrelacionada. La manera de llevar a cabo una de las actividades logisticas influye en las

demas. Por ejemplo, la utilizacion de un determinado medio de transporte determina el tiempo
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que tendran que estar almacenados los productos en los mercados de destino, la gestion del

control de inventarios y pedidos, los embalajes a utilizar, etc (Gonzalez, 2013).

Podemos determinar a la logistica internacional como uno de los pilares esencial para la
globalizacion, en la logistica se puede lograr determinar diferentes aspectos como son la
planificacion, la ejecucion y el control de todas las operaciones que se esté realizando, esto
ayuda a que se tenga un buen proceso en el traslado de mercancias o bienes entre paises,

favoreciendo de tal manera al comercio internacional haciendo mas competitivos a los paises.

Como consecuencia del gran desarrollo de las comunicaciones y la tecnologia, en los Gltimos
afios se ha producido una reduccion de los costes y se ha mejorado el servicio al cliente. El
control de inventarios y el procesado de los pedidos son cada vez mas eficientes. Los costes de
transporte se han reducido a través de mejoras técnicas como el uso del contenedor multimodal
o la simplificacion documental a través del transporte combinado multimodal. (Gonzélez,
2013)

2.8 PROCESO DE IMPORTACION Y EXPORTACION

2.8.1 Importaciones al Ecuador

Las importaciones contribuyen al desarrollo econémico del pais, una de las principales razones
es la compra de bienes, productos y materias primas, estas no se producen en el pais, sin
embargo, ayudan a incrementar los procesos de comercializacion, produccion, beneficiando de

esta manera al pais.

Entendemos por importacion a “La accion de ingresar mercancias extranjeras al pais
cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del REGIMEN DE
IMPORTACION al que se haya sido declarado” (SENAE, 2021).

Segun la OMC, “todas las importaciones en el mundo deben ser materia de libre comercio, sin

embargo, no todos los paises estan en la capacidad de aplicarlo”.

Ecuador posee varios acuerdos comerciales que se encuentran en vigencia segun informacion

del (Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca., 2023) los que
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actualmente se encuentran registrados son: Acuerdo de Asociacién Econdémico Inclusivo entre
la Republica del Ecuador y los Estados AELC, Acuerdo Comercial Ecuador — EFTA vy el
Acuerdo con Reino Unido.

En el primer trimestre de 2023 segtn el Banco Central del Ecuador, se registrd una contraccion
de las importaciones, especialmente, en aquellas relacionadas con la actividad productiva. El
valor FOB total de las importaciones alcanzo USD 7.019,3 millones, lo que significo una
reduccion trimestral de 7,6% e interanual de 1,9% (Banco Central del Ecuador, 2023).

Las importaciones ecuatorianas segun la clasificacion de CUODE, (Ministerio de Produccion,

Comercio Exterior, Inversiones y Pesca., 2023) estan clasificadas de la siguiente manera:

Importaciones Bienes de consumo

Importaciones de Materias Primas

Importaciones Bienes de Capital

Importaciones de Combustibles y Lubricantes

Si miramos las importaciones que ha tenido el Ecuador en los ultimos afios podemos notar un
incremento potencial lo cual mejora la comercializacién y es un beneficio econémico para el

pais de manera general.

2.8.2 Exportaciones fuera del Ecuador

Las exportaciones contribuyen al desarrollo econémico de un pais, la generacion de divisas y

empleos hace que la economia de un pais crezca.

La (SENAE, 2021) nos indica que exportar “es una actividad comercial que consiste en la venta
0 envio de productos fuera del territorio nacional. Como exportacion denominamos la accion
y efecto de enviar, con fines comerciales, bienes y servicios desde un pais hacia otro”. Este
proceso de enviar bienes y servicios de un pais a otro y obtener una ganancia por esta
transaccion, se puede realizar de dos maneras, de manera indirecta, es decir, empresas que
exportan a clientes independientes o directamente a los mismos compradores a través de

intermediarios.
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En el Ecuador en el afio 2022 se produjo una mayor actividad comercial, ya que se abrieron
varios mercados internacionales. Existié un incremento en el consumo no solo a nivel nacional
sino también mundial, sin embargo, hubo algunos factores que afectaron a este progreso como

el conflicto de Ucrania y Rusia, dejando un incremento en los precios de algunos productos
basicos y de combustibles.

Segun el (Banco Central del Ecuador, 2023) indica que:

En el primer trimestre de 2023, el valor de las exportaciones ecuatorianas fue de USD 7.461,7
millones, lo que represent6 una disminucion del 4,3% en comparacion con el Gltimo trimestre
del afio anterior y una reduccion del 7,7% en términos interanuales. Esta evolucion se explica
principalmente por la contraccién de las exportaciones petroleras, que pasaron de USD 2.583,9

millones en el dltimo trimestre de 2022 a USD 1.899,8 millones en el primer trimestre 2023.
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Figura 1: Evolucion de las exportaciones totales en volumen y valor 2021 - 2023
Fuente: Banco Central del Ecuador

Dentro de las exportaciones que se dan en el Ecuador, existe una clasificacion de las mismas
las cuales nos indica el (Banco Central del Ecuador, 2007) y son:

e Exportaciones petroleras.

e Exportaciones no petroleras.

e Exportaciones por pais de destino.
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2.8.3 Requisitos para calificar como importador

Segun la (SENAE, 2021), los requisitos para importar son los siguientes:

Pasos para importar:

e Obtencidn del certificado para firma electronica (Token)
e Instalacion del Ecuapass

e Registro de importador en sistema informatico aduanero
e Conocer restricciones de productos a importar

e Tramites de desaduanizacion

2.8.4 Requisitos para calificar como exportador

Segun la (SENAE, 2021), los requisitos para exportar son los siguientes:

Pasos para Exportar:

Transmision de DAE por parte del declarante a través del sistema Ecuapass.

Ingreso de mercancias al depdsito temporal y/o zona primaria.

Registro de Ingreso de mercancias (I1E) por parte del deposito temporal.

el

Asignacion canal de aforo de la DAE a través del sistema Ecuapass, mismos que pueden

Ser:

e Aforo Automatico: El sistema asigna de forma automaética el estado “Salida
autorizada” al momento del registro de ingreso de la carga al depdsito temporal.

e Aforo Documental: La DAE es asignada a un funcionario aduanero para la revision de
la declaracién y documentacion anexada.

e Aforo Fisico Intrusivo: La DAE es asignada a un funcionario aduanero para llevar a
cabo la inspeccion fisica de la carga, corroborandola con la documentacion electronica
y digitalizada enviada en la DAE. Una vez realizado el cierre de aforo de la DAE,
cambiard su estado a “salida autorizada”. Es preciso indicar que, en caso de existir

alguna novedad en el aforo documental o fisico, se registrara la respectiva observacion
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mediante el esquema de notificacion electronico. Una vez realizado el cierre de aforo
de la DAE, cambiaré su estado a “salida autorizada”.

5. Salida autorizada: Corresponde a un estado de la DAE mediante el cual se autoriza el
embarque de las mercancias.

6. Embarque y transmision de los documentos de transporte: EIl transportista debe
trasmitir y asociar los documentos de trasporte a la DAE.

7. Solicitud de Correccion de la DAE: Constituye una herramienta mediante el cual se
permite al exportador corregir la declaracion y anexar la documentacion definitiva. La
solicitud de correccion es asignada a un funcionario aduanero para su aprobacion o rechazo.

8. Regularizacion de DAE: Es el ultimo estado de la DAE mediante el cual se da por
culminado el proceso de exportacion. La regularizacion de la DAE es obligatorio y esta a
cargo de exportador, se debe regularizar la DAE dentro de los 30 dias posterior a la

asociacion del altimo documento de transporte asociado.

2.8.5 Documentacion para importar

La documentacion para importar segun la (SENAE, 2021), es la siguiente:

Importaciones

De acuerdo al tipo de mercancia a importar, se deberan adjuntar los siguientes documentos a
la DAL

e Documentos de acompafiamiento
Se constituyen documentos de acompariamiento aquellos que denominados de control previo,
deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia de importacion. (Art. 72 del
Reglamento al Libro V del Copci).

e Documentos de soporte

Constituirdn la base de la informacién de la DAI a cualquier régimen. Estos documentos

originales, ya sea en fisico o electronico, deberan reposar en el archivo del declarante o su
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Agente de Aduanas al momento de la presentacion o transmisién de la Declaracion Aduanera,

y estaran bajo su responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley. (Art. 73 del Reglamento
al Libro V del Copci).

Documento de Transporte

Factura comercial o documento que acredite la transaccion comercial

Certificado de Origen (cuando proceda)

Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio Exterior considere

necesarios.

Transmitida la DAI, el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador le

otorgard el numero de la declaracion aduanera de importacion y el canal de aforo que

corresponda.

2.8.6 Documentacion para exportar

Exportaciones

La documentacion para importar segun la (SENAE, 2021), es la siguiente:

La transmision de la Declaracion Aduanera de Exportacion puede ser realizada por el

Exportador, Agente de aduana o Agente de Carga de Exportaciones.

Los datos que se consignaran en la DAE son:

Del exportador o declarante.

Descripcion de mercancia por item de factura.
Datos del consignante.

Destino de la carga

Cantidades

Peso; y demas datos relativos a la mercancia.

Los documentos digitales que acompafian a la DAE a través del ECUAPASS son:

Factura comercial original.
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e Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

e Certificado de Origen electronico (cuando el caso lo amerite)

2.8.7 Analisis de costos de las importaciones y exportaciones

2.8.7.1 Costos de las importaciones

El costo de importacion esta compuesto por el precio del producto mas todos los gastos que se
presentan hasta que la mercaderia se encuentre en el almacenamiento de la empresa. Estos
gastos originarios estan constituidos por los seguros de carga, los derechos e impuestos para
nacionalizar el producto, gastos aduaneros, entre otros. Es de suma importancia realizar el

costeo de importacion, asi se define si es rentable y sostenible en el tiempo.

Para que se dé una buena importacion es necesario que se realice una busqueda intensiva de
proveedores que cuenten con productos de calidad, y que al momento de que se realice una
negociacion se fijen precios que sean beneficiosos para las empresas.

“En la actividad de importacion participan dos clases de monedas: la de uso corriente del pais
importador y la del exportador, pudiendo los contratantes convenir en utilizar una tercera
considerada moneda fuerte” (Bach & Bach, 2015).

2.8.7.2 Costos de las exportaciones

El precio de importacion se entiende como “el precio de venta que permite recuperar los costos
maés la utilidad que incluye un retorno relacionado con el esfuerzo empresarial realizado y el

riesgo en funcién del capital comprometido” (An6nimo, 2023).

Los costos de las exportaciones estan determinados por todas las salidas de los costos
financieros de dinero que se dan para trasladar cierta mercancia de un pais a otro. Este tipo de
costos se los debe tomar con suma importancia ya que tienen un impacto directo sobre las

ganancias en la empresa.
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Los costos de exportacion estan contemplados por el precio de venta que un exportador aplica

a su mercancia. Dentro de estos costos de exportacion tenemos al transporte, los impuestos, el

empaque, embalaje, y cada uno de ellos esta involucrados con los gastos administrativos.

Al momento de realizar un plan estratégico de exportacidén con costos, es necesario tomar en

cuenta algunos elementos:

Precios de la competencia
Gastos aduaneros

Aranceles

Es beneficioso que se detalle y especifique el proceso que se va a realizar, ya sea en una

exportacién o una importacion, para que los costos que se apliquen sean los adecuados y no se

incurran en gastos innecesarios.

2.8.7.3 Riesgos de las importaciones y exportaciones

Con base en el articulo (Tchankova, 2002), se puede decir que una identificacion de riesgos

profunda necesita clasificaciones que puedan cubrir todo tipo de riesgos en mayor detalle. El

texto citado hace la siguiente clasificacion:

Entorno fisico: En él se encuentran todos los posibles riesgos provocados por el medio
ambiente.

Entorno social: Los cambios en los valores de las personas, el comportamiento
humano y el estado de las estructuras sociales.

Entorno politico: El gobierno puede afectar las organizaciones en diferentes formas,
proveyendo ayudas y beneficios o por el contrario agudizando las sanciones e
impuestos. Entorno operacional: Las actividades operacionales de la organizacion
generan riesgos e incertidumbre, llegando a ser, la propia organizacion, una fuente de
riesgos.

Entorno econdmico: A pesar de que una actividad particular de un gobierno llegue a
afectar el mercado de capitales internacional, es imposible que un solo gobierno tenga

el control del mercado.
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e Entorno legal: El sistema legal crea riesgos por disparidades en las leyes. La
complejidad puede incrementarse debido a la variacion de los estandares legales en
diferentes paises y puede llevar a conflictos entre las partes. El sistema legal también
crea oportunidades estableciendo la sociedad, y debido a esto las organizaciones
conocen las restricciones en sus trabajos.

e Entorno cognitivo: La habilidad del administrador de revelar, entender y evaluar
riesgos no es perfecta. La diferencia entre percepcion y realidad por parte de personas
distintas es una fuente importante de riesgos en una organizacion. Deben ser
consideradas las preguntas sobre como evaluar los efectos de la incertidumbre en una

organizacién, y como entender si la percepcion del riesgo es real.

2.8.7.4 Crecimiento empresarial

Dentro de las empresas que ya estan establecidas y tienen una idea de negocio clara, se debe
crear una linea que le lleve al crecimiento empresarial, y que esta sea la base que permita que

la empresa llegue a posicionarse en el mercado.

Delfin Pozos y Acosta Marquez (2016) plantean que el crecimiento de una empresa se da en
términos econdémicos, representados por la productividad de la empresa, entendida como la
habilidad para producir “con un mejor y mayor uso de los recursos disponibles” (Pozos &
Acosta, 2016), esto nos indica que para tener un desarrollo empresarial, cada uno de los
empresarios van a medir sus negocios por la capacidad de respuesta que tenga ante la demanda
de algunos articulos, y solventar los problemas, asi como, el crecimiento que tengan en el

mercado.

Este crecimiento también se lo puede lograr mediante un mayor nivel de ventas, teniendo de
esta manera un ingreso que les ayude a solventar los gastos y que la empresa pueda beneficiarse
y mejorar econémicamente.

Etapas de crecimiento de una empresa

Las etapas de crecimiento segin (Churchill & Lewis, 2023) son las siguientes:
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Existencia
Supervivencia
Exito

Despegue

o > w0 N PE

Madurez de recursos

Importancia del crecimiento empresarial

Es importante que las empresas crezcan, que su nivel econémico aumente, que la productividad

sea mas eficiente y que no se queden solo en mejoras a corto plazo sino también a largo plazo.

(Rodrigues, 2023) menciona que “El crecimiento empresarial permite que la rentabilidad de

una empresa se incremente”. Esto se logra a través de acciones como:

e Aprovechamiento de nuevas oportunidades de mercado

« Expansion de tus productos o servicios a otros territorios

o Respuesta a las demandas de tu mercado

o Aumento de la participacion en el mercado y capitalizacién de tu marca

e Estimulo a la innovacion para diferenciarte de tus competidores
2.8.7.5 Plan de crecimiento empresarial
Es necesario que se cree un plan de estrategias que permitan avanzar con el crecimiento de una
empresa, se puede crear un plan a través de un documento que permita ver cuales son las

actividades por realizar y las decisiones que se deberian tomar.

Respecto a la empresa CARBOX CUSTOMS se puede identificar el siguiente plan:
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PLAN DE CRECIMIENTO EMPRESARIAL

Determinar Determinar Estimaciones
los objetivos las acciones inversion

Monitoreo de Plan de
actividades riesgos

Figura 2: Plan de crecimiento empresarial
Tomado de: (Kothler F. , 2018)

28




CAPITULO 111

ANALISIS ESTRATEGICO DE LA EMPRESA CARBOX CUSTOMS

3.1 Filosofia De La Empresa

Dentro de los elementos basicos de toda empresa, es la fijacion de los objetivos, que pongan
en evidencia sus valores, creencia, cultura y filosofia que la vuelven Unica mismas que se veran

identificadas dentro de la misién de dicha organizacion.

Ademas, se ha vuelto necesario plantear unos objetivos genéricos para ser compartidos con el
equipo de trabajos relacionados con la organizacion en busqueda de un beneficio con intereses
particulares, esta capacidad de beneficio que busca obtener la empresa a corto y largo plazo se

conoce como la capacidad de crea valor. (Dies Vial Isabel, 2012, pag. 40)

e Lamision de la empresa

La mision de la organizacion viene siendo el primer objetivo de la empresa desde una
perspectiva general, en ella abarca los valores, creencia, cultura y filosofia que la caracteriza,

su razon de ser.

Caracteriza a la organizacion como Unica en funcion de sus actividades entre sus competidores.
Ademas, viene a ser un punto de referencia para el actuar de todos sus miembros, los que
condicionan sus decisiones en torno a esta, respetando sus principios y creencias a los cuales
representa. (Dies Vial Isabel, 2012, pags. 40-41).

“Ofrecer soluciones integrales de comercio exterior a nivel nacional e internacional, facilitando
procesos de importacion y exportacion eficientes, seguros y competitivos, a través de un equipo
humano altamente capacitado y la optimizacion continua de nuestros procesos, buscando

superar siempre las expectativas de nuestros clientes”.
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Esta mision destaca los siguientes elementos:

e EI enfoque en soluciones integrales de comercio exterior, incluyendo tanto
importaciones como exportaciones.

e El alcance de operaciones a nivel nacional e internacional.

e El énfasis en procesos eficientes, seguros y competitivos.

e Laimportancia del talento humano.

e Laorientacion a la mejora constante.

e El objetivo de superar las expectativas de los clientes.

e De esta manera, la mision engloba la razén de ser y las aspiraciones principales de

Carbox Customs como empresa de servicios de comercio exterior.

Vision de la empresa

La vision viene siendo la meta hacia la cual la empresa u organizaciéon quiere dirigir sus
objetivos a largo plazo. El resultado se catalogaria como el logro de mayor importancia de la
empresa, dicho logro mantendré a su equipo orientados en sus acciones y motivados. (Antonio,
2019, pag. 45)

“Ser la empresa lider en soluciones de comercio exterior en [pais/region], reconocida por
nuestros clientes por brindar un servicio de excelencia, nuestra eficiencia operativa y la
confiabilidad en todos nuestros procesos, contando con el mejor equipo humano y tecnologia

de punta en la empresa “.

Los principales elementos que destaca esta vision son:

e El liderazgo en el mercado de comercio exterior a nivel local/regional.

e El reconocimiento y satisfaccion de los clientes gracias a un servicio de excelencia.
e La eficiencia operativa como aspecto clave de competitividad.

e La confiabilidad en todos los procesos.

e El talento humano como activo invaluable.

e El uso de tecnologia de punta en la empresa.

30



3.2 Desarrollo y analisis de matrices

3.2.1 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta del analisis externo de una organizacion esta abarca
factores politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales mismos que
son compartidos por las diferentes empresas que operan dentro de la misma nacién y contexto,
sin embargo, algunos de llegan a diferenciarse cuando una organizacion internacionaliza sus
actividades. Esta herramienta lleva el nombre de PESTEL, por cada una de las siglas de los

factores que intervienen en ella. (Iborra Juan Maria, 2014, pag. 96).

3.2.1.1 Factor Politico

El proyecto de restructuracion del estado realizado durante el mandato de Lenin Moreno (2017
- 2020) después de su ruptura con el anterior mandatario Rafael Correa, generd una paralisis
econdémica. La reduccion estatal no cesé ni aun en el momento de mayor expansion del
“COVID-19”, Ecuador registré uno de los niveles con mayores muertes por excesos a nivel
mundial, esto debido a las politicas que llevaron al desfinanciamiento del presupuesto de salud
publica, mismas que en el contexto atravesado como son: el recorte estatal, austeridad
econdémica y colapso sanitario llevaron al pais a atravesar niveles de empobrecimiento nunca
antes vistos durante la ultima década. El estado realiz0 ajustes aprovechando el confinamiento
y el estado de excepcion impuesto por la llegada del “COVID-19”, esta situacion contribuyo
también a la desmovilizacion popular que dejaron secuelas luego de la contestacion social en
octubre del 2019 realizada a causa del retiro del subsidio del combustible, estas movilizaciones
parecieron poner en crisis la frontera politica, Correismo vs. anti-Correismo, dominante de la
ultima década. (Franklin, 2021, pag. 1).

3.2.1.2 Factor Econémico

La economia ecuatoriana hasta el primer semestre del 2020 y antes de la emergencia econdmica
originada por el COVID 2021 tuvo una relativa estabilidad debido al incremento del precio del
barril desde el segundo semestre del 2018, el precio del petrdleo supero los US$50 por barril,
lo que permiti6 que al gobierno cierto flujo de ingresos adicionales; y por las acciones que el

gobierno ha tomado (Banco Central del Ecuador, 2023).
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El gobierno declaro que tiene un alto nivel de endeudamiento y que no cuenta con los recursos
necesarios para continuar con sus planes de gobierno, el cumplimiento de las obligaciones con
los proveedores y los pagos de los tramos de deuda. Ante esta situacion el gobierno emitié
obligaciones de papel de deuda adicionales y tomo ciertos créditos adicionales para cumplir
con algunos pagos de la deuda de afios anteriores y a proveedores; ademas a través de la
promulgacion de la Ley Organica de Desarrollo Producto y la Ley Organica de Reactivacién y
Fortalecimiento Econémico establecid ciertas reformas fiscales para ciertas transacciones y
para atraer las nuevas inversiones en sectores estratégicos y geograficos en las que se
establecen exenciones fiscales y por la generacion de empleo y la reinvencién de utilidades.
Adicionalmente elimino la reeleccion indefinida de los cargos de eleccion popular y realizo el

cambio en algunas autoridades de control y en el area de justicia.

El gobierno en el primer trimestre del afio 2019 firmo con el Fondo Monetario Internacional
“FMI”, un acuerdo de intencidn, con el objetivo de estabilizar la economia ecuatoriana y el
cual otorgo una linea de crédito hasta el afio 2021, esta situacion también facilito la obtencion
de créditos adicionales de los organismos multilaterales hasta 2021, lo cual le permitiria una
estabilizacion de la economia ecuatoriana y apoyaria el plan econémico y los presupuestos

hasta el afio 2021; entre las premisas principales que el gobierno acordé con el FMI esta:

e Reduccion del déficit fiscal

e Recaudacion tributaria adicional

e Obtener recursos adicionales a través de la concesion de ciertas actividades estratégicas
como petroleo, mineria, telecomunicaciones y energia

e Reduccion del tamafio del estado

e Eliminacion de los subsidios a los combustibles

El plan del gobierno y los acuerdos a raiz de la firma del convenio con el FMI tenia como

objetivo crear una economia dinamica y sostenible y cuyo eje principal tiene como finalidad:

e Impulsar la competitividad y la creacion de empleo
e Proteger a los pobres y mas vulnerables
e Fortalecer la sostenibilidad fiscal y la dolarizacion

e Mejorar la transparencia y fortalecer la lucha contra la corrupcién
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La eliminacidn de los subsidios al diésel y la gasolina de bajo octanaje en octubre del 2019,
originG un desequilibrio social y en la economia ecuatoriana, debido al descontento de la
poblacion mas vulnerable y la cual dejé miles de millones de pérdidas en todos los sectores

econdmicos, los cuales tienen un impacto importante en la economia.

El gobierno para mitigar el déficit fiscal a finales de diciembre del 2021 realizo ciertas reformas
tributarias adicionales para incrementar los ingresos e inicio el proceso de concesion de los
sectores estratégicos y ha incrementado la produccion y exportacion de petréleo, estas acciones
y el desembolso de los créditos obtenidos por la firma de acuerdo con el FMI, le permitiran
contar recursos adicionales para reducir el déficit en el 2021 y 2022 y promover algunos planes

del gobierno.

Las situaciones antes mencionadas y la emergencia econdémica originada por el COVID 19, la
caida del precio del barril de petréleo que es una de las fuentes de financiamiento del
presupuesto, la poca inversion extranjera, el deficit fiscal originado por el excesivo gasto
corriente, el alto endeudamiento y la falta de obtencion de recursos adicionales no le han
permitido al Gobierno impulsar la realizacion de nuevas inversiones de infraestructura y
atender oportunamente los pagos a los proveedores en especial del sector de salud y un

crecimiento de la economia ecuatoriana.

3.2.1.3 Factor Socio — Cultural

El servicio de comercio internacional, se encuentra principalmente predominada por una
actividad manual y mecanica, comparado con empresas de otros sectores del pais donde
mantienen un alto nivel de tecnologia que ha provocado que el factor humano se vea reducido.
Por esta razon al servicio de comercio internacional es un sector productivo en donde los
comerciantes de las imprentas y negocios del servicio de comercio internacional proveen de
plazas de empleo para muchas personas lo cual incentiva el desarrollo social de la comunidad
que se ve beneficiada de las actividades que se realizan en las empresas de este sector de

comercio exterior.
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3.2.1.4 Tecnoldgico

Un aspecto importante que se debe tener en cuenta dentro de las empresas es el uso de los
recursos tecnoldgicos, el avance de este sector provoca que se detalle una marcada diferencia
entre las empresas que se han mantenido con métodos tradicionales de produccion y aquellas
que se han desplegado junto con el desarrollo de las nuevas tecnologias. Estos avances
propician que se encuentre en el mercado nuevos productos y maquinarias que facilitan la
produccion en el servicio de comercio internacional, de igual manera el desarrollo de la
tecnologia digital es un apoyo trascendental que acorta tiempos en la realizacion de los trabajos

del sector.

Por otro lado, el constante avance tecnoldgico incentiva a los consumidores a sustituir los
medios de comunicacidn tradicionales por los digitales, lo que provoca una disminucién en el

consumo de productos impresos como periddicos, revistas, libros y publicidad.

3.2.1.5 Factor Ecoldgico

Un factor que no es tomado muy en cuenta dentro de las empresas es el factor ecoldgico o
ambiental al momento de realizar sus actividades de importacion y distribucion de productos e
insumos. En general se considera que el sector de Comercio Exterior es uno de los cuales
perjudica al medio ambiente, esto debido a la contaminacion que provocan sus productos, por
lo que las empresas se han visto obligadas a crear procesos para el desecho de los mismos, los
cuales tienen un lineamiento especifico para el trato de desecho de quimicos e insumos. Estas
medidas tomadas con el principal objetivo de prevenir la contaminacion y crear un entorno mas
sostenible. Existen empresas cuyos productos de impresion ha permitido que se sustituya la
obtencion de materia prima como el petrdleo para las tintas por otras materias que son de origen
vegetal. Con esto se reduce la produccién de quimicos contaminantes al procesar los desechos

que genera los servicios de comercio internacional.

3.2.1.6 Factor Legal

En Ecuador el factor legal afecta de varias formas al sector de Comercio Exterior, esto se ve
evidenciado con el cierre de varios periddicos en el pais debido a que por mas de dos afios

presentaron pérdidas del 50% o mas del capital social en sus estados financieros, por lo que la
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Superintendencia de Compafias y Valores tomo la decisién de disolver los periddicos

afectados.

Figura 3: Matriz PESTEL

La confluencia entre recorte estatal, recesion econdémica y colapso sanitario han disparado el
empobrecimiento y desigualdad dltima década.

La falta de inversion extranjera en el pais limita el acceso a capital y tecnologia necesarios para impulsar
el crecimiento econdmico y la diversificacion de la economia.

La percepcion de riesgo Yy la falta de estabilidad en las politicas pueden disuadir a los inversores
extranjeros.

N

La inversion extranjera directa ha sido limitada, y el pais ha enfrentado desafios para atraer inversores
debido a preocupaciones sobre la estabilidad politica y la proteccién de inversiones.
Ademas, la balanza comercial y las politicas de comercio internacional son temas importantes en el
contexto de la economia ecuatoriana.

N

El andlisis del factor socio-cultural en Ecuador y su relacion con las empresa de servicios de comercio
internacional destaca la importancia de comprender y respetar la diversidad cultural, las tradiciones
locales, los valores religiosos, la educacion, la igualdad de género y los movimientos sociales en la
formulacion de estrategias y la prestacion de servicios financieros.

-

La tecnologia esta desempefiando un papel significativo en la transformacion de las empresa de servicios
de comercio internacional en Ecuador.
La adopcion de soluciones tecnoldgicas ha mejorado la accesibilidad, eficiencia y calidad de los servicios
financieros, lo que beneficia a los miembros.

7 & 4

Las empresa de servicios de comercio internacional en Ecuador pueden desempefiar un papel importante
en la promocion de practicas comerciales sostenibles y la educacion sobre la importancia de la
conservacion del medio ambiente.

- ® J

La gestion de riesgos es un aspecto critico en la operacion de las empresa de servicios de comercio
internacional.

-

€€E€<€€<<

Fuente: Elaboracion Propia.

Las salvaguardias son factores que influenciaron directamente en el sector de Comercio

Exterior, por lo que los equipos y maquinarias subieron sus precios hasta llegar a un 45%, lo
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cual se vio reflejado en la baja de sus ventas. De igual forma la aplicacién de aranceles en los

bienes importados provocan recesiones para el servicio de comercio internacional del pais.

3.3 Matriz FODA

La matriz FODA es una herramienta estratégica que permite evaluar los factores internos y
externos de una organizacion es decir las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
respectivamente. Se considera una herramienta sencilla ya que permite mirar la situacion
estratégica de la organizacion desde una perspectiva general. Busca lograr un equilibrio entre

las capacidades internas y las capacidades externas de la organizacion. (Humberto, 2006, pag.

2)

Tabla4 Matriz FODA empresa Carbox Customs

FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

1. Trayectoria en el mercado.

2. Instalacion e infraestructura de la
empresa.

3. Proveedores adecuados para los
diferentes productos e insumos
requeridos por la empresa.

4. Conocimiento de Comercio Exterior

5. Estabilidad laboral.

6. Personal calificado en cada area de la
empresa.

7. Respaldo de clientes reconocidos en
el sector.

8. Servicio de preventa, venta y post
venta.

9. Fidelizacion del cliente.

10. Flexibilidad y capacidad de atencion

de diferentes pedidos.

Innovacién en distintos servicios de
comercio exterior que ofrece el
mercado.

Innovacién en tecnologia.

Mejora de la gestion de proveedores.
Modernizacién del software de
Informacion segin los nuevos
requerimientos de la empresa.
Nuevas formas de financiamiento
con los clientes y proveedores.
Aumento en el volumen de servicios
de comercio exterior.

Mano de obra calificada y disponible

externa en caso de ser necesaria.
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DEBILIDADES

AMENAZAS

No se mantiene una gestion de
cobranza efectiva.

La base de datos de clientes
potenciales de la compafiia no es
explotada adecuadamente.

No se realiza una medicion de
satisfaccion al cliente.

Comunicacién interna no es efectiva.
No se capta una cartera nueva.

No existe una planificacion
estratégica.
Deficiencias en la gestion del
personal, no existen programas de
capacitacion, bienestar y salud
ocupacional.

Personal multifuncion en areas de

gestion.

Situacion politica inestable en el pais.
Los insumos importados dependen de
la tasa de cambio de cada pais.
Tendencia de alza en el precio
internacional de los productos e
insuUmMos.

Alta competitividad en los precios.
Incremento del mercado informal en
el pais.

Clientes en crecimiento comienzan a
importar su propia maquinaria e
insumos.

Riesgo de pérdida de clientes por la
falta de liquidez en el mercado.
Reduccion de la linea de crédito por
parte de entidades bancarias y

proveedores.

3.4

Fuente: Elaboracion propia.

Anadlisis Porter

Una vez que se han identificado las fronteras de una empresa, la tarea que enfrentan los

administradores es analizar las fuerzas competitivas en el entorno de la empresa para identificar

las amenazas y las oportunidades. El famoso modelo de Michael E. Porter, conocido como el

modelo de cinco fuerzas, ayuda a los administradores con este analisis. Su modelo, mostrado

en la figura 2, se enfoca en cinco fuerzas que dan forma a la competencia dentro de una

empresa.

El riesgo de que posibles competidores ingresen al mercado
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e La intensidad de la rivalidad entre las empresas de Comercio Exterior establecidas
dentro de una empresa

e El poder de negociacion de los compradores

e El poder de negociacion de los proveedores

e La cercania de los sustitutos a los productos de una empresa.

Figura 2. Las Cinco Fuerzas de Porter de Carbox Customs

Poder de los Proveedores

Beneficios de precios
especificos por el volimen de
adquisién de los servicios.

Nuevos Competidores

Barreras de Entrada Rivalidad entre Competidores Amenazas Productos Sustitutos
Activo posicional Localizacién - Competidores importantes Sustitucion de servicios de
ubicacién estratégica de la — para la empresa Carbox N importancion de los propios
Customs clientes .

infrestructura de la empresa
Carbox Customs.

Poder de los Consumidores

Exceso de oferta en el sector lo
que da al cliente el poder de
decision sobre la adquisicion

de productos.

Fuente: Elaboracion propia.

Segun Porter afirma que cuanto mas poder tenga cada una de estas fuerzas, mas limitada sera
la capacidad de las empresas establecidas para incrementar sus precios y obtener mayores
utilidades. Dentro del modelo de Porter, una fuerza competitiva poderosa puede considerarse
una amenaza debido a que deprime las utilidades (Naranjo, 2023). Una fuerza competitiva
débil puede considerarse una oportunidad debido a que permite a una empresa obtener mayores

utilidades.
El poder de las cinco fuerzas puede cambiar con el tiempo a medida que varian las condiciones

en la empresa. La tarea que enfrentan los administradores es reconocer como es que las cinco

fuerzas dan origen a nuevas amenazas y oportunidades, y formular las respuestas estratégicas
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adecuadas. Ademas, para una empresa es posible, mediante la eleccion de una estrategia, alterar

el poder de una 0 mas de las cinco fuerzas a su favor. (Hill Charles W. L., 2011, pags. 42-43).

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores en el sector de comercio exterior es moderada.
Si bien no existen grandes barreras de entrada en términos de requerimientos de capital o
tecnologia, se requiere experticia, conocimiento regulatorio y contactos para operar

eficientemente.

Carbox Customs cuenta con varios afios de experiencia en el mercado que le dan un know-how
valioso sobre procesos aduaneros, proveedores internacionales, etc. Ademas, al ser reconocida
por clientes importantes, tiene cierto posicionamiento y reputacion que nuevos entrantes

tardarian en conseguir.

No obstante, el crecimiento del comercio exterior ecuatoriano atrae el interés de nuevos
jugadores tanto locales como empresas internacionales, que podrian ingresar con estrategias
competitivas en costos. Por ello, Carbox Customs debe continuar elevando sus estandares de

calidad y servicio para defender su posicion.

Rivalidad entre competidores

La intensidad de la rivalidad entre competidores es alta. EI mercado de operadores y agencias
de comercio exterior en Ecuador es altamente fragmentado, con una gran cantidad de firmas
especializadas de menor tamafio enfocadas en nichos, ademas de los grandes actores
generalistas.

Esta situacién origina una fuerte competencia en precios y servicio al cliente dado el reducido
poder de negociacién individual de las firmas mas pequefias. Carbox Customs debe aprovechar
su posicionamiento y economias de escala para ser costo-eficiente, sin descuidar la calidad de

servicio.
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Poder de negociacion de proveedores

El poder de negociacion de los principales proveedores (lineas navieras, aerolineas de carga,
agentes aduaneros internacionales) es relativamente alto dado su grado de concentracion y la

relevancia de sus servicios para los operadores de comercio exterior.

No obstante, el tamario y alcance de la empresa Carbox Customs le permiten tener cierto poder
de negociacion para conseguir tarifas y condiciones méas favorables de estos proveedores, en
comparacion con firmas mas pequefias. Continuar ampliando sus voliumenes de operacién es

clave para fortalecer ain mas esta capacidad de negociacion con los proveedores estratégicos.

Poder de negociacion de clientes

El poder de negociacidn de los clientes también es relativamente alto. Al existir varias opciones
en el mercado, los importadores y exportadores buscan la mejor combinacion de tarifas,
confiabilidad y calidad de servicio. Los clientes mas grandes tienen mayor influencia para

presionar los precios e imponer sus términos y condiciones.

Sin embargo, la reputacion y solidez financiera de la empresa Carbox Customs le permite atraer
y retener a empresas clientes medianos y grandes, brindandoles garantia de cumplimiento. Esto

equilibra parte de la fuerte influencia negociadora.

Amenaza de servicios sustitutos

Si bien no existen servicios sustitutos directos de servicios de operacién aduanera y comercio
exterior, el avance tecnoldgico esta originando soluciones alternativas para algunas
actividades. Por ejemplo, la automatizacion mediante blockchain y smart contracts podria

tomar parte del trabajo manual.

Ante esta amenaza, la empresa Carbox Customs debe mantenerse a la vanguardia e ir
incorporando tecnologias innovadoras que le permitan ganar eficiencia operativa y una ventaja
competitiva. De igual manera, ampliar sus servicios de valor agregado es una forma de reducir

el impacto potencial de servicios alternativos que erosionen parte de su negocio principal.
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Luego, la empresa Carbox Customs tiene una posicion sélida en base a su experiencia y
trayectoria, debe continuar consolidando su liderazgo mediante eficiencia operativa,
apalancamiento tecnolégico y expansion de la cartera de servicios de comercio exterior y
aduanas para clientes locales e internacionales. Esto le permitirda defender y potenciar su

rentabilidad en el sector.

3.5  Marketing Mix

Carbox Customs es una empresa ecuatoriana especializada en soluciones integrales de
comercio exterior, incluyendo servicios de agenciamiento aduanero, importaciones y
exportaciones, apoyo logistico y supply chain para clientes corporativos a nivel nacional e

internacional.
Ha experimentado un importante crecimiento atendiendo las necesidades de importadores y
exportadores en diversas industrias mediante procesos eficientes, seguros y confiables que

superan las expectativas de sus clientes.

A continuacion se analiza los principales componentes del Marketing Mix de Carbox Customs:

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocién

Se estudian los servicios actuales de la compafiia, asi como oportunidades de mejora y nuevas
estrategias en cada P del mix para potenciar ain mas su posicionamiento y crecimiento rentable

en los afos venideros.

3.5.1. Producto

El producto es el elemento central del Marketing Mix, referido al bien o servicio ofrecido para
satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores meta. En el caso de Carbox Customes,

se analizan dos grandes categorias:
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3.5.1.1 Servicios béasicos de comercio exterior y agenciamiento aduanero

La principal fuente de ingresos de la empresa. Incluye servicios como:

e Asesoria integral en materia de importaciones y exportaciones
e Tramitacion aduanera

e Nacionalizacion de mercancias

e Coordinacidn de transporte internacional y almacenaje

e Gestion de términos de negociacion internacional

e Apoyo para certificaciones necesarias en comercio exterior

Estos servicios basicos resuelven los principales dolores y necesidades tanto de importadores
como exportadores en cualquier industria, manejando por ellos todos los complejos procesos

de comercio exterior.

Para entregar estos servicios, Carbox Customs cuenta con personal capacitado y reconocido en
el mercado por su experticia, lo cual es parte integral del producto desde la perspectiva del

cliente.

3.5.1.2 Servicios de valor agregado

Maés alla de los servicios esenciales de agenciamiento aduanero y operacion de comercio

exterior, Carbox Customs ofrece otros de valor agregado como:

e Almacenaje de inventarios en bodegas certificadas

e Servicios de preparacion de pedidos, distribucion nacional
¢ Inteligencia de mercados para importadores y exportadores
e Financiamiento y pedidos de drdenes internacionales

e Consultoria en estrategia de comercio exterior e internacionalizacion
Estos servicios complementarios aprovechan las competencias distintivas de la empresa

Carbox Customs para resolver otras necesidades en la cadena de abastecimiento internacional

de sus clientes, incrementando ingresos y construyendo lealtad al volverse un socio estratégico.
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3.5.1.3 Estrategias de Desarrollo de Producto

En la actualidad los servicios de la empresa Carbox Customs tanto basicos como de valor

agregado cubren ampliamente las necesidades en comercio exterior, importaciones y

exportaciones, existen oportunidades interesantes de innovacion considerando las nuevas

demandas y dolores de clientes actuales y potenciales.

Soluciones tecnoldgicas. Desarrollar soluciones como una plataforma colaborativa para
el ecosistema de comercio exterior, donde importadores, exportadores, agencias
aduaneras, transportistas y otros actores intercambien informacidn y gestionen procesos
de forma sencilla pero segura. Esto incrementaria la eficiencia operativa reduciendo

Costos.

Inteligencia de datos. Aprovechar técnicas de business analytics e inteligencia artificial
para entregar a clientes informacion y alertas predictivas sobre sus cadenas de

suministro, anticipando problemas potenciales y mejorando su planeacion comercial.

Servicios financieros. Disefiar productos financieros propios aprovechando la
experiencia en comercio exterior, para cubrir necesidades de capital de trabajo de los
clientes mediante factoraje, lineas de crédito para importaciones/exportaciones, u otros

vehiculos especializados.

Seguros comerciales. Portafolio de polizas de seguro disefiadas especificamente para
riesgos en compraventa internacional, transporte global, fluctuaciones de divisas, etc.

Esto daria tranquilidad y continuidad operativa a los clientes.

El desarrollo de nuevos productos enfocados tanto en facilitar procesos complejos de comercio

exterior como en resolver necesidades complementarias de financiamiento, mitigacion de

riesgos, planeacion e inteligencia de mercados, permitiria a Carbox Customs posicionarse

como un socio integral de alto valor para cualquier empresa exportadora o importadora.

3.5.2 Precio
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El precio es un elemento critico del Marketing Mix para posicionar adecuadamente los

servicios en la mente de los clientes en relacion a la competencia y rentabilizar las operaciones.

Para la empresa Carbox Customs, la estrategia de precios se analiza en dos frentes:

3.5.2.1 Enfoque de prestacion de servicios

Al ser una empresa de servicios sin bienes fisicos o tangibles, el enfoque en la fijacion de

precios esta orientado por proyectos y posteriormente hacia membresias de servicio. Se

analizan algunos modelos potenciales:

Cobro por proyecto. Es el modelo actual, en el cual se cotizan los servicios de asesoria,
tramitacion aduanera, operacion de importaciones/exportaciones y otros especificos
para cada requerimiento puntual de un cliente. Las variables para calcular la cotizacién

son recursos, tiempo y costos estimados.

Retainer anual. Consiste en un contrato/membresia anual donde los clientes pagan una
cuota fija periodica para tener acceso garantizado a los servicios basicos en el volumen
de operaciones habitual, con tarifas preferenciales o sin cobro adicional por encima de
ciertos umbrales. Esta modalidad brinda predictibilidad de costos a los clientes, y

garantiza ingresos minimos predecibles para la empresa Carbox Customs.

Suscripcién escalonada. Son planes de membresia escalonados, donde los clientes
pagan una cuota mensual o anual segin el volumen esperado de sus operaciones de
comercio exterior y obtienen beneficios incrementales como tarifas reducidas, asesoria

personalizada y otros privilegios de acuerdo al plan contratado.

3.5.2.2 Posicionamiento de Precios

Para la Carbox Customs busca diferenciarse y ser asociada como una opcion premium enfocada

en calidad de servicio y efectividad, incluso si eso implica precios levemente superiores al

promedio del mercado en la ejecucion puntual de cada servicio.
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Pero al mismo tiempo, esta prima se ve compensada con el alto valor agregado, lo cual en el
mediano plazo resulta en menores costos totales y mayor retorno de la inversion para los

clientes.

3.5.2.3 Estrategias de Precios

Algunas estrategias que puede ejecutar la empresa Carbox Customs para optimizar el

dimensionamiento de precios incluyen:

e Segmentacion de clientes: La disposicidon a pago varia entre perfiles de clientes. Se
puede segmentar por industria, volumen de operaciones, antigliedad en comercio

exterior etc, aplicando descuentos y membresias escalonadas.

e Productos tipo commodity vs especializados: Diferenciar precios y margenes entre
los servicios basicos de comercio exterior sujetos a alta competencia (tipo commodity)
de los productos premium mas especializados (ej. consultoria, inteligencia de datos)

e Valor vs. Volumen: Ofrecer precios y condiciones atractivas a grandes clientes con
alto volumen como importadores y exportadores clave en sus industrias, sacrificando
margen unitario a cambio de altos ingresos totales dado su escala operativa

significativa.

e Penetracion de mercado: Utilizar estrategias de precios temporales de introduccién
como descuentos en la primera operacion para atraer nuevos clientes y generar pruebas

de concepto exitosas que abran relaciones comerciales de largo plazo.

Luego, una aproximaciéon analitica, combinando estrategias de membresias, precios
diferenciados y discriminados por segmentos, negociaciones de alto volumen, e introduccion
al mercado, permitiria a Carbox Customs sostener una posicion premium de alto valor mientras

gana participacion competitiva en el sector.
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3.5.3. Plaza

Segun (Philip Kotler & Gary Armstrong, 2019) la “plaza” dentro del Marketing Mix se enfoca
en cémo se entrega el producto/servicio al cliente y sus canales de distribucion asociados. Para

la empresa Carbox Customs se distinguen:

3.5.3.1 Ubicacion de Oficinas

La empresa cuenta con su sede central en Santo Domingo de los Tsachilas, esta ubicacién
garantiza cercania con los principales clientes importadores/exportadores del pais, autoridades

portuarias y aduaneras, lineas navieras, etc.

Asimismo, se esta expandiendo con oficinas regionales en Quito, Guayaquil, Cuenca y Manta

para cubrir otros centros neuralgicos de actividad econdmica y exterior.

3.5.3.2 Plataformas Digitales

Dado el conocimiento especializado involucrado, la venta de servicios de comercio exterior y
aduanas se gestiona principalmente de forma presencial y consultiva. Pero la empresa Carbox
Customs también esta invirtiendo en plataformas digitales como sitio web informativo, demo

de servicios online, cotizador virtual, etc.

Estos canales buscan captar clientes potenciales para posterior seguimiento telefonico y
presencial. A futuro se podria evolucionar hacia auto-servicio de ciertos procesos operativos
estandarizados via app/web.

3.5.3.3 Alianzas Estratégicas

Acuerdos con otras firmas de servicio generan oportunidades de negocio cruzado. Por ejemplo,
con despachantes de aduana, freight forwarders, agentes de carga, bodegas, lineas navieras,
etc. Mediante estas alianzas se intercambian contactos de clientes, se crean servicios
integrados, y se derivan proyectos especificos segun la especialidad de cada empresa. Es un

canal efectivo.
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3.5.3.4 Fuerza de Ventas

Los ejecutivos comerciales de la empresa Carbox Customs desempefian un rol vital en el
modelo de distribucion actual dado el alto componente de asesoria consultiva y la valoracién
de experiencia/credibilidad en cada interaccion para generar confianza con importadores y
exportadores desde etapas tempranas. La capacitacién constante a este equipo comercial es

esencial.

3.5.3.5 Estrategias de Distribucion

Algunos aspectos estratégicos para potenciar la disponibilidad y entrega de los servicios:

e Optimizar ubicacion de oficinas regionales en funcién de densidad actual y potencial

de operaciones de comercio exterior en diferentes zonas segun industrias clave.

e Plataforma digital multicanal que combine both autoservicio virtual con seguimiento

personalizado para clientes segun su perfil y preferencias.

e Alianzas con verticales especificas como Cémaras de Comercio Internacional de los
principales segmentos de importadores/exportadores para llegar a esos nichos tanto con

fuerza de ventas como publicidad.

e Eventos y foros especializados para posicionar experticia de los consultores de la

empresa Carbox Customs y generar prospectos calificados.

Con una combinacidn de estos canales fisicos y digitales focalizados por perfiles de audiencia,
los servicios pueden escalar manteniendo la calidad de entrega totalmente ajustada a cada

cliente.

3.5.4 Promocion

Finalmente, la “promocion” atafie las comunicaciones para construir y mantener interés de los

clientes por los servicios. Carbox aplica varios sistemas:
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3.5.4.1 Fuerza de Ventas

Mediante el equipo comercial se gestiona promocién directa con clientes actuales para venta
cruzada / upgrade a otros servicios de la empresa Carbox segun necesidades cambiantes del
importador/exportador, y recomendaciones para llegar a sus proveedores 0 socios de negocio

donde puedan valorar también la propuesta de la empresa Carbox Customs.

3.5.4.2 Relaciones Publicas

Participacion de directivos en eventos, entrevistas de prensa y publicidad en medios orientados
a comercio exterior, para posicionar la experiencia de la empresa Carbox Customs y atraer

interés entre potenciales compradores de ese segmento.

3.5.4.3 Referidos

Incentivos a clientes actuales para que refieran a nuevos clientes, tanto en servicios basicos de
comercio exterior donde el volumen es importante, como en servicios especializados donde la
credibilidad de casos de éxito previos facilita conversiones. Los programas formales de

referidos son altamente efectivos para incrementar el marketing por “voz a voz”.

3.5.4.4 Seminarios

Eventos y talleres virtuales abiertos para compartir conocimientos y buenas précticas de
comercio exterior, generando branding y posicionamiento de cara tanto a clientes corporativos

como PYMEs que recién incursionan en esta area.

3.5.4.5 Alianzas

A través de convenios de promocion cruzada con otras firmas (despachantes de aduana, freight
forwarders, etc.) y cdmaras de comercio, se potencia el alcance comunicacional aprovechando

es0s canales asociados.
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3.5.4.6 Marketing Digital

Luego, a través de redes sociales, contenidos y publicidad enfocados, se genera nuevos targets

que operan en linea para atraer interés y clientes de rapida conversion mediante lo digital.

Esta combinacién balanceada de promocion personalizada, posicionamiento como programas
de activacion de referidos y presencia multimedia, sostendria el crecimiento sostenido y
rentable de Carbox Customs tanto aumentando cartera de clientes recurrentes como ingresos

por servicios puntuales de alto valor para importadores y exportadores.

A través del andlisis de los 4P del Marketing Mix, queda en evidencia que la empresa Carbox
Customs tiene una propuesta de valor bien concebida en relacion con las necesidades del
mercado, con amplio potencial de expansion de lineas para convertirse en socio de comercio

exterior integral para sus clientes.

Asimismo, la estrategia de precios apunta acertadamente a un posicionamiento premium con
precios de introduccion atractivos y planes de largo plazo que aseguran ganancia tanto para

Carbox como para importadores/exportadores gracias a eficiencias conjuntas.

Finalmente, su distribucion multi-canal, y promocién que combina presencia sectorial tanto
online como off-line, garantizan conocimiento y consideracidn de la propuesta Gnica de Carbox

en el momento de decidir socios estratégicos de comercio internacional.
Potenciando tanto su oferta como sus capacidades de marketing hacia adelante, Carbox

Customs tiene las bases sobre las cuales mantener un crecimiento y rentabilidad sostenibles en

los afios por venir.
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CAPITULO IV

LAS CINCO ETAPAS DE CRECIMIENTO DE LAS EMPRESAS SEGUN HARVARD
APLICADAS A LA EMPRESA

4.1  Carbox Customs: Andlisis de Crecimiento segiin Modelo de Harvard

La empresa Carbox Customs ha experimentado un crecimiento considerable en los Gltimos
afios, partiendo de operar unos pocos envios de couriers 4x4 a transformarse en una de las
firmas mas innovadoras de su sector, manejando complejas operaciones de comercio

internacional para medianas y grandes empresas nacionales en diversas industrias.

En este capitulo se analiza las distintas etapas de evolucion y crecimiento por las que ha
atravesado Carbox Customs desde su fundacion hasta la actualidad, en base al reconocido
modelo desarrollado por la Escuela de Negocios de Harvard, el cual identifica cinco fases

principales en el ciclo de vida de las compafiias (Churchill & Lewis, 2023).

El entendimiento de estas etapas permite reconocer los requerimientos estratégicos y
capacidades distintivas necesarias para una transicion exitosa de la empresa en cada momento
critico. Ademas, da luces sobre la ruta de expansion futuro para que la empresa Carbox

Customs pueda aspirar a convertirse en un jugador de clase mundial en su sector.

4.1.1. Etapa 1 - Nacimiento y Supervivencia

La primera etapa comienza cuando el emprendedor detecta una oportunidad de negocio y
decide constituir la empresa para desarrollarla. En sus inicios esta es simple, pequefia y
enfocada en validar su propuesta de valor. Segun (Kothler F. , 2018) el reto principal es

“encontrar clientes y establecer el negocio”.
Asi nacio Carbox Customs en el afio 2020 identificando la necesidad de muchos pequefios

importadores de facilitar sus procesos aduaneros y logisticos para traer productos del exterior

de forma rapida y sencilla.
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Con una inversion inicial de los socios fundadores y un equipo muy reducido, Carbox arrancé
ofreciendo servicios de courier 4x4 a importadores para traer sus productos via terrestre desde
Colombia y otros paises fronterizos, manejando toda la documentacion y nacionalizacion

requerida. Esta solucion simple pero efectiva validé la necesidad del mercado.

Sin embargo, al cabo de su primer afio, cambios regulatorios amenazaron el modelo inicial. En
lugar de abandonar la oportunidad, los fundadores capitalizaron su expertise adquirido y
contactos internaciones para expandir el portafolio y empezar a brindar soluciones aduaneras

e importaciones por via maritima y aérea, lo cual dio paso al rapido crecimiento.

4.1.2. Etapa 2 — Crecimiento Temprano

Segun (Pozos & Acosta, 2016) el reto principal es manejar todo el crecimiento de la empresa
solventando la necesidad de mayor capital y gestion mas compleja sin perder el enfoque.
Carbox Customs logré superar este reto apoyandose en su personal comprometido y agil, que

interiorizo la vision de ser facilitadores de comercio exterior.

Habiendo probado su modelo inicial y con clientes validando la propuesta de valor, Carbox
Customs pas0 a una etapa de expansion, invirtiendo sus utilidades para adquirir nuevos activos

como vehiculos, contratar mas personal, establecer una pequefia oficina.

Al crecer, vieron la necesidad de implementar procesos mas formales y profesionales, asi
como, una estructura basica distribuyendo responsabilidades entre Gerencia General, Finanzas,

Operaciones y Comercial.

También aprovecharon la experiencia para ir desarrollado, e ir incorporando nuevos servicios
como el agenciamiento aduanero, apoyo logistico internacional y nacionalizaciones de

mayores volumenes para sus clientes.
Esta etapa demandd inversiones considerables que fueron financiadas tanto por reinversién de

utilidades como préstamos. Se empez06 también a consolidar una cartera estable de clientes

recurrentes. Y se gano credibilidad para atraer nuevas cuentas por referidos.
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4.1.3. Etapa 3: Crecimiento Acelerado

(Kothler F. , 2018) describe que en esta etapa “la empresa disfruta de margenes altos y tiene
pocos problemas con fijacion de precios” dada la diferenciacion. Este fue el caso de la empresa
Carbox Customs, que incluso con precios superiores al mercado tenia fuerte demanda y lealtad

en sus clientes gracias a la calidad superior.

Tras superar etapas tempranas, y ya con presencia en los principales puertos y aduanas del pais,
la empresa Carbox Customs estaba lista para maximizar las oportunidades identificadas y

disparar su crecimiento.

Sus servicios y enfoque en facilitar operaciones complejas de forma rapida, segura y costo
eficiente ya eran conocidos y apreciados por grandes y medianos importadores en diversas
industrias. Esto les permitia ganar participacion de mercado rapidamente mientras el comercio

exterior crecia en Ecuador.

Con este impulso de las ventas, la logistica y gestidén operativa se volvieron aspectos criticos,
por lo que la empresa Carbox Customs invirtio en personal, algo de tecnologia y trabajé en

economias de escala para atender el volumen en aumento sin sacrificar servicio.

También se expandio a otras ciudades como Quito, Cuenca y Manta, mediante alianzas locales,

preparandose asi para el siguiente salto corporativo.

4.1.4. Etapa 4: Madurez

Segun (Galarza Rosales & Uriona Herrera, 2012) indican que en esta etapa concentra en
mejorar los procesos que una organizacion debe seguir para alcanzar la excelencia en la gestion
del objeto o disciplina sobre la cual trabajan. Este proceso o conjunto de procesos, contienen
elementos esenciales para alcanzar procesos efectivos y describen un camino de mejoramiento

evolutivo.

Luego de la expansion exitosa en los mercados donde opera actualmente, la empresa Carbox
Customs ha empezado a entrar en una etapa de madurez y consolidacion. La tasa de crecimiento

se nivela después de periodos de rapido aumento. Si bien ain ganan participacion, su enfoque
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se vuelve mas hacia la eficiencia interna, rentabilidad y optimizacion operativa para mantenerse

competitivos ante nuevos jugadores agresivos.

Han invertido en sistemas de ERP y CRM !que soporten las necesidades documentales, de
automatizacion, trazabilidad y business analytics cada vez mayores para cumplir con estos

objetivos, asi como personal capacitado.

n

Reduce costes Informacién centralizada
y tiempos para todas las areas
Destaca de la Agilidad en las

competencia tareas diarias

?

Figura 4: Propuesta de Sistema ERP para la empresa Carbox Customs
Tomado de: empresa Carbox Customs

Dado que el mercado ha empezado a estancarse, con menos oportunidades de expansion
inorgédnica mediante fusiones o adquisiciones de firmas locales de su tamafio (la mayoria de
nicho dnico sin sinergias evidentes), el crecimiento se vuelve principalmente orgénico. Por ello

el enfoque se dirige hacia la innovacion.

! CRM: Definicién y Conceptos. Ya sabemos que CRM es la sigla utilizada para "Customer Relationship
Management" (Gestion de Relacion con los Clientes). Sin embargo, la definicion completa de CRM va mas alla:
se trata de una gestion integrada de ventas, marketing, atencion al cliente y todos los puntos de contacto
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Actualmente, estan trabajando en mejorar y expandir su oferta de servicios de valor agregado
para ganar margin en lo que ahora es un mercado mas maduro de servicios tradicionales de

comercio exterior. Carbox busca posicionarse siempre a la vanguardia ahead of the curve.

Base de Datos de Clientes Asignar Clientes Potenciales
Campanas de Marketing Generar Oportunidades
Generar Oportunidades Seguir Oportunidades

Generar Facturas
Entrega de Productos

Servicio Ténico
Base de Conocimientos

Figura 5: Propuesta de Sistema CRM para la empresa Carbox Customs
Tomado de: empresa Carbox Customs

Carbox Customs es una empresa especializada en soluciones integrales de comercio exterior y
agenciamiento aduanero en Ecuador. Ha experimentado un crecimiento acelerado en los
ultimos afios posicionandose como socio estratégico de importantes empresas importadoras y

exportadoras locales.

Actualmente, la firma se encuentra en una etapa de madurez y consolidacion operativa, con
planes de maximizar eficiencias e innovar en nuevos servicios de valor agregado aprovechando
tecnologias de vanguardia. Bajo esta premisa, el presente proyecto detalla la implementacién

de dos sistemas informaticos criticos:

e ERP: Planificacion de Recursos Empresariales

e CRM: Gestion de Relacionamiento con Clientes

Ambos forman parte integral de la estrategia de la empresa Carbox Customs para estandarizar
procesos internos y potenciar la experiencia de clientes externos, sentando asi las bases

tecnologicas para el proximo ciclo de crecimiento rentable.
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4.1.4.1. Sistema ERP para la empresa Carbox Customs

Un sistema ERP (Enterprise Resource Planning) es un software de gestion integral que permite
administrar los procesos de negocio mediante automatizacion,informacion transaccional en

tiempo real, integracion de todas las areas y canales.

e Objetivos

Los principales objetivos que busca la empresa Carbox Customs mediante la implementacién

de un sistema ERP son:

o Optimizar la planificacion de compras, logistica y finanzas mediante
informacion unificada en tiempo real.

o Estandarizar procesos operativos eliminando tareas manuales para incrementar
productividad.

o Unificar base de datos de clientes, proveedores, productos y servicios para
andlisis de negocio.

o Implementar procesos presupuestarios y de proyeccion mas eficientes y
precisos.

o Habilitar capacidades de analytics e inteligencia de negocios sobre los datos

operacionales.

e Proceso de Seleccién

Para identificar la solucion ERP apropiada para sus necesidades, Carbox Customs evalta

diferentes opciones en base a:
Funcionalidades
o Finanzasy Contabilidad

o Cadena de Suministros y Logistica
o Gestion de Proyectos y Servicios
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o Gestion de Clientes

o Analitica y Reporteo

Capacidades Técnicas

o Escalabilidad y Performance
o Experiencia de Usuario

o Seguridad de Datos

o Modelo de Implementacion:
o Metodologias Agiles

o Soporte y Mantenimiento

o Capacitacion a Usuarios

Costo Total de Propiedad

o Licenciamiento
o Hardware y Hosting
o Servicios de Implementacion

o Mantenimiento Anual

Evaluando multiples opciones en base a estos criterios, se selecciona un ERP de clase mundial
altamente parametrizable como Microsoft Dynamics 365 Business Central por su capacidad de

ajustarse a requerimientos cambiantes apoyando crecimiento futuro.
. Plan de Implementacion
La implementacion del ERP sigue una metodologia agil dividida en 3 fases:
Fase 1 - Configuracion y Desarrollo (4 meses)
o Parametrizacion de procesos estandar: Finanzas, Compras, Inventario,
Proyectos.

o Personalizacion y desarrollo de funcionalidades especificas: Importaciones,

Exportaciones, Agenciamiento Aduanero, Analytics.
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o Integracion con soluciones de terceros: Aduana, Logistica, Bancos.

o Pruebas exhaustivas en ambiente controlado.

Fase 2 - Capacitacion Usuarios (2 meses)

o Capacitacion funcional por médulo a equipos responsables.
o Capacitacion de usuarios finales en procesos digitalizados.

o Guias de usuario y manuales.

Al cabo de 12 meses la solucion habra sido implantada exitosamente, sentando las bases de

informacion unificada para el andlisis predictivo.

o Beneficios Esperados

Entre los principales beneficios que aportara la plataforma ERP la empresa Carbox Customs

Se encuentran:

e Optimizacion de Costos: Analytics de datos operativos identifican
oportunidades de ahorro en gastos internos y de clientes.

e Experiencia Clientes: Automatizacion de self-service libera tiempo del equipo

para enfoque consultivo de alto valor.
e Crecimiento Escalable: Plataforma flexible y APIs preparan el camino para
futura expansion internacional.
4.1.4.2. Sistema CRM para la empresa Carbox Customs
Un sistema CRM (Customer Relationship Management) consiste en una solucién de software

para consolidar todos los datos e interacciones de clientes y potenciar experiencia mediante

automatizacion (Greenberg, 2015).

e Objetivos

Los principales objetivos de implementar un sistema CRM en la empresa Carbox Customs son:
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o Consolidar informacion de clientes en una vista 360 grados.
o Potenciar estrategia centrada en el cliente.

o Automatizar y personalizar interacciones.

o ldentificar necesidades y oportunidades de venta cruzada.

o Mejorar retencion y satisfaccion de clientes actuales.

e Integraciones

Para potenciar el valor, el CRM se integra con:

o Sitio Web para capturar visitantes como leads.

o Redes Sociales para campafias segmentadas.

o ERP para sincronizar datos maestros de clientes, productos, proyectos.

o Email Marketing para automatizar nutricion de contenidos relevantes en cada etapa

o APIs de pasarelas de pago para automatizar cobros y facturacion electrénica.

Luego, la propuesta de sistemas ERP y CRM como habilitadores digitales es una prioridad
estratégica para que la empresa Carbox Customs pueda continuar su senda de crecimiento
apoyandose en la optimizacion y eficiencia operacional, asi como la generacion de valor

diferencial para sus clientes de comercio exterior.

4.1.5. Etapa 5: Expansion Internacional

Segun (Kwan Chung, Fogliati, Medina Colman , & Ferreira Alviso, 2021) es considerada como
una capacidad que posee las organizaciones de comercializar sus productos (tangibles,

intangibles o experiencias) en otro lugar que no sea su pais de origen

Si bien todavia le queda recorrido local para consolidar el mercado ecuatoriano, la gerencia
tiene vision global y aspira en el mediano plazo a llevar la exitosa propuesta de la empresa
Carbox Customs a otros paises de la region donde todavia es una necesidad insatisfecha la
facilitacion experta y eficiente de las operaciones complejas de comercio exterior e

importaciones para los clientes corporativos.
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Paises como Peru, Bolivia y algunos de Centroamérica representan mercados atractivos para
la expansién internacional de Carbox. Ya hoy atienden algunos clientes fuera de sus fronteras.
Por ello los socios fundadores estan buscando potenciales alianzas con operadores locales que

les permitan hacer un “soft landing” en estos nuevos territorios.

Adaptaran sus servicios, capacidades de marketing y branding para estos nuevos mercados.
Dado la creciente tendencia de integracion comercial regional, ven gran potencial en replicar
el enfoque especializado de la empresa Carbox Customs a lo largo de la Alianza del Pacifico,
Mercosur de forma selectiva en algin pais grande de la regién. Con aspiraciones globales, esta

etapa de internacionalizacion constituye el siguiente reto estratégico en su crecimiento.

A través de este analisis del ciclo de vida y etapas de evolucion experimentadas por Carbox
Customs durante su corta pero dinamica trayectoria, se evidencia como la empresa ha logrado
capitalizar las oportunidades surgidas y adaptarse agilmente para financiar y gestionar un
crecimiento que ahora la posiciona como un jugador de peso medio en la industria de comercio
exterior y aduanas del Ecuador, transformandose desde un modelo de courier 4x4 hasta una
firma especializada en soluciones globales de facilitacion de importaciones y exportaciones,

de cara a una eventual expansion internacional.

Reconocer en qué etapa se encuentra actualmente y los requerimientos para mantener el
impulso de crecimiento exige tanto un permanente analisis estratégico como la capacidad
visionaria para anticipar las siguientes oportunidades de negocio, adquirir las nuevas
capacidades necesarias para materializarlas exitosamente, y asi continuar el ascenso
corporativo. Carbox Customs va por esta ruta de transformarse en una empresa de reputacion

regional y eventualmente global en su nicho especializado.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

51 Conclusiones

Luego de analizar el crecimiento de Carbox Customs desde su fundacion inicial ofreciendo
servicios de courier 4x4 hasta convertirse en una empresa especializada en soluciones
integrales de comercio exterior y agenciamiento aduanero en Ecuador, se pueden establecer las

siguientes conclusiones:

e Carbox Customs ha sabido capitalizar oportunidades y adaptarse agilmente a los
cambios en las condiciones del mercado y el entorno regulatorio, pivotando de su

modelo inicial para continuar creciendo de forma sostenida.

e La empresa ha transitado exitosamente por las primeras etapas del modelo de
crecimiento de Harvard, sentando las bases a través de una propuesta de valor validada,
inversiones en activos y desarrollo de capacidades organizacionales, para después

maximizar el potencial del mercado en expansion.

e Actualmente la empresa Carbox Customs se encuentra en la etapa de madurez y
consolidacién de sus operaciones a nivel nacional, con un enfoque en mejorar
eficiencias, diferenciacion a través de innovacion en la oferta de servicios de valor

agregado y apalancamiento tecnoldgico.

e Lahabilidad de la empresa para reconocer y adaptarse a las necesidades cambiantes de
sus clientes le ha permitido construir lealtad y una posicion sélida en base a su
experiencia, know-how especializado y red de contactos para facilitar las complejas

operaciones de comercio internacional.

e De caraal futuro, la gerencia de la empresa Carbox Customs tiene una vision ambiciosa
de convertirse en un jugador de clase mundial en su nicho, preparando el camino para
una expansién internacional sobre la base de alianzas estratégicas para replicar su

modelo en otros paises con caracteristicas y necesidades similares.
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5.2 Recomendaciones

Con el proposito de potenciar aun mas el crecimiento rentable y la consolidacion de Carbox
Customs como socio estratégico de comercio exterior y aduanas para empresas
importadoras/exportadoras tanto en Ecuador como eventualmente la region, se plantean las

siguientes recomendaciones:

e Innovar en soluciones tecnoldgicas como una plataforma colaborativa de comercio
exterior, aplicaciones moviles y servicios de inteligencia de datos para volverse mas

eficiente y agregar valor.

e Disefiar nuevos servicios financieros aprovechando su posicién en la cadena logistica,
como financiamiento de inventarios/produccion, factoraje, seguros comerciales, etc.,

incrementando ingresos y lealtad de clientes.

e Crear una consultora especializada en estrategias de internacionalizacion y expansion

exportadora para empresas que desean iniciar o potenciar su presencia global.

e Desarrollar membresias corporativas con precios escalonados y tarifas preferentes para
importadores/exportadores frecuentes, estabilizando ingresos mediante cobro de cuotas

mensuales.

e Implementar estrategias de precios de penetracion con alto descuento para atraer nuevos
clientes e impulsar pruebas piloto exitosas que abran relaciones comerciales de largo

plazo.

e Generar mayor expectativa de ventas cruzadas en base de clientes existentes,
detectando necesidades insatisfechas y oportunidades para profundizar y ampliar

soluciones ofrecidas.

e Explorar nuevas ubicaciones de oficinas o establecer alianzas en otras ciudades
secundarias para ampliar cobertura de servicio segin dinamicas del comercio exterior

en cada zona.
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Establecer alianzas con camaras de comercio, asociaciones industriales y gremios
orientadas a nichos atractivos como agricultura de exportacion, textil, metalmecéanica,

retail, etc. para potenciar mind & market share en esos segmentos B2B.

En sintesis, aplicando las anteriores recomendaciones basadas en cada elemento del
Marketing Mix, Modelo de Harvard y andlisis estratégico, Carbox Customs puede
potenciar sus capacidades para apuntalar el liderazgo en Ecuador y avanzar en sus
aspiraciones de convertirse en un jugador internacional dentro de su especialidad en
agenciamiento aduanero y facilitacion de operaciones de comercio exterior para

clientes corporativos.

62



Bibliografia

Anodnimo. (2023). ;Qué es el precio de exportacion y cdmo se determina? DIARIO DEL
EXPORTADOR. Obtenido de https://www.diariodelexportador.com/2020/03/que-es-
el-precio-de-exportacion-y-como.html

Antonio, F. (2019). Estrategia y Planes para la empresa con el Cuadro de Mando Integral.
Naucalpan de Juarez: Pearson Educacion de Mexico S.A.

Bach, J., & Bach, E. (Julio de 2015). DOCPLAYER. Obtenido de
https://docplayer.es/97887474-Universidad-privada-antonio-guillermo-urrelo.htmi

Banco Central del Ecuador. (2007). Ecuador: Evolucion de la Balanza Comercial. Banco
Central del Ecuador.

Banco Central del Ecuador. (2023). INFORME DE RESULTADOS DE COMERCIO
EXTERIOR. Banco Central del Ecuador.

Barrett, C. (2017). Soluciones de mercado, el medio ambiente. Obtenido de
https://www.project-syndicate.org/commentary/market-solutions--the-environment--
and-morocco/spanish?barrier=accesspaylog

Carbaugh, R. J. (2009). Economia Internacional. Washington, Estados Unidos : Cengage
Learning.

Castillo, J. A. (2007). Control Aduanero. Pert: Bellido Ediciones E.I.R.L.

Churchill, N., & Lewis, V. (2023). Harvard Business Review. Obtenido de
https://hbr.org/1983/05/the-five-stages-of-small-business-growth

COPCI. (2019). CODIGO ORGANICO DE LA PRODUCCION, COMERCIO E
INVERSIONES, COPCI. Quito, Ecuador : Asamblea Nacional.

Dies Vial Isabel, M. d. (2012). Fundamentos de Administracion de Empresas. Pamplona:
Editorial Aranzadi, SA.

EALDE. (2016). CRM. Obtenido de https://www.ealde.es/elementos-basicos-estrategia-crm/

Equipo ORCA. (09 de Noviembre de 2021). ORCA. Obtenido de
https://blog.orcagrc.com/control-del-riesgo-
operativo#:~:text=Mayor%20transparencia%20dentro%20de%?20las,impacto%20nega
tivo%20en%?20las%20operaciones

Franklin, R. G. (08 de 04 de 2021). ELECCIONES ECUADOR 2021: ENTRE LA
DESPOLARIZACION LENTA Y EL RETORNO DE LA GRAN BATALLA. C
Anélisis Carolina, 1. Obtenido de Fundacion Carolina.

Galarza Rosales, J. A., & Uriona Herrera, C. F. (2012). Modelos de Madurez en los Datos de
una Organizacion; Caso de Estudio Universidad Catolica Boliviana "San Pablo"
Cochabamba. Acta Nova, 2.

Gonzélez, P. D. (2013). Transporte y Logistica Internacional . Gran Canaria, Espafia :
Universidad de Las Palmas de Gran Canaria .

Greenberg, P. (2015). CRM. Gestion de relaciones con los clientes. México: Mc Graw HllI.

Hill Charles W. L., J. G. (2011). Administracion Estratégica Un Enfoque Integral. México
D.F.: Cengage Learning Editores, S. A.de C. V..

Humberto, P. T. (2006). La matriz FODA: una alternativa para realizar diagndsticos y
determinar estrategias de intervencion en las organizaciones productivas y sociales.
Contribuciones a la Economia, 2.

Ibafiez, V. (2010). ¢ Qué es el comercio internacional? Burgos, Espafia: Amycos.

Iborra Juan Maria, D. C. (2014). Fundamentos de Direccion de Empresas: Conceptos y
habilidad directivas. Madrid: Ediciones Nobel.

Ignacio, L. (2016). Logistica y Marketing para la Distribucién Comercial. . Madrid: Editorial
ESIC. .

63



igostrategy. (2023). Las 5 Fases de Crecimiento de las Empresas. Obtenido de
https://www.igostrategy.com/las-5-fases-de-crecimiento-de-las-empresas/

incremptia. (2023). Las Cinco Etapas Del Crecimiento Empresarial. Obtenido de
https://incremptia.com/estas-son-las-cinco-etapas-del-crecimiento-empresarial/

Jimenez, J. (2007). Logistica Internacional. Comae.

Kothler, F. (2018). Estartegia Competitiva de las naciones. Bogota: Norma.

Kothler, F. (2018). Marketing 4.0. Mexico: McGraw —Hill.

Kwan Chung, C. K., Fogliati, R., Medina Colman , D., & Ferreira Alviso, J. G. (2021).
Presencia de la expansion internacional en la mision y vision de las empresas mas
grandes de américa de norte de habla hispana, 2019. Ciencias Econémicas, 66.

Maria Isabel Sanchez Baquerizo, C. C. (2003). "EL ROL DEL COMERCIO
INTERNACIONAL EN EL CRECIMIENTO ECONOMICO DEL ECUADOR:
ANTECEDENTES Y PERSPECTIVAS". ESPOL.

Marketo. (2020). Paltaforma Marketo. Obtenido de https://www.marketo.com/

Martinez, A. C. (2016). CRM SOCIAL: LA ORIENTACION EMPRESARIAL. Obtenido de
http://www.redmarka.org/ ISSN 1852-2300 3

Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca. (15 de Marzo de 2023).
BOLETIN DE CIFRAS COMERCIO EXTERIOR . Quito, Pichincha, Ecuador:
Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca.

Naranjo, P. B. (08 de Junio de 2023). OBS Business School. Obtenido de
https://www.obsbusiness.school/blog/que-es-la-eficiencia-operativa

Neil C. Churchill & Virginia L. Lewis. (2023). The Five Stages of Small-Business Growth.
Obtenido de https://hbr.org/1983/05/the-five-stages-of-small-business-growth

Ortegon, César. (2019). Las 5 etapas del crecimiento de una empresa exitosa. Obtenido de
https://blog.inmarketing.co/blog/las-5-etapas-del-crecimiento-de-una-empresa-exitosa

Parkin, M. (2014). Parkin Economia. México : Pearson .

Philip Kotler & Gary Armstrong. (2019). Principios del Marketing. Obtenido de
https://www.academia.edu/8889213/Fundamentos_del Marketing_Kotler_11va ed

Pozos, D., & Acosta, M. (2016). Importancia y analisis del desarrollo empresarial.
Pensamiento y gestion.

Rodrigues, N. (31 de Julio de 2023). HubSpot. Obtenido de
https://blog.hubspot.es/sales/crecimiento-empresarial

Sbriglio, E. L. (2018). El comercio internacional Manual practico de clasificacion y
valoracion de mercaderias. Mendoza, Argentina: EdiUC.

SENAE. (Noviembre de 2021). Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Obtenido de
https://www.aduana.gob.ec/para-importar/#

SENAE. (Noviembre de 2021). Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Obtenido de
https://www.aduana.gob.ec/para-
exportar/#:~:text=%C2%BFQu%C3%A9%20es%20una%20Exportaci%C3%B3n%3
F,desde%20un%20pa%C3%ADs%20hacia%?20otro.

SENAE. (Noviembre de 2021). Servicio Nacional de Aduana del Ecuador. Obtenido de
https://www.aduana.gob.ec/para-importar/

Tchankova, L. (2002). Identificacién de Riesgos: Etapa Basica en la Gestion de Riesgos.

Tejada, A. P. (2022). Administracion y Logistica para los negocios . Compas.

Valcarcel, 1. G. (2016). CRM. Gestion de la relacion con los clientes. Madrid: Prentice Hall.

vargas, e. (2023). Marketing Digital. Obtenido de https://www.marketeroslatam.com/libros-
de-michael-porter-que-todo-aprendiz-debe-leer/

64



