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RESUMEN

El Presente proyecto de Investigacion, se realizdé en la empresa “Ferreteria
Su Casa”; el cual tiene la finalidad de determinar la Aplicacion de Negocios
Internacionales, para ello, durante el proceso se identificaron aspectos
relevantes como el estudio de la demanda, la situacion actual en el mercado
local y nacional, lo cual refleja que en el pais y en la provincia el sector de la
construccion ha crecido favorablemente en los Ultimos afios, debiendo ser
esta una oportunidad para aprovecharla, de esta manera se realiza una
encuesta a clientes internos y externos, quienes nos revelan la tentativa
idea de explotar la linea de la ceramica, sin embargo se detecté que el PVP
para el Consumidor final era demasiado alto, debido a que en su proceso de

adquisicion intervenian varios intermediarios.

De alli nace la idea de importar la ceramica directamente desde China, para
esto, fue necesario indagar en el proceso de importaciéon en el Ecuador, el
cual se toma como guia para plantear la Propuesta de disefiar un Plan de
Importacion que permita mejorar la rentabilidad y competitividad de la

empresa dentro del sector.

De esta manera se consigui6 elegir el mejor proveedor de China, contactarlo
y formular la negociacién la cual fue exitosa arrojando un margen aceptable

de ganancia y sobre todo el mejoramiento de PVP.

Por tanto en la aplicacion del presente proyecto se logré6 obtener
beneficiosos resultados tanto para la empresa, para el consumidor final y

para el desarrollo del comercio del pais.
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ABSTRACT

This research project was executed in “Su Casa" hardware store, which is
aiming to determine International Business Operativity. For this purpose,
during the study process, relevant aspects were identified, such as demand
studies, current local and national markets situation, which proves that
national and local construction sector have grown well during the last years
and this should be an opportunity to take an advantage of. In this way, a
survey is conducted to internal and external customers; and according to the
results the tentative idea comes into the pottery line; however it was detected
that the retail price was too high, because during the acquisition process

several intermediaries were involved.

This shows the idea of importing pottery directly from China; therefore it was
necessary to investigate the import processes in Ecuador, which was taken
as a guide to establish the Proposal of designing an Importation Plan that
allows improving profitability and competitiveness of the company within the

sector.

In this way, the best chosen supplier in China was achieved by contacting
and negotiating with them and it was successful because it threw acceptable

margins of profit and especially the improvement of retail prices.

Therefore, by implementing this project we were able to get profitable results

for the company, the final consumer and the country trading development.
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INTRODUCCION

A través de los tiempos las necesidades de los consumidores ha variado
constantemente segun la economia y la poblacién ha ido aumentado, por tal
motivo las empresas se ven obligadas a adaptarse a estos cambios y ofrecer

productos nuevos, novedosos y siempre bien relacionados con el precio.

De ahi surge la necesidad de disminuir el precio de venta al publico para los
clientes finales y ofrecer nuevos productos, con nuevas caracteristicas y
adaptadas a las modas actuales de acabados de construccion en general;
los mismos que se los puede realizar siguiendo una serie de procedimientos
establecidos por las normas y leyes ecuatorianas de ingreso de mercaderia

y de salida de divisas al exterior.

Capitulo I. Se pudo identificar el problema de la empresa, el mismo que es
los costos elevados de cierta mercaderia al no ser un importador directo y a
su vez determinar las causas y efectos del problema; con lo que se
obtuvieron las interrogantes de la investigacion y los objetivos del plan de

negocios internacionales.

Capitulo 1. Por medio de este capitulo se pudo analizar diversos conceptos

y leyes que estan establecidas en la constitucion del Ecuador y en textos



aprobados por la autoridad mayor del pais a la que se debe acoger al pie de

la letra para no tener problemas al momento de la aplicacion.

Capitulo 1ll. En este capitulo se pudo identificar la metodologia a aplicarse a
lo largo del plan de negocios internacionales y a su vez definir la poblacién
que en este caso fue finita para con esto desarrollar las encuestas y
entrevistas para saber la opinién de los clientes externos y de los directivos

con el fin de tomar decisiones fundamentadas y acertadas.

Capitulo IV. A través de este capitulo se desarroll6 el manual de importacién
donde se pudo identificar el proveedor y la ceramica mas idonea para
importar, y a su vez el precio en el que se va adquirir el tipo de transporte a
utilizar y el margen de utilidad que quedara una vez realizada la importacion

de ceramica.



CAPITULO |

1 PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema

Plan de Negocios Internacionales aplicados en “Ferreteria Su Casa” para

incrementar su rentabilidad.

1.2 Planteamiento del problema

La negociacion internacional hoy en dia se ha vuelto indispensable para que
toda empresa pueda ser competitiva en el mercado y mas aun, en aquellas
comercializadoras de articulos de ferreteria, donde la gran parte de sus
productos son de procedencia internacional debido a que en él no se
producen dichos articulos, los mismos que tienen alta demanda en el

mercado.

Los grandes inversionistas han recurrido a la importacion de articulos de
manera directa, lo que ha afectado de manera notable a las medianas
empresas, las cuales se han visto obligadas a mantener precios, y reducir su

rentabilidad para poder permanecer en el mercado



1.2.1 Contextualizacién

1.2.1.1 Macro

En la actualidad, el término globalizacion esta ampliamente difundido y el
proceso que designa se discute acaloradamente en todo el mundo. La
opinion publica se siente directamente afectada por ella en su vida cotidiana
y es un tema de alta difusion en la politica actual, por otra parte los

académicos se esfuerzan por analizarla y entender sus implicaciones.

Gréafico 1.1: Globalizacion

Mercado Economia

- Diferencias - Economia de Escala pequefia
- Estructuras de mercado - Sistemnas flexibles de
- Distribucién produccién

FRENOS A LA
GLOBALIZACION

Gobierno

-Tipos de cambio
- Proteccionismo
- Fomento de empresas
nacionales

Empresas

- Escasez de directivos
- Procesos y organizacion
dela

Fuente: Investigacion
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Hoy en dia las empresas disefian y aplican sus estrategias productivas en
funcion del nuevo fenbmeno, con el objetivo de convertir a la globalizacién
en una oportunidad de competitividad y desarrollo continuo. Se percibe la
globalizacion como algo que esta remodelando el mundo que conocemos y

en ocasiones, se aprecia cierto desconcierto ante sus posibles efectos.



Las sociedades son conscientes de la imposibilidad de refugiarse tras las
fronteras nacionales pero, por otra parte, no parece dispuesta a admitir que
la economia, la politica y la cultura, deban someterse sin més, al dictado de
los mercados internacionales. Los propios gobernantes parecen
desorientados, ante una realidad en la que sus margenes de maniobra son
cada vez mas reducidos y en la que la frontera entre lo internacional y lo
nacional, cada vez resulta mas difusa. La globalizacion, ademas, deja en
segundo plano otros procesos como la regionalizacion y la localizacion,

simultaneos pero menos espectaculares.

Sin embargo, el empleo del término globalizacion es muy reciente, por ello
se cree que el debate sobre la globalizacion debe basarse en un
conocimiento mas profundo del fenbmeno. Para entender sus causas, prever
sus consecuencias mediante la utilizacion de herramientas a nuestro
alcance. Las ciencias sociales nos proporcionan esos instrumentos, en

forma de teorias y conceptos. Por tanto los beneficios para la empresa

serian:

. Apertura de mercados.

. Medios de comunicacion, especialmente Internet.
. Crecimiento y fusiones entre empresas.

. La desregularizacion financiera internacional.

. Economia y mercado globales.



. Acceso universal a la cultura y la ciencia.
. Mayor desarrollo cientifico-técnico
1.2.1.2 Meso

En el contexto actual, el Ecuador y los paises andinos estan afrontando, en
cinco frentes simultdneos (La OMC, ALCA/TLC, MERCOSUR, Union
Europea, y el mismo proceso Andino), negociaciones comerciales en las

cuales se estan definiendo las reglas comerciales de la globalizacion.

El reto a corto plazo serd negociar de la mejor manera posible, buscando
fortalecer nuestras posiciones de negociacion, con la adecuada preparaciéon
estratégica y técnica de nuestros equipos negociadores, fortalecidos en un

frente comUn con nuestros socios andinos.

El reto mas grande, sin embargo, es a mediano y largo plazo, cuando, a
cambio de tener acceso libre de aranceles a los principales mercados
mundiales y de compartir disciplinas comerciales internacionales y

relativamente estables.

Asi también debemos ser competitivos y aprovechar la oportunidad que

brinda el nuevo acceso a mercados.



Es enorme el reto de sacar un pais del subdesarrollo y hacerlo competitivo
con las potencias mundiales, por ello se debe construir nuevas fortalezas,

explotando aquellos nichos de mercado donde podemos competir y ganar.

Este desafio se hace aun mas complejo, porque el desarrollo econémico y
social de nuestros paises se desenvuelve en un contexto global cada vez
mas competitivo, que ofrece ventajas, pero que también, entrafia riesgos si

no adoptamos las previsiones necesarias.

En esta etapa de nuevos desafios, debemos en particular:

e Obtener el acceso a mercados cada vez mas sofisticados en los

gue se compite con el conocimiento.

e Evitar las exclusiones y fracturas, para que esta nueva insercién
global no termine por hacer mas desiguales y fragmentadas nuestras

sociedades.

e Aprovechar las oportunidades y herramientas que presenta la

Sociedad de la Informacion.

e Cautelar nuestros derechos sobre los bienes publicos globales,

tales como el aire, el agua, la biodiversidad, los océanos y el espacio.

Por ende, el proceso de globalizacion nos coloca ante una doble agenda: la
agenda externa, enfocada en asegurar acceso a los mercados mundiales

mediante las negociaciones de libre comercio hemisférico e internacional y



la agenda interna, igualmente decisiva, centrada en tres desafios: cerrar la
brecha social, fortalecer la gobernabilidad democrética, y desarrollar la

competitividad internacional.

El proceso de globalizacion o mundializacion, no sélo implica la
complementacion de aparatos productivos; es, también, un proceso que
envuelve naciones y culturas, donde el cambio es lo Unico permanente. Ello
invita también a un replanteamiento sobre el desarrollo y también sobre

nuestra propia integracion.

En la Cumbre de Quito, los Presidentes andinos, asi lo hicieron, y definieron
participar de ese fendmeno sin poner en riesgo ni condicionar nuestro
proceso de integracion sino, mas bien, haciendo de nuestro proyecto
integrador el espacio desde el cual generemos las fortalezas necesarias
para acometer exitosamente los desafios desiguales que nos plantea la

globalizacion.

Nuestro proceso de desarrollo nacional y de participaciéon en el mundo se
basa en la profundizacion de nuestra unidad, en la efectiva busqueda de
sinergias, en la consolidacion de una democracia participativa y
genuinamente representativa, y en un desarrollo incluyente y equitativo-- en
suma, en la capacidad de reforzar nuestra union para crear una sociedad
incluyente capaz de generar bienestar y consecuentemente cohesion social,

seguridad y paz.



1.2.1.3 Micro

Actualmente la Provincia de Tungurahua se ha convertido en una de las
provincias mas comerciales y productivas del pais, por lo tanto “Ferreteria
Su Casa” como los demas negocios ambatefios aprecian a los negocios
Internacionales como una gran oportunidad de desarrollo y crecimiento
continuo de tal manera que los beneficios de la globalizacion casi siempre
superan perjuicios y para contrarrestarlos, se necesitan instituciones
adecuadas. Cuando las empresas de capital extranjero causan
contaminacion en los paises en desarrollo, la solucion no es impedir la
inversion extranjera o cerrar esas empresas, sino disefiar soluciones
puntuales y sobre todo organizar la sociedad, con ministerios, normas
medioambientales y un aparato judicial eficaz que las imponga., mediante
dichas alianzas empresariales se puede contribuir al desarrollo conjunto de

la empresa de la provincia.



1.3 Anélisis Critico

Gréfico 1.2: Arbol del problema
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“Ferreteria Su Casa” posee costos elevados de articulos a causa de importacion
mediante terceros, lo cual limita la rentabilidad en el mercado.
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de compra de realizar

importaciones directas.

“

Causas

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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1.4 Prognosis

El presente problema es de gran relevancia dentro de la empresa, por ello lo
primordial de implementar un modelo de negocios internacionales que
abarque el @mbito de las exportaciones e importaciones; ya que de no
hacerlos la empresa no tendra mayor competitividad de precios dentro del
sector, 0 a su vez se vera obligada a reducir su rango de utilidad en cada
producto, lo cual podria causar la disfuncion de la empresa y por ende llegar

al fracaso de la misma.

1.5 Formulacion del problema

¢El desarrollo de un Plan de Negocios Internacionales incidira en la

rentabilidad de la empresa “Ferreteria Su Casa.”?

1.6 Interrogantes de la investigacion

a. ¢,Es necesario la implementacion de un Plan de Negocios

Internacionales dentro de “Ferreteria Su Casa”?

b. ¢ Se podra incrementar la rentabilidad, mediante la ejecuciéon de un

Plan de Negocios Internacionales en Ferreteria Su Casa?

C. ¢El plan de Negocios Internacionales permitira desterrar el escaso

crecimiento empresarial?
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d. ¢ Se podré satisfacer la demanda actual y obtener un stock diverso al

implementar la Negociacion Empresarial en Ferreteria Su Casa?

e. ¢ Se podra incrementar la cartera de clientes de Ferreteria Su casa al
desarrollarse un plan de Negocios Internacionales que permita ofrecer

productos de calidad a menor costo?

1.7 Delimitacion del problema

El presente trabajo de investigacion se realizara en la empresa Ferreteria

“Su Casa”, de la ciudad de Ambato.

Campo: Administracion de Empresas

Area: Comercio Exterior

Aspecto: Comercializacion- Marketing

Espacial: Ferreteria “Su Casa”

Temporal: Enero — Julio 2013

Idea a defender: Plan de Negocios Internacionales aplicados en “Ferreteria

Su Casa” para incrementar su rentabilidad.
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1.8 Justificacion

La elaboracion de este proyecto de tesis se fundamenta en la innovacion de
nuevas ideas para incentivar el desarrollo socio econémico de la misma; en
este caso convertirla en importador directo conllevard una serie de
beneficios, pues la empresa alcanzard una gran ventaja competitiva en

relacion a otras empresas del sector.

La importacion de articulos ferreteros nos ayudara a incrementar la variedad
y calidad de las herramientas, por otra parte, se podran ofertar las mismas a
menor precio, por ende la preferencia de los clientes sera determinante para

Su mejor proyeccion y rentabilidad.

Actualmente la adquisicion directa de articulos a otros paises fabricantes, se
ha convertido en una actividad empresarial muy comun, debido a la
rentabilidad que se obtiene al negociar directamente, evitando todo tipo de
intermediarios, aprovechando también el acceso a las NTICS que han
facilitado el intercambio comercial entre varios paises y mejorando el
transporte, la calidad y el tiempo de entrega. De alli nace el interés de
implementar estrategias innovadoras en “Ferreteria Su Casa”’ pues se

considera un proyecto viable, realizable y rentable.

Para fundamentar la realizacion de este proyecto, es necesario seguir un
proceso de recopilacion de datos reales, los cuales son la base para cumplir
las expectativas e impulsar al progreso de todos quienes conforman la

empresa sin dejar de lado al cliente, quien a diario es nuestra inspiracion
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para querer ser mejores.

Sobre todo cabe recalcar que la calidad de los productos que pretendemos
importar cubrird todos los estandares requeridos que el cliente merece todo
ello va de la mano con el prestigio hasta el dia de hoy ganado y con una

vision de futuro muy elevada que nos permita llegar a la excelencia.

1.9 Objetivos

1.9.1 Objetivo general

Disefiar un Plan de Negocios Internacionales en “Ferreteria Su Casa” para

reducir sus costos e incrementar su rentabilidad.

1.9.2 Objetivos especificos

Diagnosticar la situacion actual de la empresa.

Analizar el costo/beneficio del proceso de negociacion internacional.

Identificar estrategias de negociacion internacional y bases legales.

o Disefiar el Plan de Negociacién Internacional.
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CAPITULO II

2 MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos.

Hasta la actualidad cabe recalcar que no se han realizado investigaciones
previas en Ferreteria Su Casa, referentes al tema objeto de estudio, dicha
afirmacion se sustenta en la revision de los registros de la empresa en si y
en la informacion proporcionada por sus directivos y colaboradores, por lo
tanto la presente investigacion que se desarrollara en el presente proyecto
es Unica y autentica la cual dar4 paso a investigaciones posteriores en Pro

del mejoramiento continuo de la Organizacién.

Por otra parte cabe mencionar que se ha encontrado varia documentacién
referente al tema de investigacion, dicha informacion es generalizada, la cual
es considerada como guia Yy sustento para el desarrollo del presente

proyecto, tales como:

o Proyecto de tesis realizada en la UDLA para la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Administrativas la cual lleva el tema de: “Plan de Importacion
de cortinas PVC desde la Republica Popular de China hacia Quito —
Ecuador” realizada por la: Srta. Andrea Espinoza Chiriboga, quien llega a

definir que la eleccion del incoterm es fundamental para un exitoso plan de
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importacion, ya que permite determinar con certeza desde que punto tienen
responsabilidad sobre la mercaderia tanto el importador como el proveedor

para determinar el monto de pago, impuestos y aranceles correspondientes.

o Tesis realizada en la ESPOL para la Facultad de Ciencias Humanistas
y Economia con el tema “Proyecto De Importacion, Venta, Distribucion Y
Plan De Marketing De Tarrinas, Envases Y Moldes De Hornear Desechables
En Papel Aluminio”, realizada por los Sr(s): Jiménez Lozano, Walter
Armando y Moreno Alvarado, quienes llegan a la conclusion de que el
proyecto es rentable, al realizarse la evaluacion financiera del proyecto
obtuvieron un TIR del 51% y un VAN de $212616; ademas concluyeron que
la actividad no es 100% innovadora, existe un gran mercado potencial ya
gque en la actualidad las personas conocen bien las propiedades y las

ventajas de usar ese tipo de envases.

2.2 Fundamentacion filosoéfica

El disefio, implementacibn y desarrollo de un Plan de Negocios
Internacionales aplicados en “Ferreteria Su Casa” para incrementar su
rentabilidad, se sustenta en la necesidad actual de la empresa de dejar de
lado la dependencia de intermediarios en la comercializacién lo cual

perjudica a la empresa en si y al consumidor final.

La investigacién pretende desarrollar un plan que permita mejorar la
situacion actual de la organizacién e incrementar su competitividad de esta

manera contribuir con el avance del sector y el aporte al movimiento
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econdmico de la provincia y el Pais.

Con esta mentalidad en el futuro se cosechardn grandes éxitos, que
conllevaran al crecimiento empresarial y por ende al crecimiento personal y
profesional de todos quienes laboran en la empresa, ya que se sentiran

motivados a seguir creciendo conjunta y constantemente.

El afan de la investigacion es desterrar los miedos al cambio y a la
evolucion, ademas de mostrar la posibilidad de realizar grandes negocios
sin necesidad de esperar que otros lo hagan y conformarnos con lo que
grandes empresas ofrecen cuando se pueden realizar exitosas

negociaciones con nuestros propios medios.

Por tanto se determina que la presente investigacion se basOo en un
paradigma critico-propositivo ya que este se apoya en el hecho de que la
vida social es dialéctica, busca enfocarse desde la dinamica del cambio
social, buscando soluciones optimas y participativa con la comunidad

involucrada para desarrollar una propuesta realizable y fructifera.

2.3 Fundamentacion legal

El presente proyecto de investigacion se sustenta en una normativa legal
que respalda su quehacer empresarial, dentro de las cuales se cita a las

siguientes:
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2.3.1 Ley de Comercio Exterior

Art. 1.- La presente Ley tiene por objeto normar y promover el comercio
exterior y la inversion directa, incrementar la competitividad de la economia
nacional, propiciar el uso eficiente de los recursos productivos del Pais y
propender a su desarrollo sostenible e integrar la economia ecuatoriana con

la internacional y contribuir a la elevacion del bienestar de la poblacion.

2.3.2 Ley Organica de Aduanas

Art. 1.- Ambito de aplicacion.- La presente Ley regula las relaciones juridicas
entre el Estado y las personas que operan en el trafico internacional de

mercancias dentro del territorio aduanero.

Art. 2.- Territorio aduanero.- Territorio aduanero es el territorio nacional en el
cual se aplican las disposiciones de esta Ley y comprende las zonas

primaria y secundaria.

Art. 4.- (Reformado por el Art. 138 del Decreto Ley 2000-1, R.O. 144-S, 18-
VIII-2000).- Aduanas.- La Aduana es un servicio publico que tiene a su cargo
principalmente la vigilancia y control de la entrada y salida de personas,
mercancias y medios de transporte por las fronteras y zonas aduaneras de

la Republica;

Art. 8.- Facultades de la Aduana.- Son facultades de la Aduana, las

siguientes:
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a) Aprehender las mercancias no declaradas o no manifestadas y los objetos

abandonados en las proximidades de las fronteras;

b) Inspeccionar todo medio de transporte que se dirija al exterior o proceda

de él;

c) Aprehender a las personas y medios de transporte que trafiguen con
sustancias estupefacientes y sicotropicas y ponerlos a ordenes de la

autoridad competente;

d) Someter a inspeccién personal a quienes crucen la frontera, cuando

exista la presuncion de delito aduanero;

e) Aprehender objetos o publicaciones que atenten contra la seguridad del
Estado, la salud o moral publicos de conformidad con las leyes y

reglamentos respectivos;

f) Recibir declaraciones e informaciones y realizar las investigaciones
necesarias para el descubrimiento, persecucion y sancién de las infracciones

aduaneras;

g) Proceder a la captura de los presuntos responsables en los casos de

delito flagrante, conforme a lo que se dispone en el Codigo Tributario;

h) Ejercer la accion coactiva directamente o mediante delegacion; e,

i) Las demas atribuciones que sefalen la Ley y su Reglamento.
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Art. 9.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al Comercio Exterior son:

a) Los derechos arancelarios establecidos en los respectivos aranceles;

b) Los impuestos establecidos en leyes especiales; vy,

) Las tasas por servicios aduaneros.

La Corporacion Aduanera Ecuatoriana mediante Resolucion creard o
suprimira las tasas por servicios aduaneros, fijard sus tarifas y regulara su

cobro.

2.3.3 Ley de Defensa del consumidor

Art. 4.- Derechos del consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de
bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades

fundamentales y el acceso a los servicios basicos;

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios

competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad;

3. Derecho a recibir servicios basicos de éptima calidad;
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4. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacibn y demas aspectos

relevantes de los mismos, incluyendo los riesgos que pudieren prestar;

2.3.4 Ley organica de Régimen Tributario Interno

Art. 9.- Tributos al Comercio Exterior.- Los tributos al comercio exterior son:

a) Los derechos arancelarios establecidos en los respectivos aranceles;

b) Los impuestos establecidos en leyes especiales; vy,

c) Las tasas por servicios aduaneros.

Art.  10.- Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion tributaria
aduanera es el vinculo juridico personal entre el Estado y las personas que
operan en el trafico internacional de mercancias, en virtud del cual,
aquellas quedan sometidas a la potestad aduanera, a la prestacion de los
tributos respectivos al verificarse el hecho generador y al cumplimiento de

los demas deberes formales.

Art. 11.- Sujetos de la Obligacion Tributaria Aduanera.- Son sujetos de la

obligacion tributaria: el sujeto activo y el sujeto pasivo.

Sujeto activo de la obligacién tributaria aduanera es el Estado, por

intermedio de la Corporacién Aduanera Ecuatoriana.
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Sujeto pasivo de la obligacion tributaria aduanera es quien debe satisfacer

el respectivo tributo en calidad de contribuyente o responsable.

“Para actuar como importador, la persona natural o juridica obtendra un

registro con los requisitos que establezca el Directorio de la CAE.”.

En las importaciones, contribuyente es el propietario o consignatario

de las mercancias; y, en las exportaciones, contribuyente es el consignante.

Art. 12.- Hecho Generador de la Obligacion Tributaria Aduanera.- El hecho
generador de la obligacion tributaria aduanera, es el ingreso o salida de los
bienes; para el pago de impuestos al comercio exterior, es la
presentacion de la declaracion; en las tasas, es la prestacion de servicios

aduaneros.

Art. 13.- Nacimiento de la Obligacion Tributaria Aduanera.- La obligacion
tributaria aduanera, en el caso de los impuestos, nace al momento de la
aceptacion de la declaracion por la Administracion Aduanera; en el de las

tasas, nace por la utilizacion del respectivo servicio aduanero

Art.  14.- Base Imponible.- La base imponible de los impuestos
arancelarios, en las importaciones del valor CIF y en las exportaciones es el
valor FOB de las mercancias, determinados segun las normas del valor en

aduana.
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Art. 15.- Impuestos Aplicables.- Los impuestos al comercio exterior
aplicables para el cumplimiento de la obligacién tributaria aduanera son los

vigentes a la fecha de la presentacion de la declaracion a consumo.

Con sujecion a los convenios internacionales y cuando las necesidades
del pais lo requieran, el Presidente de la Republica, mediante decreto y
previo dictamen favorable del Consejo de Comercio Exterior e Inversiones,
COMEXI, establecera, reformara o suprimira los aranceles, tanto en su

nomenclatura como en sus tarifas.

2.3.5 Codigo organico de la produccidon, comercio e inversiones

De los Derechos de los Inversionistas

Art. 19.- Derechos de los inversionistas.- Se reconocen los siguientes

derechos a los inversionistas:

a. La libertad de produccién y comercializacion de bienes y servicios licitos,
socialmente deseables y ambientalmente sustentables, asi como la libre
fijacion de precios, a excepcion de aquellos bienes y servicios cuya

produccion y comercializacion estén regulados por la Ley;

b. El acceso a los procedimientos administrativos y acciones de control que
establezca el Estado para evitar cualquier practica especulativa o de
monopolio u oligopolio privados, o de abuso de posicion de dominio en el

mercado y otras practicas de competencia desleal,
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c. La libertad de importacion y exportacion de bienes y servicios con
excepcion de aquellos limites establecidos por la normativa vigente y de
acuerdo a lo que establecen los convenios internacionales de los que

Ecuador forma parte;

d. Libre transferencia al exterior, en divisas, de las ganancias periédicas o
utiidades que provengan de la inversion extranjera registrada, una vez
cumplidas las obligaciones concernientes a la participacion de los
trabajadores, las obligaciones tributarias pertinentes y demas obligaciones
legales que correspondan, conforme lo establecido en las normas legales,

segun corresponda.

2.3.6 Ley de compaiiias

Art. 22.- La inversion extranjera que se realice en las sociedades y demas
entidades sujetas al control y vigilancia de la Superintendencia de
Compaifiias no requerird de autorizacion previa de ningun organismo del

Estado.

2.3.7 Normas de valoracion en aduana

Art. 11.- El valor en aduana de las mercancias importadas sera el valor de
transaccion, es decir, el precio realmente pagado o por pagar por las
mercancias cuando éstas se venden para su exportacion al pais de
importacion, ajustado de conformidad con lo dispuesto en el Art. 8 siempre

gue concurran con las siguientes circunstancias:
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a) Que no existan restricciones a la cesion o utilizacién de las mercancias

por el comprador.

Que la venta o el precio no dependan de ninguna condiciébn o
contraprestacion cuyo valor no pueda determinarse con la relacion a las

mercancias a valorar.

b) Que no revierta directa e indirecta e indirectamente al vendedor alguna
parte del producto de la reventa o de cualquier cesién o utilizacion ulteriores
de las mercancias por el comprador, a menos que pueda efectuarse el

debido ajuste de conformidad con lo dispuesto en el articulo 8;
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2.4 Categorias fundamentales

Grafico 2.1: Categorias Fundamentales
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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2.4.1 Fundamentacién conceptual

2.4.1.1 Variable independiente: Plan de negocios internacionales

2.4.1.1.1 Negocios internacionales

Debido a la globalizacibn y evolucibn de la tecnologia, los negocios
internacionales se han convertido en la fuerza de la economia mundial
permitiendo el intercambio de productos de un pais con otro para otro

permite satisfacer la demanda y contribuir con el desarrollo comun.

“Los negocios Internacionales son el estudio de las transacciones que
tienen lugar en el extranjero para satisfacer las necesidades de los
individuos y organizaciones. Estas actividades son operaciones comerciales

como el caso de importar y exportar bienes.” (Rugman y Hogdgetts, 1997)

Importancia de los negocios internacionales

Se considera a los negocios internacionales muy relevantes en el desarrollo
econdmico de un pais debido a la creciente globalizacion que nos envuelve.

Esta actividad es muy necesaria debido a que:

« Para un pais aislarse econémicamente se ha vuelto imposible.

« Para un pais dejar de participar de manera global asegura una caida ante
la economia y por consecuencia la calidad de vida de sus ciudadanos

disminuye.
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« Porque hoy en dia es una era de fronteras abiertas, comunicaciones

instantédneas y formas virtuales de llegar a miles de personas.

« Y también porque los negocios internacionales ofrecen nuevos mercados a

las empresas, permitiéndoles ser mas competitivas.

Terminologia basica de los negocios internacionales

a) Mercosur:

Acuerdo de complementacion econdmica conformado por cuatro paises
(Argentina, Brasil, Uruguay y Paraguay) por el cual las mercaderias que
ingresen a alguno de estos paises siendo de origen y procedencia de otro de
los paises miembro del acuerdo, no estan gravadas con derechos de

importacion.

b) Posicion arancelaria:

Es el codigo numérico por el cual se clasifica cada mercaderia.
Generalmente esta conformada por 4 pares de digitos o mas. Los primeros
dos pares de digitos tienen vigencia internacional. Los demas digitos son

agregados de acuerdo a la codificacidn interna de cada pais.

c) Decomiso:

Cuando una mercaderia o bien es ingresada en forma ilegal, o la
documentacion necesaria para su ingreso no esta en orden, los funcionarios

aduaneros pueden ordenar el decomiso de dicha mercaderia en forma
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definitiva o hasta tanto se complementen los requerimientos previstos en las
reglamentaciones vigentes. También aplicar una multa de acuerdo a la

sancion correspondiente a cada infraccion.

d) Despachantes:

Son los agentes encargados de realizar la clasificacion de la mercaderia,
declaracién aduanera correspondiente, la confeccién y tramitacion de los
documentos requeridos para todas las operaciones de comercio exterior. El
despachante de aduanas opera en representacion de la empresa
importadora / exportadora o de la persona o ente que lo contrata a tal efecto
puede realizar tareas adiciénales muy convenientes para los usuarios del

comercio exterior.

e) Operaciones aduaneras:

Son todas las operaciones de comercio exterior donde toma intervencion la

aduana. Ejemplos:

o importaciones

o exportaciones

o transitos

o ranchos

o solicitudes particulares

o envio y recepcion de equipajes no acompafados
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envio y recepcion de equipajes diplomaticos

o

rezagos de mercaderias

O

traslados de mercaderias de zonas aduaneras

O

revision de mercaderias

(@]

f) Transitos:

Los transitos se realizan cuando una mercaderia viene de un pais con
destino a otro, la mercaderia arribada al territorio es transbordada a otro
medio hasta salir hacia el pais de destino. Uno de los requisitos es
garantizar los gravamenes de importacion hasta tanto la mercaderia haya

abandonado territorio argentino.

g) Reimportacion:

Reimportaciéon es la destinacion por la cual las mercaderias que fueron
exportadas en su momento en forma definitiva y por distintas causas, son
devueltas por el comprador del exterior, vuelven al pais en caracter de
devolucion. No paga ningun gravamen de importacion, solo la tasa de

estadistica (0,50%) y es de verificacion obligatoria.

h) Reexportacion:

Algo similar a la reimportacion, es la destinacion por la cual mercaderia que

fue importada en su momento y no fue despachada a plaza (o sea no fue
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realizado el despacho de importacion) es enviada a otro pais desde la zona

aduanera donde se encuentra.

i) Transportar:

Algo muy importante en las operaciones de comercio exterior. Todas las
operaciones necesitan en algiin momento el transporte de la mercaderia por
alguna via, (maritima, terrestre o aérea), la buena eleccién de una empresa
responsable hace que las operaciones de importacion y exportacion se
realicen en un marco de orden y fluidez ya que si se suceden alteraciones en
precios, gastos o servicios del transporte, esto puede perjudicar la relacion

comprador-vendedor.

Tipos de negocios internacionales

En la actualidad alrededor del mundo se maneja dos tipos de negocios

internacionales:

Importacion

Bajo concepto de importacion debe entenderse la accion de ingresar bienes
y/o mercaderias procedentes de otros paises con distintos fines, necesarios
para el desarrollo industrial de un pais o personal de los ciudadanos de ese
pais. También con fines comunitarios y de ayuda ante catastrofes naturales

O guerras.



Grafico 2.2: Clases de Importacion
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Las cuales no abonan derechos ni

tasa de estadistica.

Donde requiere una

documentacion especial

Mercaderias que fueron

exportadas anteriormente.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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A continuacién se detalla las ventajas y riesgos al momento de realizar una
importacion:
Gréfico 2.3: Ventajas y Riesgos al Importar

VENTAJAS RIESGOS
< ‘ >
AL IMPOTAR J l

Riesgo que resulta de la inexperiencia.

Ampliar la participacion de la

empresa en el mercado. e Riesgos financieros.- Enviar el dinero
. . y no recibir la mercaderia, se debe
Reducir los riesgos, al no

. investigar los contactos solicitar
depender Unicamente de grandes 9 y

o referencias.
distribuidores.

e Riesgos legales.- Involucrarse en
negocios supuestamente "atractivos"

que estos no siempre son legales.

e Riesgos politicos: Debido a cambios
drésticos en la politica de un pais.
Restricciones a la transferencia de
divisas, restricciones sorpresivas a la
importacion de determinados
productos, politicas de

proteccionismo a productos.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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e Obstaculos mas comunes al importar

Tomando como base las "4P" del producto podemos decir:

Gréfico 2.4: Obstaculos al Importar

PRODUCTO Importar un producto nuevo y no poderlo adaptar a los

requerimientos del mercado objetivo.

No responder a las cantidades ofertadas por el vendedor

para poder importar

PRECIO No alcanzar competitividad por un célculo deficiente del

costo y determinacion del precio.
No realizar un estudio de la competencia
PLAZA Desconocimiento de los canales de distribucion

adecuados que permitan la penetracion del producto

nuevo en el sector.

PROMOCION Falta de recursos, desconocimiento de los mecanismos de

promocion utilizados en el mercado objetivo.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Exportacion:

La exportacion hoy en dia es la base de la economia del pais ya que permite
comercializar los productos en el mercado internacional representando el
ingreso de dinero y evitando tener excedentes de la produccion, ademas que

permite al pais hacerse conocer en el mundo y promocionarlo.

“La Exportacion es el régimen aduanero que permite la salida legal de las
mercancias del territorio aduanero para su uso o consumo en el mercado

exterior” (Ley Organica de Aduanas, 2007)

a) Requisitos previos a la exportacion:

e Para exportar productos en general:

Registro de datos en las tarjetas de identificacion proporcionadas por
los bancos corresponsales autorizados por el Banco Central del

Ecuador.

e Personas Naturales: Cédula de ciudadania (para exportadores por
una sola vez); RUC para exportadores habituales.

e Sector Publico: Cédigo de catastro

e Personas Juridicas: R.U.C (direccién, teléfono, etc.); Afiliacion a una

de las Camaras de la produccion.

Para exportar productos especificos

Registro Sanitario: para medicamentos, drogas, cosméticos, productos

higiénicos, perfumes, y plaguicida, alimentos procesados y aditivos. Solicitud
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de registro para fines de exportacion adjuntando documentos y muestras, al

Instituto de Higiene Leopoldo Izquieta Pérez (duracion del registro: 7 afos).

*De acuerdo a la nueva Ley de Comercio Exterior y como aporte a la
Corporacion de Exportaciones e Inversiones -CORPEI, el exportador
aportard con el 1.5 por mil sobre el valor FOB de sus exportaciones; las
ventas de petroleo y derivados con el 0.50 por mil sobre el valor FOB vy las
importaciones con el 0.25 por mil sobre el valor FOB. Estas cuotas
redimibles seran entregadas por los exportadores de bienes y servicios al
momento de la venta de las divisas; el aportante recibira un cupén por el
valor de su cuota, los que una vez acumulados y llegar a un valor
equivalente en sucres a US$500 seran canjeados por la CORPEI por
certificados de aportacion, emitidos por la Corporacion en dolares

norteamericanos y redimidos a partir de los diez afos.

b) Contratacion de exportacion

Este contrato es de gran utilidad en lo que se refiere a la negociacion del
producto hacia el exterior, basicamente este documento encierra la

normativa internacional valida que trata, entre otros temas, los siguientes:

Elaboracion del contrato

Obligaciones del vendedor

Obligaciones del comprador

Traspasos de los riesgos etc.


http://www.monografias.com/trabajos6/cont/cont.shtml
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C) Exportacion a Consumo

La exportacion a consumo es el régimen aduanero por el cual las
mercancias nacionales o nacionalizadas salen del territorio aduanero para
su uso consumo definitivo en el exterior. Las exportaciones en el Ecuador

pagan tasas por servicios aduaneros y la cuota de Corpei.

d)  Formulario Unico de Exportacién (F.U.E)

Todas las exportaciones deben presentarse en la Declaracion Unica de
Exportacion o Formulario Unico de Exportacion (F.U.E.) y llenarlo segln
instrucciones contenidas al reverso del referido documento para obtenerla
aprobacion en los bancos corresponsales del Banco Central del Ecuador de

la ciudad donde se trasmita la exportacion.

En caso de realizarse via electronica, se utilizara la Declaracion Aduanera
Unica de Exportacion, cumpliendo con los requisitos indicados en la pagina

Web de la Corporacion Aduanera Ecuatoriana. Documentos a presentar:

Formulario a presentar Unico de exportacion (F.U.E.) con visto bueno
aprobado por un banco corresponsal autorizado, con cuatro copias
reducidas del mismo, debiendo constar el nimero de RUC, en caso de ser
exportadores habituales, o el de cédula cuando son exportadores

ocasionales.

- Factura comercial original y cinco fotocopias
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- Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite)

Tramite.-El Tramite de una exportacion al interior de la aduana comprende

dos fases:

Primera Fase.- El propietario consignatario o consignante, en su caso,
personalmente o a través de un Agente de Aduana, presentard en la
Declaracion Aduanera Unica de Exportacion o Formulario Unico de
Exportacion (F.U.E.), la declaracion de las mercancias destinadas al
extranjero, en la que se sefalara el régimen aduanero al que se someteran.
En las exportaciones, la declaracion se presentara en el departamento de
Exportaciones del Distrito Aduanero, desde siete dias antes hasta quince
dias habiles siguientes al ingreso de las mercancias a la zona primaria

aduanera, con los documentos de acompafamiento mencionados.

Segunda Fase.- Con la documentacion aprobada se realizara la exportacion
definitiva y se regresa al mismo departamento, incluyendo el documento de
embarque (conocimiento de embarque, guia aérea o carta porte) con cuatro
copias certificadas. El Departamento de Exportaciones procede a comprobar
la informacion de la Declaracion Aduanera Unica de Exportacion o
Formulario Unico de Exportacion (F.U.E.), comparandola con los datos de
factura comercial y los datos de documento de embarque, luego de lo cual
realiza la aprobacion y cancelacion definitiva de la Declaracion Aduanera
Unica de Exportacién o Formulario Unico de Exportacion (F.U.E.), con el
refrendo de la aduana y se entrega al exportador la copia correspondiente de

la Declaracion Aduanera Unica de Exportaciéon o Formulario Unico de
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Exportacion (F.U.E.).Es necesario indicar que ciertos productos exportables,
por su naturaleza, necesitan de autorizacion previa o estan sujetos a cuotas
u otros mecanismos; lo que el usuario, previo a realizar una exportacion,

debe conocer si su mercancia tiene que cumplir estos requerimientos

e) Documentos béasicos para exportar

Declaracion Aduanera.- Este documento forma parte de los tramites
aduaneros, debe ser realizado y presentado por personal especializado, en
este caso un Agente de Aduanas debidamente inscrito ante el Ministerio de
Finanzas. Las mercancias a ser exportadas deberan ser declaradas ante la
Aduana dentro del plazo maximo de cinco dias habiles contados a partir de
la fecha de ingreso a las zonas de almacenamiento habilitadas, tal como

establece la Ley Organica de Aduanas.

Documento de Transporte.- De acuerdo a la modalidad de transporte
acordada se consignara datos como: nombre y direcciéon del embarcador y
del consignatario; lugares de embarque y de destino; marca, numeracion,
clase, cantidad, peso, volumen, contenido de bultos, tipo de flete, color de la

mercancia, otros gastos, condiciones de entrega, etc.

Conocimiento de Embarque Terrestre o Carta de Porte.- Cuando se trate de
transporte terrestre, contendra datos como: nombre y direccion del
remitente, lugar y fecha de embarque de la carta, lugar previsto para la

entrega, nombre y direccion del destinatario, cantidad, clases de bultos,
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marcas y numeros, denominacién corriente de la carga, flete, gastos

suplementarios y valor de la mercancia, etc.

Conocimiento de Embarque Maritimo (BILL OF LADING).-Es uno de los
documentos de mayor importancia dentro del trasporte de mercancias por

mar; presenta las siguientes caracteristicas:

- Es una evidencia del contrato de transporte.

- Es un recibo de las mercancias embarcadas.

Factura Comercial.- Es un documento probatorio de las existencias de un
contrato de compra - venta, que constituye parte de la documentacion
exigible para la ejecucion de transacciones internacionales de comercio. En
el comercio internacional las facturas deben contener datos y detalles
técnicos relativos a las mercancias objeto de transaccion, con indicacion de
las unidades de medida, cantidad de unidades vendidas, precios unitarios y
totales (con especificacion del incoterm de la transaccion pactada), pesos

brutos y netos, marcas, numeros de bultos, etc.

Certificado de Origen.- El principal objeto de este consiste en determinar si la

mercaderia esta sujeta por un tratamiento preferencial.

Podliza de Seguros.- Es un contrato mediante el cual una de las partes
llamadas aseguradoras se obliga por el pago de una prima a indemnizar a la
otra parte en todo o en parte segun la extension del siniestro: libre averia

particular, con averia particular y contra todo riesgo.
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Grafico 2.5: Modos de Comercializacion

MODOS DE COMERCIALIZAR

INDIRECTA
DIRECTA

l

Contacto comercial propio

REPRESENTANTE COMERCIAL:
Venta directa sin +— mediador entre el consumidor final

intermediario
o cliente, y el productor nacional.

DISTRIBUIDOR: importa y compra

mercancias directamente al

—>
exportador. Asume los riesgos y
responsabilidades
AGENTE: vendedor en otros
—>

paises.

SUCURSAL EN EL EXTERIOR:
| oficina que cumple todas las

funciones de comercializacion,

COMERCIALIZADORAS:

Permiten a las empresas, llegar a

L 5 . .
mercados extranjeros. Tienen

capacidad de establecer

sucursales

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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2.4.1.1.2 Metodologia basica de la negociacién

Negociacion

El termino negociacion es el pan de cada dia dentro de la empresa ya que
su actividad se genera mediante su aplicacion siendo el proceso donde
intervienen las partes donde mediante la comunicacién establecen sus

intereses y beneficios.

“Una negociacién es una actividad en la que dos partes, cuyos intereses son
en parte complementarios y en parte opuestos, tratan de alcanzar un
acuerdo que satisfaga al maximo los intereses de uno y otro, al tiempo que
facilita la realizacion de nuevas negociaciones en el futuro.” (Puchol vy

NGfiez, 2009)
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Grafico 2.6: Etapas de la Negociacion

ETAPAS DE LA NEGOCIACION

PRE NEGOCIACION Las partes desarrollan contactos a nivel
informal y acuerdan los temas a tratar,

definen los participantes, surgen las
eventuales alianzas ademas los roles que

cada uno va a iuaar.

Las partes se sientan en la mesa, orientada a
|, NEGOCIACION k

la negociacion de un instrumento determinado

FORMAI
0 a la conclusién de un proceso de paz.
Las partes formalizan el acuerdo desarrollado
ACUERDO DE .
en las fases previas, aceptando todos los
— CONCLUSION ™ >

beneficios y condiciones

Fuente: Doc. Original de Mauricio Alice

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Tipos de negociacién

a) Negociacion integrativa

En esta orientacién integrativa, los negociadores manifiestan deseos de
ganancias mutuas y una alta cooperacion. Esta orientada hacia el respeto de
las aspiraciones del negociador con el objeto de que la parte contraria
considere el resultado igualmente satisfactorio. Se tiende a dar importancia a

la calidad de la relaciébn entre las partes, incluso puede conducir
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eventualmente a la modificacibn de los objetivos particulares y de las

respectivas prioridades, para orientarlos hacia objetivos de interés comun.

Las razones para dar una orientacion integrativa a una negociacién son las

siguientes:

1.- Se apoya y tiende a desarrollar un clima de confianza, de reciprocidad y

de credibilidad mutua.

2.- Al disminuir los riesgos de revisar posteriormente el acuerdo, se asegura

una mayor estabilidad a la soluciéon negociada.

3.- Se presta para tomar en cuenta las relaciones entre los negociadores en
el futuro. Es una negociacion tanto de "proyectos” como de "puntos a

resolver” o de "recursos" a otorgar.

4.- Valoriza la creatividad, la busqueda de opciones constructivas y
dinamicas, la movilizacién de ideas y de acciones nuevas, puesto que se

trata de persuadir a la otra parte de trabajar juntos.

5.- En un plano mas general, ella es susceptible y se transforma en un modo
cotidiano de solucion de problemas, de enriquecer la cultura de emprender y

completar los modelos tradicionales de "autoridad" y de "acuerdo”.

2.4.1.1.3 Gestion administrativa

La gestion administrativa se entiende como la capacidad que se tiene para

conducir la empresa mediante el cumplimiento de objetivos y la medicién de
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resultados para implementar el mejoramiento constante de las actividades

que se realizan.

Antecedentes de la gestion

e “La gestion es en el campo de la administracion por objetivos. A través de
todos los gerentes de una organizacion se establecen las metas para sus
administradores, que deben estar en consonancia con las metas generales

de la organizacion, a través de la direccion.” (Drucker, 1950)

e ”"La administracidon y gestién en una empresa debe conseguirse mediante

el proceso de mejoramiento continuo.” (Deming,1989)

Definicidn de gestidon

“La gestidn es el proceso mediante el cual se formulan objetivos y luego se
miden los resultados obtenidos para finalmente orientar la accion hacia la

mejora permanente de los resultados” (Hernandez, 1997)

Importancia de la gestidon

“La gestion empresarial juega un rol muy importante, pues de su eficiencia,
producto de la direccion, habilidades y estrategias que utilice, dependera la

obtencion de buenos resultados.” (Aldana, 2006)



Grafico 2.7: Clases de Gestion

Gestion de la planificacion.- Las actividades de planificacion
determinan los objetivos de una organizacion y establece las

estrategias adecuadas para su consecucion.

Gestién de organizacion.- Engloba el proceso de la planificacién y
las asigna a determinadas personas y grupos dentro de la empresa de

manera que se puedan alcanzar los objetivos establecidos en la

Gestion de direccién.- La funcién de la direccién es influir en los
miembros de la organizaciébn para que actien de tal modo que

puedan lograse los objetivos establecidos.

Gestion de control.- Un gestor debera asegurarse que el rendimiento

de la organizacién se ajuste a lo planificado.

Gestion financiera-.se relaciona con la toma de decisiones, al nivel y
estructura de la financiacién y a la politica de dividendos, enfocandose
en dos factores primordiales como la maximizacion del beneficio y la

maximizacion de la riqueza.

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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El éxito de una buena gestidon

“Una nueva investigacion revela que hay una relacioén directa entre la forma
en gue las organizaciones gestionan los cambios y su éxito estratégico y
financiero. El estudio afirma que las empresas que tienen una buena gestiéon
del cambio y se centran en las necesidades de los clientes, estan mucho
mejor preparadas para enfrentar las crisis que aquellas que no administran
bien los cambios y que se enfocan sélo en la parte financiera y en recortar
costos cuando la situacién se complica. De acuerdo con los resultados, una
compafia no debe dejar de invertir en innovacion en ningun momento.”

(Franco, 2010)

Perfil de un gerente exitoso

a) Motivacién para dirigir

Es tratar de obtener los objetivos planteados, llevando el timén del buque de
la empresa o negocio en las manos, por medio de un equipo de personas-
los empleados de la empresa- y con los medios materiales de que se

dispone.

b) Inteligencia

Ser muy listo para ser buen dirigente tiene mas posibilidades de éxito que
aquel de cabeza poco dotada o “mediania” hablando en términos de

inteligencia.
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f) Capacidad de andlisis y de sintesis

Se trata de esa condicién mental de la persona humana de poder desarrollar

una idea o un problema.

g) Capacidad de comunicacién

Es la capacidad de llegar a los demas, de saber hablar y saber escuchar. Es
la posibilidad de entender y hacerse entender. Sin ella, el Gerente de los

tiempos actuales esta condenado, por lo general, al fracaso.

h) Dotes de psicologia

Esto debemos de traducirlo como que debe saber conocer a la gente.
Entenderla en sus extractos psiquicos, logicamente hasta donde esto es

posible y conveniente.

i) Capacidad de escucha

Es importante saber oir y escuchar al personal. A los mandos intermedios de
la empresa, a nuestros colaboradores mas directos, a los diferentes

empleados de la organizacion.

j) Espiritu de observacion

Es otra capacidad mental y de nuestros sentidos de poder estar atentos para

captar bien, en sus justas dimensiones y términos, aquello que ocupa
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nuestra atencion en cada instante. Observacion conlleva dedicar la atencion

necesaria.

k) Dotes de mando

Es evidente que quien estd al frente de un grupo humano y tiene que
dirigirlo- tal como sucede en la empresa- ha de saber mandar. Esto no
admite discusién alguna. Luego el Gerente debera tener dotes de mando,

aptitudes para hacerlo. Y decision interna para ello.

[) Espiritu de lucha

Un Gerente ha de ser un luchador. Un gladiador en medio del circo, repleto

de leones. La vida de la empresa es cada vez mas dura y exigente.

m) Perseverancia y constancia

Ya las hemos mencionado antes como componentes basicas de un perfil
gerencial. Sin esa perseverancia renovada de cada mafiana, ni esa
constancia de la brega ante todas las dificultades- que seguro apareceran en
el horizonte de la empresa- no es posible la mayor parte de lo sefalado

hasta aqui.

n) Fortaleza mental y fisica

La fortaleza mental y fisica se tiene, pero también se adquiere y se

mantiene. Esto lo saben bien aquellos Gerentes o directivos que organizan
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su vida en base a dedicar un “algo” de su tiempo a este aspecto de la

conservacion de un buen nivel mental y fisico.

0) Capacidad de liderazgo

Este aspecto es quizas el que esta mas de moda en estos momentos. Los
guris de la vida de la empresa, casi siempre con nombre en inglés y
residencia en los EEUU, han descubierto el valor del liderazgo en las

organizaciones. Algo que siempre ha sido absolutamente obvio.

p) Integridad moral y ética

El que no tiene o no actta con integridad y ética en su vida profesional o al
frente de sus negocios, busca el beneficio de su empresa y el alcanzar sus

objetivos como sea, a costa de lo que sea, sin barrera.

2.4.1.2 Variable dependiente: rentabilidad

2.4.1.2.1 Rentabilidad

En la empresa la rentabilidad es la capacidad que se tiene para generar
suficiente utilidad o ganancia al fin de un periodo, relejando si existid

beneficio adicional sobre la inversion o esfuerzo realizado.
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“‘Rentabilidad es una nocion que se aplica a toda accion econémica en la
que se movilizan medios materiales, humanos y financieros con el fin de

obtener ciertos resultados.” (Sanchez, 2002)
A continuacion se detalla los diferentes tipos de rentabilidad que existen:

Grafico 2.8: Tipos de Rentabilidad

e RENTABILIDAD ECONOMICA

Es una medida, del rendimiento de los activos de una
empresa con independencia de la financiacion de los
mismos, se establece como indicador basico para

juzgar la eficiencia en la gestion empresarial.

S e LA RENTABILIDAD FINANCIERA

(ROE), es una medida, referida a un determinado
periodo de tiempo, del rendimiento obtenido por esos
capitales propios, puede considerarse asi una medida
de rentabilidad més cercana a los accionistas o
propietarios que la rentabilidad econdémica. Se

expresa en % mediante el calculo:

Beneficio Neto

Patrimonio Neto

ROE =

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)


http://www.monografias.com/trabajos11/contabm/contabm.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/indephispa/indephispa.shtml
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2.4.1.2.2 Ventas

Las ventas de productos, servicios u otros dentro de un negocio constituye
el motor o movimiento de la misma y su éxito depende directamente de la
cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de

cuan rentable les resulte hacerlo.

La American Marketing Asociation, define a las ventas como el proceso
personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface
las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio del

vendedor y el comprador.

La venta es una funcion que forma parte del proceso sistematico de la
mercadotecnia y la definen como "toda actividad que genera en los clientes
el ultimo impulso hacia el intercambio”. Ambos autores sefialan ademas, que
es "en este punto la venta, donde se hace efectivo el esfuerzo de las
actividades anteriores como: investigacion de mercado, decisiones sobre el

producto y decisiones de precio”. (Fischery Espejo, 2011)



CAPITULO Il

3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Enfoque de la Investigacion

En esta investigacion se emple6 un enfoque cuantitativo y cualitativo. El
cuantitativo, ya que busco identificar las causas y explicacion del nacimiento
del problema, realizando una medicién interna y externa de los hechos, lo
que permitird obtener resultados reales y 6ptimos para la empresa; ya que
se orienta a la comprension y observacion de la incidencia de la aplicaciéon
de un Plan de Negocios internacionales en la Rentabilidad de Ferreteria Su

Casa.

3.2 Nivel de la Investigacién

3.2.1 Investigacion exploratoria

Mediante la aplicacion de este nivel de investigacion se recopild e identifico
antecedentes generales, numeros y cuantificaciones y temas relacionados
con el problema investigado, con el propdsito de documentar ciertas
experiencias que permitan encaminar el desarrollo de la solucién al mismo.
En este caso la exploracion permitid obtener nuevos datos y elementos que

condujeron a formular con mayor precision las preguntas de investigacion

53
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3.2.2 Investigacién descriptiva

Mediante este punto se analizaron las caracteristicas del problema con el fin

de dar posibles soluciones.

Ademas con la investigacion descriptiva se logro identificar la relacion que
tiene la variable independiente Negocios Internacionales y la variable

dependiente Rentabilidad.

Finalmente con el andlisis y procesamiento de la informacién obtenida de la
encuesta, se pudo resumir los resultados de manera exacta y dio la pauta

para establecer las conclusiones y recomendaciones.

3.3 Modalidad de investigacion

En la presente investigacion se utilizo dos tipos:

3.3.1 Investigacién Bibliografica o Documental

Este tipo de investigacion, permite obtener informacion que se recoge o
consulta en documentos, entendiéndose este término, en sentido amplio,
como todo material de indole permanente, es decir, al que se puede acudir
como fuente o referencia en cualquier momento o lugar, sin que se altere su
naturaleza o sentido como libros, folletos, revistas, periddicos paginas web,

etc.
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3.3.2 Investigacion de Campo

Es aquella en que el mismo objeto de estudio sirve como fuente de
informacion para el investigador. Consiste en la observacion, directa del
fendmeno estudiado, ya sea el comportamiento de personas, circunstancias
en que ocurren ciertos hechos; por ese motivo la naturaleza de las fuentes

determina la manera de obtener los datos.

En el presente trabajo de investigacion se realizd una encuesta a los clientes
internos de la empresa y los minoristas del sector ferretero en Ambato, con
la finalidad de conocer sus necesidades y percepciones, para lo cual se

aplicaron encuestas y entrevistas.

3.4 Métodos y técnicas de investigacion

3.4.1 Métodos de investigacion

Se considera método cientifico a una serie de pasos sistematicos e
instrumentos, que nos lleva a un conocimiento cientifico. Estos pasos nos
permite llevar a cabo una investigacion por tanto se convierten en la guia

para plantear soluciones.

3.4.1.1 Deductivo

Hace hincapié al razonamiento, objeto de la Ldgica y de investigacion que se
basa en definiciones previas; en la ciencia contemporanea se emplea el

método deductivo de investigacion en la formulacién de partida en una


http://www.monografias.com/trabajos35/metodo-clinico/metodo-clinico.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/epistemologia2/epistemologia2.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.lizardo-carvajal.com/blog/sujeto-y-objeto-dos-conceptos-para-la-ciencia/
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determinada Teoria, lo cual lleva a deducir conclusiones que van de lo
particular a lo general sin intermediarios. Es lo que se denomina

razonamiento.

3.4.1.2 Inductivo

Consiste en establecer conclusiones a partir de la experiencia, esto es,
ascender logicamente a través del conocimiento cientifico, desde la
observacién de los fenomenos o hechos de la realidad a la ley universal que
los contiene, y por induccion se obtendrian afirmaciones aun mas generales
que reciben el nombre de teorias. Con la aplicacién de este método permitio
la formacién de hipoétesis, investigacion de leyes cientificas, y las

demostraciones.

3.4.2 Técnicas de investigacion

Existen herramientas basicas que se utilizan con el proposito de obtener
mayor informacion y sustentar la misma, por tanto en la presente

investigacion se aplicaron las mas importantes y conocidas como:

3.4.2.1 La Entrevista

Por medio de esta técnica podremos estar al tanto del criterio y de las
opiniones de los directivos de la empresa; con la cual se podra obtener

informacion de vital importancia para la toma de decisiones.


http://www.monografias.com/trabajos11/concient/concient.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metcien/metcien.shtml#OBSERV
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/epistemologia/epistemologia.shtml
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3.4.2.2 La Encuesta

Como técnica infalible y fundamental en la presente investigacion es la
encuesta que consiste en un listado de preguntas dirigidas a personas
relacionadas con la empresa, su fin es obtener opiniones diversas sobre el
problema de investigacion en cuestion, las que son de gran aporte al
investigador ya que determina los gustos, preferencias o viceversa de los

encuestados.

En esta investigacion se aplicara la encuesta para la recopilaciéon de fuentes

externas donde la poblacién es mas amplia.

3.5 Poblacion o muestra

Para la realizacion de esta investigacion se dividira la poblacion en los

siguientes actores:

Clientes internos y externos, a quienes se les aplico los instrumentos viables,
ya que debido a su numero reducido, no se empled la formula estadistica

para determinar el tamafio de la muestra.



Tabla 3.1: Clientes Internos y Externos de Ferreteria Su Casa
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TECNICAS
GRUPO META RANGO DE MUESTRA
INVESTIGACION

Clientes

Miembros de la organizacion 2 Entrevista 2
Internos
Clientes Almacenes pequeiios del
Externos sector 33 Encuesta 33

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)




3.6 Operacionalizacion de las variables

3.6.1 Variable independiente

Variable independiente: negocios internacionales

Tabla 3.2: Operacionalizacion de la Variable Independiente
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CONCEPTUALIZACION | CATEGORIAS | INDICADORES ITEMS TECNICA
Los negocios | Importacién Ndmero de | ¢Los precios de | Encuesta
Internacionales son el clientes nuestros
estudio de las satisfechos productos en
transacciones que tienen sobre  ndmero | relacion a la
lugar en el extranjero de pedidos competencia le
para satisfacer las parecen?
necesidades de los Incremento  en

individuos y | Gestién Ventas

organizaciones. Estas | empresarial ¢cla linea de
actividades son productos de
operaciones comerciales acabados de
como el caso de importar construccion

y exportar bienes. que ofrece
El estudio de |los ferreteria SuU
Negocios Internacionales CASA es?

se centra principalmente

en las actividades de las | Negociacion Dilatacion del ¢,Cambiaria
grandes empresas comercio usted su
multinacionales o] proveedor
transnacionales, estas actual por un

representan la mayor
parte de la inversién y el

comercio a nivel mundial.

importador
directo?

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)




3.6.2 Variable dependiente

Variable dependiente: rentabilidad
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Tabla 3.3: Operacionalizacion de la Variable dependiente

CONCEPTUALIZACION

Se refiere a la relacion
entre el beneficio
obtenido en un periodo
de tiempo y el capital
invertido en la actividad
econémica que ha dado

lugar a tal beneficio.

CATEGORIA

Responsabilid
ad

Gestion

Financiera

Monitoreo

Ventas

Estados
Financieros

Indicadores de
Rentabilidad

INDICADORES

Capacidad
Competencia
Liderazgo

Conocimiento

Planificacion

Talento Humano

Inversion

Recursos

econémicos

Utilidades

Fuente: Investigacion

ITEMS TECNICA
¢,Conoce usted | Encuesta
Ferreteria  Su

Casa?

;Donde realiza

usted las
compras de
acabados de

construccion?

¢Linea de
productos de
gue usted
adquiere?

¢La atencion
gue recibe en la
ferreteria SU
CASA le

pareci6?

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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3.7 Plan de recolecciéon de la informacién

Se recomienda procesar la informacion bajo las siguientes consideraciones:

Revision critica de la informacion recogida, es decir limpieza de

informacion defectuosa, contradictoria, incompleta, no pertinente, etc.

Repeticion de la recoleccién, en ciertos casos individuales, para

corregir fallas de contestacion.

Tabulacion de los datos primarios obtenidos en el trabajo de campo.

Estudio estadistico de datos para presentacion de resultados.

Elaboracion de graficos detallados de cada una de las preguntas con

sus respectivas alternativas.

Analisis a nivel porcentual de la informacion recolectada en el trabajo

de campo.
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3.8 Encuesta-Analisis e Interpretacion de Datos

1.- ¢Conoce usted la empresa Ferreteria SU CASA?

Tabla 3.4: Conocimiento de la empresa por parte de los Clientes

FRECUENCIA PORCENTAJE

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.1: Conocimiento de la empresa por parte de los Clientes

m S| NO

3%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 97% de los encuestados afirma que conoce de la ferreteria SU CASA, el
3% no la conoce. Por la gran trayectoria que ha tenido la empresa en 33
afios aproximadamente, se ha logrado incursionar en el mercado local, las
personas han acogido de buena manera el servicio y la diversidad de la linea

de productos que brinda la ferreteria.
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2.- Enumere del 1 al 5 en orden de importancia la linea de productos de

que usted adquiere. Siendo 5 el mas importante.

Tabla 3.5: Linea de Productos de preferencia

X PUNTOS

Linea de Carpinteria 55
Linea Eléctrica 72
Linea de pinturas 102
Linea de acabados 164
Linea de hogar 132
TOTAL PUNTOS 525

10,48

13,71

19,43

31,24

25,14
100,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Gréfico 3.2: Linea de Productos de preferencia

M Linea de Carpinteria
m Linea Electrica

m Linea de pinturas

M Linea de acabados

m Linea de hogar

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

Los articulos que més se demandan es la de acabados con un 31%, ya que

la gente sabe que hoy en dia este puede presentar un gran rédito econémico

y para los minoristas, se sabe que no se necesita una gran inversion;

después sigue la linea del hogar con un 25% igualmente porque con la

ayuda de la tecnologia todos necesitan facilitar sus actividades diarias y

adquieren esta linea. Los que menos acogida tienen es la de carpinteria y la

eléctrica ya que para la venta de estas lineas se necesita de conocimientos

especializados.
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3.- Enumere del 1 al 6 en orden de importancia la linea de productos de

acabados de construccion que méas demanda tiene.

Tabla 3.6: Demanda de Productos de la Linea de acabados
X PUNTOS %

210 28,57
160 21,77
165 22,45
97 13,20
66 8,98
37 5,03
735 100,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.3: Demanda de Productos de la Linea de acabados

M Ceramica
W Griferia
W Sanitarios
M Espejos

m Cabinas y duchas

m Cielo razo y gypsum

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

Los productos que tiene ma&s demanda son la ceramica, seguida de
sanitarios y de la griferia, ya que estos estan en permanente cambio, los
clientes de estos articulos son los hoteles, empresas, que por dafios fortuitos
u ocasionales estan cambiandolos. A continuacion tenemos los espejos y las
cabinas y duchas, ya que son productos que salen en menor cantidad,
ademas de obtener ganancias minimas. Por ultimo cielo razo y gypsum ya

gue tienen poco movimiento, por eso de su 5%.
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4.- ¢;Dbénde frecuentemente realiza usted las compras de acabados de
construccion?

Tabla 3.7: Lugar de Adquisicion

X %
Kywi 31,43
Gerardo Ortiz 2,86
Akbados 14,29
Comercial Maya 17,14
Megakons 2,86
Grupo Ferretero Chimg 8,57
Ferreteria Su Casa 22,86
TOTAL 100,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.4: Lugar de Adquisicion

m Kywi

M Gerardo Ortiz

m Akbados

m Comercial Maya
M Megakons

® Grupo Ferretero Chimg

W Ferreteria Su Casa

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 31% de los encuestados afirma que realiza las compras de acabados de
construccién en Kywi, se piensa que se debe principalmente a la comodidad y
variedad, el 23% dice que ha realizado compras en ferreteria Su Casa, se piensa
que es por sus precios, el 17% ha efectuado sus compras en Comercial Maya y
14% en Akabados. En la ciudad de Ambato existe gran competencia del sector de
acabados, ya que existen empresas con muchos afios de vida ofertando estos
productos al por mayor y menor, y en los ultimos afios con los planes de vivienda se

ha incrementado alin méas.
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5.- ¢Los precios de nuestros productos en relacion a la competencia le

parecen?

Tabla 3.8: Precios en relacién a la Competencia

% % %
ALTO BAJO NORMAL
Kywi 25 0,00 71,43
Gerardo Ortiz 5 20 10 14,29 57,14 28,57 35
Akbados 30 5 0,00 85,71 14,29 35
Comercial 28 7 0,00 80,00 20,00 35

Altos Bajos Normales

Maya
Megakons 3 20 12 8,57 57,14 34,29 35
Grupo Chimg 22 13 0,00 62,86 37,14 35

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.5: Precios en relacion ala Competencia

100,00
0,00 M % ALTOS
0\ ..' % 0\.0. .-'
@4\ p ’ébobﬁbo &0«(’ \{.oﬁ\ &Qo m % BAJOS
& ¥ @ ®e,°0 " % NORMALES
Titulo del eje

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacion

En general los precios en relacion a la competencia son bajos, tomando en
consideracion de la politica de precios que ha optado la empresa.

Es importante tener precios asequibles a la encomia actual de los clientes, si
sucede lo contario perderia espacio en el mercado lo que afectara a la
rentabilidad de la ferreteria. Hay que estar pendiente de las necesidades y

gustos de los clientes.
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6.- ¢La linea de productos de acabados de construccion que ofrece

ferreteria SU CASA es:

Tabla 3.9: Oferta de Productos

FRECUENCIA %

AMPLIA 35 100
CORTA 0 -
LIMITADA 0 =

TOTAL 35 100

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Gréfico 3.6: Oferta de Productos

0%

H AMPLIA
B CORTA
= LIMITADA

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 100% de los encuestados dice la ferreteria SU CASA tiene una amplia
gama de productos en acabados de construccion. La empresa ofrece
ceramicas, cielo razo, gypsum, sanitarios, etc., cuenta con un gran stock,
que tiene una rotacion permanente, lo influye positivamente en la

rentabilidad.
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7.- ¢Laatencién que recibe en la ferreteria SU CASA le pareci6?

Tabla 3.10: Atencion Recibida

X Frecuencia

EXCELENTE
BUENA

REGULAR
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Gréafico 3.7: Atencién Recibida

B Descuento por volumen
de compras

B Descuento por pronto
pago
1 Sorteos Rifas

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 83% de los encuestados opina que la atencion que recibié en la ferreteria
SU CASA, le pareci6 excelente, el 14% opina que la atencion es buena, y un
3% tuvo algun inconveniente con la atencion de los empleados de la
empresa. En general la atencion que brinda la ferreteria es excelente, lo que
constituye una fortaleza. El restante 17% que opind que la atencién es
buena y regular demuestra que hubo ciertas falencias en el servicio ya sea
por la rapidez en la atencién, la inconformidad con los precios de los

productos o la calidad exigida en los materiales adquiridos.
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8.- ¢ Qué politicas crediticias usted prefiere para sus compras?

Tabla 3.11: Politicas Crediticias

X FRECUENCIA

Crédito 8-15 dias
Crédito 15-30 dias

Crédito 30-60 dias
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.8: Politicas Crediticias

0; 0%

B Credito 8-15 dias
B Credito 15-30 dias
I Credito 30-60 dias

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 100% de los encuestados opina que la forma de pago de sus obligaciones
a las cuales estan de acuerdo es al crédito de 30 — 60 dias. El resultado
arroja que las personas quieren mas tiempo para poder cancelar sus
deudas. La empresa debe analizar la cartera de clientes para otorgar estos
periodos de pago, ya que podria incurrir en pérdida de dinero o una iliquidez

permanente.
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9.- ¢Qué tipo de promociones prefiere?

Tabla 3.12: Preferencia de Promociones

X FRECUENCIA

Descuento por volumen de compras
Descuento por pronto pago
Sorteos Rifas

Cupones
Regalos
Otros
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.9: Preferencia de Promociones

H Descuento por

8% 0% 6% 0% volumen de compras
0

B Descuento por
pronto pago

W Sorteos Rifas

B Cupones

M Regalos

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 43% de los encuestados prefiere descuentos por sus compras y la
cancelacién inmediata de sus deudas, el 9% prefiere sorteos vy rifas, el 6%
recibiria regalos por sus compras. La gran mayoria de las personas prefieren
descuentos en sus compras, esto debe ser analizado por la empresa ya que
darse estos siempre, implicaria tener iliquidez permanente. Los regalos y
rifas son una buena estrategia para mantener fiel a la clientela y captar

nuevos compradores.
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10.- Usted tiene preferencia por:

Tabla 3.13: Preferencia de Productos

X FRECUENCIA
Productos Nacionales

Productos Extranjeros
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Gréafico 3.10: Preferencia de Productos

PREFERENCIA DE
PRODUCTOS

- B Productos

Nacionales

H Productos
Extranjeros

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 74% de los encuestados dice que prefiere los productos nacionales. El
26% opta por comprar materiales de origen extranjero. Los resultados
arrojan que la gente prefiere materiales de fabricacién nacional, se basan en
los precios que son mas convenientes y la factibilidad conseguirlos. En
cuanto a los materiales del extranjero son de buena calidad y su costo el

mayor.
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11.- ¢(Con qué frecuencia realiza sus compras de materiales de

acabados de construccién en Ferreteria SU CASA?

Tabla 3.14: Frecuencia Compras

X

Diariamente

1 vez por semana
1 vez cada 15 dias

1 vez al mes
Cada trimestre
Cada semestre
Ocasionalmente
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.11: Frecuencia Compras

mX
M Diariamente
m 1 vez por semana

B 1 vez cada 15 dias

H 1 vez al mes

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacion

El 40% de los encuestados realiza ocasionalmente sus compras en la
ferreteria, el 23% lo hace una vez al mes, el 20% cada 15 dias, el 9 % una
vez por semana, el 6% cada tres meses, y el 3% cada semestre. Se
demuestra que la empresa acoge a sus clientes en forma permanente
quienes por distintas ventajas deciden retornar a realizar sus compras

convirtiéndolos en posibles clientes potenciales.
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12.- ¢ Cambiaria usted su proveedor actual por un importador directo?
Tabla 3.15: Cambio Proveedor

FRECUENCIA

SI
NO

TAL VEZ
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Gréafico 3.12: Cambio Proveedor

mSl mNO mTALVEZ

0%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 100% de los encuestados dice que prefiere realizar sus compras con un
importador directo.

La importacion directa es de gran ayuda, se lo puede visualizar en los costos
en los que se incurren para traer materiales de afuera, ademas de obtener
variedad y calidad en los materiales, con nuevos modelos los mismos que se

ajusten a las necesidades de los clientes.
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13.- ¢ Qué medio de publicidad usted utilizaria?

Tabla 3.16: Publicidad Preferida

X FRECUENCIA

Radio
TV
Internet

Prensa
Volantes
VEUES]
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 3.13: Publicidad Preferida

m Descuento por volumen de compras M Descuento por pronto pago
m Sorteos Rifas ®m Cupones

W Regalos m Otros

0% 0%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Andlisis e interpretacién

El 26% de los encuestados dice que debe sacar anuncios en Radio, el 23%
en prensa escrita, el 17% en volantes y vallas, el 11 % opina que sebe sacar
publicidad en internet y el 6% manifiesta que es mejor en la television. Los
resultados demuestran que la opcién mas factible de publicitar es la radio
por su cobertura y los espacios publicitarios, sin descartar a la prensa escrita
gue es medio también importante. En un menor porcentaje mencionan a las
vallas, internet y volantes por su costo elevado y los resultados no serian tan

favorables.



CAPITULO IV

4 PROPUESTA

TEMA:

“‘PLAN DE NEGOCIOS INTERNACIONAES PARA LA INTRODUCCION DE

PRODUCTOS DE CERAMICA EN LA FERRETERIA SU CASA”

4.1 Datos informativos

4.1.1 Nombre de la Empresa

Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

4.1.2 Direccion donde se ubica la Empresa

Principal: Manuela Cafiizares 07-21 y Primera Imprenta

Sucursal: Primera Imprenta y Luis A. Portero
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4.1.3 Socios
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Tabla 4.1: Néminay Participacion de los socios de la Compaiiia

PARTICIPACION EN

NOMBRES COMPLETOS DE NClIJEI\DAEIEg SEE LA ESTRUCTURA DE DOMICILIO

LOS ACCIONISTA(S) IDENTIDAD PROPIEDAD QE LA FISCAL
PERSONA JURIDICA

Naranjo Guevara 1803087475 3% AMBATO

Liliana

Naranjo Guevara Maria 1803087525 3% AMBATO

Fernanda

Naranjo Guevara Ramiro 1803087467 3% AMBATO

Pedro

Naranjo Vasconez Ramiro 1800162651 91% AMBATO

Pedro

Fuente: Registro Of. Super Intendencia Companiias

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

4.2 Antecedentes de la propuesta

Un plan de negocios se ha considerado
como una herramienta basica y modelo
para el desarrollo de una idea, de alli la
importancia de su previa investigacion,
recoleccion de informacion, estudios de
viabilidad entre otros, que permitiran la

estructuracion y puesta en marcha de la

misma.
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Por tanto es importante recalcar que actualmente se estima que la
economia del Ecuador crecera un 5,4%, la causa de esta cifra favorable se
debe a un desarrollo del sector no petrolero, como la construccion, la

manufactura y los servicios

En la Provincia de Tungurahua, Cantén Ambato, existen grandes empresas
dedicadas a la comercializacién de articulos para la construccion y acabados
en general, en los Ultimos afios se ha visto el aparecimiento de pequefios
negocios o células que comercializan una sola linea de productos, en la que
se destaca la venta de ceramica en su amplia gama ya que la
comercializacion de la misma es muy rentable y el retorno de la inversién es
casi inmediato. Sin embargo dicha comercializacion atraviesa varios canales

de distribucion lo cual desemboca un PVP muy alto.



Grafico 4.1: Proceso de Adquisicion de Ceramica en el Mercado Ecuatoriano

PROCESO DE ADQUISICION DE CERAMICA ‘

}
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Agentes e
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y
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\ 4
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v
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ristas J

Fuente: Investigacion
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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En base a estos datos se torna apetecible la idea de disefiar un Plan de
negocios que permita, ala empresa “FERRETERIA SU CASA”, convertirse
en importador directo de cerdmica a fin de ofrecer productos a mejora
precio, mejorar su poder de ventas e incrementar su competitividad a nivel
nacional, logrando alcanzar un crecimiento econdémico y laboral para la

provincia y el pais.

4.2.1 Resefa historica de la empresa

COMERCIO E INDUSTRIAS RAMIRO NARANJO CIA. LTDA se creé el 17
de junio de 1979, por iniciativa del sefior Ramiro Naranjo, quien tiene la
oportunidad de plasmar su idea de negocio en una hermosa realidad; es asi,

gue nace la empresa denominada FERRETERIA SU CASA.

Esta empresa fue creada con el afan de establecer en la ciudad de Ambato
almacenes de ferreteria, productos, materiales y equipos destinados a la
industria de la construccién, asi como para los sectores de la pequeiia
industria y artesania; la importacion y exportacion de dichos articulos y la
comercializacion interna de los mismos; lo cual permitira satisfacer la

demanda de los clientes en el sector de la construccion.

Esta empresa se caracteriza por su atencion, asesoramiento personalizado
a cada uno de sus clientes y sobre todo por la gran variedad de productos-

materiales que ofrece.
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Es importante destacar el tiempo que

Pregunte por nuestra PROMOCION |

la empresa lleva sirviendo a la
colectividad ambateifia y el arduo
trabajo y dedicacién que el sefior
Ramiro Naranjo y su familia han
empleado en ella obteniendo gran
acogida por parte de la colectividad,
situandose como una de las ferreterias

mas grandes y conocidas de la ciudad.

El 5 de septiembre de 2006 se cred
una sucursal asociandose con la
empresa Holcim lo cual lo convirtié en

una franquicia DISENSA.

El propietario de la empresa, su familia y empleados trabajan juntos, dia a
dia para alcanzar el éxito total de la empresa, considerando al trabajo

honesto como la principal fortaleza del individuo.

4.3 Justificacioén

Ferreteria “Su Casa”, necesita cambiar su proceso de comercializacion, fin
de lograr ser mas competitivo en el mercado local, para lo cual debe
incursionar en el maravilloso mundo de los negocios internacionales, a

través de proceso de importaciéon de productos en sus diferentes lineas, en
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particular en lo relacionado a acabados de la construccidn, pues existe un

mercado actual y potencial al cual se debe captar.

El disefio de un PLAN DE NEGOCIOS INTERNACIONAES PARA LA
INTRODUCCION DE CERAMICA EN LA FERRETERIA SU CASA” se
sustenta en la necesidad de atender las falencias en el sector, buscar el
crecimiento rentable y romper la dependencia de otras empresas, para poder
comercializar, esto se lograra mediante el aprovechamiento de
oportunidades que presentan actualmente en el sector nacional e
internacional. La puesta en marcha del presente Plan de Negocios
internacionales, beneficia a la empresa, pues permite contar con diversidad
de productos, para ponerlos a disposicion de los consumidores en su gran
variedad, calidad y mejor precio; resultando ser éste ultimo el mas
beneficiado, esto constituye una gran motivacion de superacion continua a

los integrantes de la empresa y a sus directivos.

Con la implementacion de un plan de importacion directa, se lograra una
mejor gestion de compra-venta, siendo esto un elemento importante para

mantener y mejorar los porcentajes de rentabilidad del negocio.
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4.4 Desarrollo de Objetivos

4.4.1 Diagnéstico de la situacion actual

4.4.1.1 Filosofia Empresarial

4.4.1.1.1 Misién

Ser integrante de una comunidad trabajadora y emprendedora, que presta
servicios especializados en el sector de la construccién , la misma que se
inspira en los principios de cordialidad, ética y responsabilidad,
contribuyendo directamente al beneficio propio y de sus clientes;
catalogandose asi como uno de los mejores centros ferreteros de la ciudad y
el pais gracias a su optima atencion, variedad ,precio y crédito, llevandonos
a mantener un elevado nivel de competitividad, actitud critica y analitica

para satisfacer las necesidades de la colectividad en un medio globalizado

4.4.1.1.2 Vision

Ampliar la cobertura de mercado a otras ciudades del pais, siempre
pensando en que el cliente es el amigo, al que le debemos todo, al que
estamos obligados a servirle los 365 dias del afio, con los mas rigurosos
principios éticos y legales, por otra parte propone ser una empresa
emprendedora, que trabajara con empefio para permanecer en el mercado
e ir creciendo junto a sus colaboradores; se implementara tecnologia de
punta en varias areas. Ademas ir fortaleciendo su identidad enfocada a la

contribucién del desarrollo social.
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4.4.1.2 Valores corporativos

4.4.1.2.1 Puntualidad.- Una de las mas grandes consideraciones que
puede tener una persona a sus semejantes es la cualidad de ser puntual; es

decir estar en el lugar o sitio acordado a la hora exacta que se ha convenido.

Este valor es aplicado a diario en la empresa, lo cual refleja la

responsabilidad que tiene cada uno de los miembros.

4.4.1.2.2 Respeto.- Es el sentimiento que lleva a conocer los derechos, la
dignidad, el decoro de una persona o cosa y abstenerse de ofenderlos; se
dice también que es la sumisién de como se trata a alguien y manifestarse

ante el con cortesia.

Se motiva a los miembros de la organizacion a mantener buenas relaciones

mutuamente, para mantener unos con otros un buen ambiente de trabajo.

4.4.1.2.3 Sociabilidad.- Es la cualidad que tiene una persona, la cual es
capaz de conectarse con aquellos que lo rodean, tiene la facultad de

relacionarse con sus semejantes y disfruta hacerlo.

De igual manera, este valor es fundamental en todos quienes conformamos
la empresa especialmente para aquellos quienes estan en contacto
constante con el cliente pues al ser sociables les da la oportunidad de atraer

al cliente y persuadir al mismo.
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4.4.1.2.4 Orden.- Es al cualidad o valor que posee una persona, la cual
sabe organizar su tiempo y las herramientas, con las cuales trabaja, lo cual

le da como resultado armonia, paz interior y limpieza en su entorno.

Todos los miembros de la organizacion practican este valor, ya que en la
empresa se maneja con mucha frecuencia una serie de materiales, los

cuales se deben colocar en su lugar, para evitar una desorganizacion total.

4.4.1.2.5 Lealtad.- Se considera uno de los valores mas valiosos del ser
humano, puesto que le permite manifestarse en todo instante como fiel e

incapaz de engafiar o traicionar.

Es de gran relevancia tener presente el cumplimiento de este valor, pues
siempre hay que cuidar y velar por los intereses de la empresa y no

traicionar la confianza que la misma ha brindado a sus colaboradores.

4.4.1.2.6 Honestidad.- El valor por el cual los actos de una persona estan
conformes a lo que exige el pudor o la decencia o sea la manifestacion

exterior del respeto a las buenas costumbres o a las conveniencias sociales.

Sin duda este valor es muy importante en el diario vivir dentro de la
ferreteria, pues existen varios articulos dificiles de mantenerlos en constante
inventario, es por eso que cada uno de los empleados debe ser honesto y

respetar los bienes de la empresa.
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4.4.1.3 Identificacién de Factores Internos y Externos — FODA

Tabla 4.2: FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Personal calificado en atencion al
cliente

Amplia infraestructura en el
parqueadero

Tecnologia de punta en el sistema
de facturacion

Transporte propio

Capacitacion de personal 3 veces al
afio

Actividades de integracion
organizacional

Bases de datos de clientes
potenciales.

Socialmente responsable con la

colectividad

Falta de control en inventarios
Deficiente conocimiento en manejo
del software

Atrasos y faltas injustificados de los
empleados.

Resistencia al cambio o]
modernizacién

Carecimiento de sistema de alarmas
de seguridad

Local arrendado

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Incremento de negociacién con
proveedores directos

Importantes inversiones extranjeras
Aumento de la demanda

Avances tecnoldgicos

Crecimiento en la industria de la
construccion

Convenios con empresas del sector.
Amplios créditos gubernamentales

Capacitacion extranjera virtual

Elevacion inesperada de precios
Entrada de nuevos competidores
Proveedores exigentes en la forma
de pago

Incertidumbre por reformas politicas
Crisis mundial

Pérdida de valores sociales
Elevados costos de adquisicion de
las NTICS

Inseguridad y delincuencia en el

pais

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)




4.4.1.4 Estructura Organica Actual de la Ferreteria Su Casa:

Gréfico 4.2: Organigrama Estructural de la Empresa

GERENCIA
SUB GERENCIA
ASESORIA JURIDICA
R
SECRETARIA
DEPT. MERCADEO DEPT. FINANCIERO DEPT. OPERACIONAL
|

| | | |

CAJERA | | [VENDEDORES CONTADOR BODEGUERO TRQL‘SOF;(E’EE

SUCURSAL
FRANCQUICIA
DISENSA

Fuente: Datos proporcionados por Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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4.4.1.5 Estructura

Orgénica Propuesta

Gréfico 4.3: Estructura Organica Propuesta

GERENCIA

SUB GERENCIA

87

ASESORIA
JURIDICA
SECRETARIA
DPTO. MERCADEO DPTO. DPTO.
FINANCIERO OPERACIONAL
] CAJERO CONTADOR BODEGUERO | |
| VENDEDORES CHOFER |
NEGOCIOS GUARDIA
INTERNACIONALES e

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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4.4.1.6 Funciones y responsabilidades:

Tabla 4.3: Funciones y Responsabilidades del Gerente General

GERENTE GENERAL

NATURALEZA DEL TRABAJO.-

Se encarga de coordinar, desarrollar y tomar decisiones con el Unico afdn de encaminar la
empresa a un correcto funcionamiento cumpliendo todos los parametros y lineamientos que
una empresa exitosa puede tener; su principal objetivo es maximizar las utilidades y
minimizar los costos para hacer de su empresa un negocio rentable.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES

Fijar objetivos, derivar metas, organizar tareas o actividades y administrar al personal.
Comparte con sus colaboradores objetivos y prioridades.

Estimula el desempefio y participacion de sus colaboradores, mediante actividades de
relacion humana o motivacion, indispensables para el buen desenvolvimiento del personal.
Se le considera como la primera autoridad administrativa como representante legal de la
empresa.

Se preocupa por mejorar continuamente la comunicacion y evalla conjuntamente con sus
colaboradores los logros obtenidos.

Estd en la capacidad de celebrar contratos y contraer obligaciones a nombre de la
compaifiia.

CARACTERISTICAS.-

Un gerente debe ser un profesional competente en la rama de las ciencias administrativas,
el mismo debe poseer conocimientos informéticos, contables, entre otros, y sobre todo
capacidad para motivar e influenciar a todos los que le rodean.

REQUISITOS MINIMOS

Titulo profesional en administracion de empresas

Cursos de capacitacion referentes a manejo de personal, motivacion y liderazgo.
Obtener conocimientos basicos en un idioma extranjero, de preferencia Inglés.
Cartas de recomendacion debidamente autorizadas.

Experiencia minima de 5 afios.

Responsabilidad del superior
El superior a este cargo es la junta de accionistas, los mismos que se encargaran de ir
evaluando continuamente el desempefio del gerente y la productividad de la empresa.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.4: Funciones y Responsabilidades del Subgerente

SUBGERENTE

NATURALEZA DEL TRABAJO

Es el principal aliado del gerente, el mismo que esta autorizado para reemplazar en sus
funciones cuando el gerente no pueda hacerlo, el trabajo entre el gerente y el subgerente es
conjunto y los dos velaran por los mismos intereses que es el éxito de la empresa.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES
Es objetivo y agil para tomar decisiones.
Sabe combinar esfuerzos junto al gerente.

Se encarga de crear un grupo de trabajo armoénico entre todos los miembros de la
organizacion.

Ayuda al gerente a tomar decisiones, basandose en varias alternativas.

CARACTERISTICAS

Debe ser un profesional competente en la rama de administracion de empresas,
destacandose por su desempefio proactivo y haciendo prevalecer la ética.

REQUISITOS MINIMOS
Titulo profesional en administracién de empresas o carreras afines.
Cursos de capacitacion referentes a manejo de personal, motivacién y liderazgo.

Experiencia minima de 3 afios.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR.

El superior de este cargo es el gerente, el cual lo guiard y hara cumplir las funciones que él
le imponga.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.5: Funciones y Responsabilidades del Asesor Juridico

ASESOR JURIDICO

NATURALEZA DEL TRABAJO

Es quien se encargard de resolver o enfrentar asuntos legales que se le presenten a la
empresa, es quien guia al gerente y hace cumplir las leyes a favor de la empresa.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES

Tratar los conflictos legales de la organizacién

Ayuda al gerente a formar los estatutos de la empresa.

Formula las politicas y reglamentos a cumplirse dentro de la empresa.

Asesora a los miembros de la empresa en conflictos que tengan pendiente con la ley o
justicia.

CARACTERISTICAS

Debe ser un profesional especializado en la rama del derecho el cual debe estar presto a
litigar y buscar el beneficio de la organizacion.

REQUISITOS MINIMOS
Titulo universitario en Ciencias del derecho o jurisprudencia
Tener conocimientos en administracion de empresas

Experiencia minima de dos afos trabajados en empresas reconocidas.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

Su superior es el gerente el cual le designara actividades a realizar y el mismo evaluara el
desemperio del asesor juridico

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.6: Funciones y Responsabilidades de la Secretaria

SECRETARIA

NATURALEZA DEL TRABAJO

Es la persona encargada de manejar documentos, archivarlos o transcribirlos de esta
manera contribuye a la gerencia a agilitar el trabajo y mantener el orden y la organizacion
de la oficina.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES

Redactar o transcribir documentos importantes como: oficios, informes, memorandos, entre
otros.

Recibe o conecta llamadas para la gerencia.
Organiza la agenda de actividades de la gerencia.

Mantiene un archivo ordenado con documentacion lista para ser usada cuando el gerente o
la junta lo requieran.

CARACTERISTICAS

Debe ser una persona especializada en mecanografia, taquigrafia, manejo de Ntics, capaz
de realizar eficazmente lo que se le solicite y ademas sea organizada.

REQUISITOS MINIMOS
Estudios especializados en secretariado, taquigrafia, mecanografia.
Haber realizado cursos de relaciones humanas

Experiencia minima un afio en cargos afines.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

Su superior es el gerente el cual dispondra actividades a cumplir por la secretaria y el
mismo juzgara el cumplimiento correcto de las mismas.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.7: Funciones y Responsabilidades del Cajero

CAJERO

NATURALEZA DEL TRABAJO

Principalmente se encarga de recibir dinero, cobrar y emitir facturas a los clientes por las
compras realizadas.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES
Cobrar facturas

Realizar retenciones

Maneja un software de facturacion

Emite facturas o notas de venta

CARACTERISTICAS

Debe ser una persona honrada y agil para atender con rapidez al cliente ademas debe ser
atento para evitar posibles estafas.

REQUISITOS MINIMOS
Experiencia minima de un afio en el mismo cargo.

Cartas de honorabilidad y referencia.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

El gerente o subgerente seran los que ordenen realizar un arqueo de caja intempestivo
para verificar si el desempefio de la cajera es bueno y cumple con las exigencias de la
empresa.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.8: Funciones y Responsabilidades del Vendedor

VENDEDOR

NATURALEZA DEL TRABAJO

Asesorar al cliente sobre la calidad y beneficios de adquirir un producto.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES
Mantener limpios los mostradores de articulos
Atender con cortesia al cliente

Brindar asesoria sobre los articulos del almacén.

Persuadir al cliente impulsandolo a comprar.

CARACTERISTICAS

Es una persona emprendedora, agil y dinamica capaz de sociabilizar con su cliente y
ganarse su confianza para ayudarlo a tomar una decision adecuada acerca del articulo que
desea adquirir.

REQUISITOS MINIMOS
Conocimientos en el area de marketing y ventas

Experiencia minima seis meses en cargos similares.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

El superior es el gerente y subgerente quienes a diario vigilara el cumplimientos de las
tareas del vendedor y evaluaran la satisfaccién del cliente.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.9: Funciones y Responsabilidades del Contador

CONTADOR

NATURALEZA DEL TRABAJO

Es el encargado de manejar la contabilidad o las finanzas de la empresa con honestidad y
ética; cumpliendo su trabajo acatdndose a las normas contables y de las leyes vigentes a la
fecha.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES
Analiza la informacién contenida en comprobantes y documentos al final de un periodo.

Realiza estados financieros que reflejan la situacion real en la que se encuentra la empresa
a lafecha.

Controla los movimientos financieros que la organizacion realiza.
Maneja paquetes contables para el desempefio mas agil de su trabajo.

Elabora informes para el conocimiento de la Junta de accionistas.

CARACTERISTICAS

El contador es un profesional capacitado para desempefiarse de manera agil y exacta ya
que su trabajo refleja los frutos que ha dado el negocio en un determinado tiempo.

REQUISITOS MINIMOS
Titulo profesional de contador

Experiencia minima de 3 afios en cargo similar.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

El gerente sera quien evalle y verifique el correcto desempefio del contador y la veracidad
de los estados financieros e informes que el mismo presente.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.10: Funciones y Responsabilidades del Bodeguero

BODEGUERO

NATURALEZA DEL TRABAJO

Mantener un registro exacto de las existencias de mercaderia o articulos en bodega.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES

Elaborar registros de existencias

Responsable del manejo y orden de la bodega

Codifica y clasifica los articulos de acuerdo a los requerimientos de la empresa.
Realiza listas de pedidos para mantener el stock de los articulos.

Unico autorizado para ingresar o egresar materiales.

CARACTERISTICAS

Debe ser una persona responsable, agil y ordenada capaz de manejar cada uno de los
items que posee la empresa.

REQUISITOS MINIMOS
Experiencia minima de un afio en cargos afines

Cartas de recomendacion

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

El gerente y el subgerente se encargaran de revisar periédicamente el cumplimiento del
trabajo del bodeguero y verificar si este es bueno.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.11: Funciones y Responsabilidades del Chofer

CHOFER

NATURALEZA DEL TRABAJO

Conducir el transporte liviano y pesado que tiene la empresa y transportar los materiales al
lugar a donde se le establezca.

FUNCIONES / RESPONSABILIDADES
Transportar materiales de un lugar a otro
Tramitar permisos de salida de la ciudad.
Encargarse del mantenimiento de los vehiculos
Cuidar la mercaderia que transporta.

Responsable del perfecto arribo de la mercaderia a su destino.

CARACTERISTICAS

El chofer de la empresa se caracterizara por su amplio poder de colaboracion, sera
responsable en el cumplimiento de su deber, respetara las leyes de transito.

REQUISITOS MINIMOS
Licencia profesional para conducir transporte liviano y pesado
Conocimientos basicos en mecanica.

Experiencia minima un afio.

RESPONSABILIDAD DEL SUPERIOR

El gerente y subgerente son los responsables de evaluar y exigir un correcto desempefio del
cargo.

Fuente: Manual de Funciones de Comercio e Industrias Ramiro Naranjo Cia. Ltda.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)




4.4.2 Plan de Negocios Internacionales

Grafico 4.4: Plan de Negocios

RAWIRO NARANTO GLEVARA
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CHINA
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"EF:F | COMERCIO E INDUSTRIAS “RAMIRO
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MATERIALES DE CONSTRUCCION
FERRETERIA EN GENERAL
AMBATO - ECUADOR

‘.

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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4.4.2.1 Analisis del Marketing Mix

Grafico 4.5: Marketing mix

PRODUCTO.- en este ambito la gama es muy amplia, por tanto

en base al andlisis de gustos y preferencias de los clientes se ha

determinado que el producto a importar es:
CERAMICA PLANA

*De Pared 20x30

PRECIO.- El motivo de Importar se debi6 al deseo de mejorar la
Rentabilidad sin dejar de lado la competitividad, por tanto el PVP
se establecera en rangos aceptables y sobre todo apetecibles para

los clientes.

PLAZA.- Nuestros productos estan destinados a todo tipo de

consumidores desde los potenciales como Instituciones del Sector publico,

constructoras , hasta publico en General.

PROMOCION.-Se realizaran dos tipos de promociones:

*descuentos por Monto

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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4.4.2.1.1 Desarrollo de estrategias de marketing

Tabla 4.12: Publicidad Banners

ESTRATEGIA: Publicidad por Banners

ACTIVIDAD RESPONSABLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
Publicacién de 2 banners $180 $360
con la ceramicas nuevas
GERENTE DE
en las afueras de
MARKETING
Ferreteria Su Casa
TOTAL $360

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 4.6: Disefio del banner Publicitario

FERRETERIA - MATERIALES DE CONSTRUCCION

20% de Descuento en |
ceramica importada
por Temporada

Principal: Manuel
Teléfonos:

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Tabla 4.13: Flyers Publicitarios

ESTRATEGIA: Publicidad Flyers

ACTIVIDAD RESPONSABL COSTO COSTO TOTAL
E UNITARIO
¢ 5000 volantes gque seran $0,02 $100

entregados en las afueras de

Ferreteria Su Casa

« 50000 volantes que seran GERENTE DE $0,02 $1000
entregados a los distribuidores ~ MARKETING
TOTAL $1100

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Tabla 4.14: Publicidad por televisién

ESTRATEGIA: Publicidad por television

ACTIVIDAD RESPONSABLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
e Paquete mensual de $200 $200
60spots publicitarios
GERENTE DE
emitidos en Ambavisién
MARKETING
todas las noches 19H00
TOTAL $200

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)



Tabla 4.15: Fuerza de Ventas

ESTRATEGIA: Desarrollo de cursos de capacitacion de conocimientos sobre

cerdmica a fin de brindar mejor servicio al cliente.
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ACTIVIDAD RESPONSABLE COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
e 2 capacitaciones $400 $800
anuales a los
GERENTE DE
vendedores con
MARKETING
respecto a la
comercializacion de
las ceramicas
nuevas
TOTAL $800

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Grafico 4.7: Andlisis de la Competencia

AMENAZA DE ENTRADA

DE NUEVOS COMPETIDORES.

*Comercial AKABADOS —importa de
Colombia

*Productores Nacionales —Establecen
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exclusivamente a la Comercializacion
de Ceramica.

PODER DE
NEGOCIACION DE LOS

CLIENTES.

RIVALIDAD ENTRE *Empresas Constructoras
COMPETIDORES *Instituciones Educativas

ACTUALES *Instituciones Sector
Publico y Privado
*Almacenes del Sector

*Plblico en General

AMENAZA DE PRODUCTOS

SUSTITUTIVOS

*Porcelanato
*Piso Flotante
*Vinyl
*Parquet

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Grafico 4.8: Matriz crecimiento — participacién
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Grafico 4.9: Analisis demanda actual de ceramica en el Ecuador

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA (m?)

DE CERAMICA DEL ECUADOR

M Seriesl ™ Series2

1800000
1500000

2010 2011

2012

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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En base a datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador en los

altimos afios el pais importo:

Tabla 4.16: Paises de origen de las importaciones al Ecuador

PAIS $ %
CHINA 10500000 43,68
COLOMBIA 7900000 32,86
EEUU 1600000 6,66
ESPANA 1400000 5,82
ITALIA 1100000 4,58
PERU 995000 4,14
CHILE 543000 2,26
TOTAL 24038000 100,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Grafico 4.10: Paises de origen de las importaciones a Ecuador

4 N
IMPORTACION CERAMICA AL ECUADOR

B CHINA m COLOMBIA = EEUU m ESPANA m ITALIA m PERU m CHILE
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

4.4.2.2 Proceso de Importacion

4.4.2.2.1 Idea de Importar

La idea surge a partir de la necesidad de crecer competitivamente en el
mercado local ofreciendo el mejor precio, variedad y calidad; ademas la
necesidad de buscar independencia de intermediarios para de esta manera

aumentar la rentabilidad de la empresa.

4.4.2.2.2 ¢Quiénes pueden importar aconsumo?

Cualquier persona natural o juridica puede realizar una importacién a

Consumo.

Si va a ser un importador constante debera ser calificado como tal ante el

Banco Central o sus corresponsales.
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Obtener el RUC y constituirse en comerciante formal.

4.4.2.2.3 Los documentos exigibles para nacionalizar y movilizar las

mercancias son:

Original del conocimiento de embarque, guia aérea o carta de parte.
Factura comercial que servira de base para la declaracion aduanera.
Certificado de Origen cuando preceda.

Los demas exigibles por regulaciones expedidas por el COMEXI.

4.4.2.2.4 Los impuestos y aranceles a cancelar por laimportacién son:

Los Derechos Arancelarios establecidos en los respectivos aranceles.
Los impuestos establecidos en Leyes Especiales (ICE).
EL IVA (impuesto al valor agregado).

Las Tasas por Servicios Aduaneros (Fodinfa).

4.4.2.2.5 Los impuestos que se deben pagar en la aduana son:

El valor CIF de su mercancia, es la base imponible para el calculo de los

impuestos y comprende la suma de los siguientes valores.

PRECIO FOB* (Valor soportado con facturas)
FLETE (Valor del transporte internacional)
SEGURO (Valor de la prima)

TOTAL: CIF
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Una vez obtenido el valor CIF, podra hacer el célculo de los siguientes

Impuestos:

4.4.2.2.6 AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias)

Impuesto administrado por la Aduana del Ecuador.

Porcentaje variable sobre el valor CIF, segun el tipo de mercancia.

4.4.2.2.7 FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia)

Impuesto que administra el INFA. 0.5% del valor CIF.

4.4.2.2.8 ICE (Impuesto a los Consumos Especiales)

Administrado por el SRI.

Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se importen.

4.4.2.2.9 SALVAGUARDIA POR BALANZA DE PAGOS**

Son de tres tipos:

a. (Recargo Ad-Valoren, Recargo Arancelario Especial adicional
al arancel vigente, y Restriccion Cuantitativa de Valor - cupos) Impuesto que
administra la Aduana del Ecuador. Restricciones temporales que se aplican

solamente a ciertos productos importados.

b. IVA (Impuesto al Valor Agregado)
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Administrado por el SRI. 12% del resultado de la suma de:

CIF + ADVALOREM + FODINFA + ICE + SALVAGUARDIA

c. IMPUESTO DE SALIDA DE DIVISAS

Impuesto que administra el SRI. 1% del CIF + Ajustes de Valor.

EL VALOR TOTAL A CANCELAR POR EL IMPORTADOR, ES LA SUMA

DE LOS IMPUESTOS ANTES MENCIONADOS.

El FOB es igual a la suma del valor de las mercancias, mas los gastos
internos hasta ubicarlas sobre el medio de transporte que lo llevard a su

destino final.

* Medidas de Salvaguardia por Balanza de Pago, adoptadas por el Gobierno
Nacional. Resoluciones N° 466, 467 y 468 del Consejo de Comercio Exterior

e Inversiones (COMEXI).

Seleccidon del pais proveedor

ETAPA 1. IDENTIFICAR

¢, Qué Pais proveedor de CERAMICA es el idoneo para mi empresa?

ETAPA 2. IDENTIFICAR LOS CRITERIOS DE DECISION
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Los criterios o factores que influiran en la decision son:

Costo de la Ceramica

Crédito o facilidades de pago

Calidad de los materiales

Rapidez en la entrega de pedidos

Cumplimiento del contrato

ETAPAS. ASIGNAR PESOS A LOS CRITERIOS

e Costos de la Ceramica 10
e Rapidez en la entrega de pedidos 9
e Credito o facilidades de pago 8
e Calidad de los materiales 6
e Cumplimiento del contrato 4

ETAPA 4. DESARROLLAR ALTERNATIVAS

China

Espaina

Brasil

Colombia



ETAPA 5. ANALIZAR LAS ALTERNATIVAS

Tabla 4.17: Andlisis de decision del pais proveedor

COSTOS DE LA CERAMICA RAPIDEZ EN LA CREDITO 0 CALIDA CUMPLIMI
ENTREGA DE FACILIDADES DDE  ENTO DEL

110

PEDIDOS DEPAGO LOS CONTRATO
MATERI
ALES

Espaiia [ 8 H 8 8

Brasil T § [ § §

Colombia 8 9 7 10 7

COSTOSDELOS RAPIDEZENLA CEEDITOO CALIDAD CUMPLIMIENT TOTAL
MATERIALES ENTREGADE FACILIDAD DELOS 0
PEDIDOS ESDE MATERIA DEL
PAGO LES CONTRATO

China a0 a0 [} 60 36 348
Espaiia &0 7 40 48 1 152
Brasil T 7 48 48 1 170
Colombia 80 81 56 60 18 Jog

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

ETAPA 6. SELECCIONAR UNA ALTERNATIVA

Se elige a nuestro proveedor a CHINA ya que es el que menor costo, mayor

garantia y respaldo proporciona a nuestra empresa; debido a:

e Bajo costo de la manufactura
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e La eficiencia en la linea de produccioén: los beneficios de esta década
se han invertido en Bienes de Capital, potenciando asi la tecnologia y

la eficiencia del sistema de produccion chino.

Estos dos factores dan como resultado que los productos chinos sean mas
baratos e igual de fiables que los productos fabricados en cualquier otro

pais.

ETAPA 7. IMPLEMENTAR LA ALTERNATIVA

Por consiguiente procedemos a firmar el Contrato con nuestro proveedor
elegido quien de hoy en adelante sera quien proporcione CERAMICA

PLANA a la empresa cuando ella lo requiera y de manera inmediata.

4.4.2.3 Ejercicio de aplicacion — desarrollo practico de la propuesta

4.4.2.3.1 Identificacién de posibles proveedores de China

Del andlisis de la Tabla 4.7 se concluye que el pais mejor oferente es el
China por tanto se identifican las empresas posibles con las que se

negociaran.
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Tabla 4.18: Posibles Proveedores de China

NOMBRE DE CONTACTO DIRECCION FONO FAX CEL PAGINA WEB
LA

EMPRESA
Guangzhou Mr. Steve Floor 1218, 86-20- 86-20- 1392218  http://www.fj
Key Zhang Zhengzhou 28904 825780 3301 building.com
Building Center, 066 03
Material Pahoa http:/fibuildin
Co., Ltd. Exhibition g.en.alibaba.

Road, com

Guangzhou

City, China
Fuzhou Jin  Ms. Unit 904, 0086-  0086- http://www.fz]
Hue Da VivianHuan Bldg. B2, 0591-  0591- inhuida.com/
Import & g Yangguang 87273 832988
Export Co., Rongyu, No. 951 69
Ltd. 69, Wushan

West Rd.,

Hongshan

Town,

Fuzho,

China

(Mainland)
Ms. Ms. Dong Yuan  0086-  0086- 1382776  http://www.a
Colorbuildi  Amanda Community, 757- 757- 2247 mazonceram
ng Sales Liang Shi Nan 82013 820133 ics.com.cn
Team Road 382,82 81

East,NanZzh 01338

uangTown,F 6

oshanCity,G

uangdong,C

hina

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)


http://www.fjbuilding.com/
http://www.fjbuilding.com/
http://fjbuilding.en.alibaba.com/
http://fjbuilding.en.alibaba.com/
http://fjbuilding.en.alibaba.com/
http://www.fzjinhuida.com/
http://www.fzjinhuida.com/
http://www.amazonceramics.com.cn/
http://www.amazonceramics.com.cn/
http://www.amazonceramics.com.cn/

4.4.2.3.2 Seleccién de tipo de ceramica a importar
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Tabla 4.19: Selecciéon de ceramica a importar

Precio: $3,10
: Medida: 30X30
) ., @ Uso: Piso
fhomaﬁ'tses.en.alibaba.;/om" Pedido minimo:
Ve e 1000 mts2

2 y \
i ‘\\ > 8 . § 4 :

Pais de Origen:
Guangdong - China

COD: BGJ15876
COLORES: Cuero, Beige, Azul, Verde

COD: 423872

Precio: $3.50

Medida: 30X30

Uso: Piso

Pedido minimo: 2100
mts2

Pais de Origen: Fujian
China

COLORES: Azul, Verde, Rosa, Marrén

Precio: $3,95

Medida: 30X30

Uso: Piso

Pedido minimo:

2000 mts2

Pais de Origen:
China

COD: TD3420
COLORES: Beige, Coral, Azul, Verde

COD: 4ER5903

Precio: $2,0

Medida: 20X30

Uso: Pared

Pedido minimo: 2000
mts2

Pais de Origen: Fujian
China

COLORES: Azul, Verde, Rojo, Negro

Precio: $3,75

Medida: 20X30

Uso: Pared

Pedido minimo: 2700
mts2

Pais de Origen: Gujarat
India

COD: 34203920
COLORES: Naranja, Rosa, Azul, Verde

COD: 3ER5567

Precio: $3,95

Medida: 20X30

Uso: Pared

Pedido minimo: 2000
mts2

Pais de Origen: Fujian
China

COLORES: Verde, Azul, Durazno, Gris

Fuente: Investigacion
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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4.4.2.3.3 Se contacta al proveedor internacional

a) ONLINE:

Color building Liang Sales Team

http://www.amazonceramics.com.cn

b) TELEFONICO:

0086-757-82013382,82013386

0086-757-82013381

13827762247

4.4.2.3.4 Forma de pago

Se ha establecido la modalidad de pago por medio de carta de crédito; en la
gue el Comprador (Importador / Ordenante) es el que solicita la emisidon de la
Carta de Crédito a su banco y cubre a éste el importe de la misma; mientras
gue el comprador (Importador / Ordenante) es el que solicita la emisién de la

Carta de Crédito a su banco y cubre a éste el importe de la misma.

El proceso de pago se efectla a través de giros bancarios, transferencias de

fondos, abonos en la cuenta corriente del exportador.


http://www.amazonceramics.com.cn/
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Gréfico 4.11: Flujo de Pago

FLUJO DE OPERACION DE CARTAS DE CREDITO DE IMPORTACION
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-

@3
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

4.4.2.3.5 Determinar el Incoterm a utilizar

Se recomienda aplicar el Incoterm CIF, el cual consiste en:

e Transporte Maritimo de la Mercancia

e¢El Vendedor Chino deberéd entregar la mercancia con todos los gastos

pagados, costo del flete y cobertura del seguro

¢ El valor del flete incluye los gastos de trasbordo y transito aduanero.

¢ El riesgo para el vendedor Chino se transferirhd cuando la mercancia cruce

la borda del buque.
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eEl vendedor debera notificar al comprador la ubicacién y estado de la

mercaderia.

e Sobre el valor CIF se realizaran los calculos de pago de impuestos.

Seller's cost / risk Buyer's cost / risk

Cost, Insurance Port of
OF gt ceoaion. R e WS

4.4.2.3.6 Desaduanizacion
A la declaracion aduanera se acompafara los siguientes documentos:

1. Original o copia negociable del Documento de Transporte (Conocimiento

de embarque, guia aérea o carta de porte.

2. Factura comercial

3. Declaracién Andina de Valor (DAV)

4. Péliza de seguros expedida de conformidad con la Ley.

5. Certificado de origen de los paises con los que Ecuador mantiene
acuerdos Comerciales. En caso de no presentar dicho certificado el producto

no podra acogerse a la liberacion arancelaria.
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6. Documentos de Control Previo (Pueden ser al embarque o a la
presentacion de la declaracion aduanera), exigibles por regulaciones
expedidas por el COMEX y/o por el Directorio del Servicio Nacional de

Aduanas del Ecuador (SENAE), en el ambito de sus competencias.

4.4.2.3.7 Procedimientos para el Tramite

Una vez aceptada la transmision electronica de la Declaracion Aduanera
Unica (DAU) en el SICE, se determinara el canal de aforo mediante la
aplicaciéon de criterios de analisis de riesgo; pudiendo ser este: fisico,

documental, o automatico (canal verde).

La declaracién aduanera no sera aceptada por el distrito aduanero cuando
se presente con borrones, tachones o enmendaduras. “En las importaciones,
la declaracion se presentara en la Aduana de destino, desde 7 dias antes,
hasta 15 dias habiles siguientes a la llegada de las mercancias”. De no
presentar la DAU dentro de este plazo, sus mercancias caeran en abandono

tacito.



4.4.2.3.8 Negociacion con el proveedor sobre cantidad y precio

Tabla 4.20: Negociacién Cantidad Precio

Colorbuilding Sales Team

COD: BGJ 15876

COLORES: Marron, Beige, Azul, Verde

Cantidad

1000 mts.
2000 mts.
3000 mts.

4000 mts.

Fuente: Investigacion de campo

Costo
$3,10
$3,00
$2,90

$,2,80

Inversion
$3100
$6000
$8700

$11200

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Una vez estudiado el proceso de importacion se ha optado por importar la

cantidad minima que ofrece el proveedor, pensando en no arriesgar la

inversion; es decir 1000 mts. De cada color disponible del producto con

COD: BGJ15876; por tanto la inversion inicial en esta primera negociacion

internacional serd de $12400; con grandes expectativas de en el futuro

poder aumentar la cantidad a importar y por ende mejorar los costos de

adquisicion.



119

4.4.2.3.9 Definir los costos para establecer el PVP

Tabla 4.21: Factura de Compra

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)



Tabla 4.22: Calculo de PVP
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

PROVEEDOR 4000 mts2 Al § 1340000
SECTRO §1240000 Rime |8 368
Siperlnt 1% |5 4N
Saguro Camp. 0.30% § 600
DeschosBmsin | $500 | 5 5l
i
VA % | § WA
TOTAL y 100334 | § L0033
TRANSPORTE §1240000 011§ 148800 § 148800
BASEMPONBLE= | FPROV. - SEGUROS+ TRANGP
ADVALORRME | § M3 | 1% § 30338
FODINFA= § L4833 | 030% § U4 !;.IJl[I.EE'
|S:'1L'FAEU:‘.RDL!L= § Ol | 3% § 30 | ARANCELES-
(TF+ARANCELES| §  9.010.39
VAL § LI8LY
5 100918
PAGOALACAE= |ADVALOREM+|FODINFA+|SALVAG+  IVA
§ B35 MgT( S S LBy CAE § 10.09136
COSTOTOTAL- (F +| CA
§ 1489334 151009186 COSTOTOTAL | § 2458840
COSTOUNIT. | & 623
W% UTILIDAD s 1Y
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Analisis:

Para el presente célculo se partié6 de la factura emitida por el proveedor,
continuando con el célculo del seguro y transporte para dar paso a los
valores de aranceles y el correspondiente pago a la CAE, de esta manera se
obtuvo el costo total de la importacion, de alli se establecid6 un margen del
30% de ganancia determinando asi el PVP de $8.12 lo cual es muy
alentador pues es un precio bastante competitivo al encontrado en el
mercado actual lo cual representa un beneficio para la empresa y mas aun

para el poder adquisitivo del cliente.

Tabla 4.23: Comparacion de Precios

CON IMPORTACION SIN IMPORTACION

TIPO DE CERAMICA RUSTICA CERAMICA RUSTICA

CERAMICA TIPO PIEDRA CHINA TIPO PIEDRA NACIONAL
PVP
$8,10 Entre $8,75y $9,75
UTILIDAD AL
POR MAYOR 20% 10%
UTILIDAD AL 30% 15%

POR MENOR

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Mediante el estudio y célculo de precios de la ceramica importada de China
se deduce que se podra romper el mercado de precios en ceramica y

obtener una mayor utilidad de la venta de la misma.

Tabla 4.24: Proyeccién de ventas de cerdmica

2008 6200
2009 6000
2010 6700
2011 7100
2012 7500
2013 8140
2014 8540
2015 8940

Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)

Grafico 4.12: Proyeccion de ventas de ceramica
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Mediante el estudio de la tendencia de ventas en metros cuadrados de
cerdmica se puede notar que las ventas subiran notablemente en los afios
siguientes y se pretende que suba mas ya que con la importacion de
cerdmica desde China se rompera el mercado en precios y mas aun con la

creciente oferta de ceramica en el sector.



CAPITULO V

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

A través de la investigacion y del trabajo de campo, se pudo
determinar la real situacion del mercado nacional, frente a las
oportunidades de importacion que ofrece el mercedo internacional,
en materia de acabados de la construccién, en especial el pais de

China

Romper los esquemas tradicionales no es facil, especialmente cuando
se ha mantenido una administracion tradicional de 37 afios en el
mercado; sin embargo, este es una gran oportunidad para la empresa

a fin de brindar productos de calidad, a menor precio.

Es lamentable determinar que las politicas gubernamentales, no
fomentan el crecimiento empresarial del pequefios y medianos
empresariales a través de la aplicacion de normas y regulaciones
gubernamentales que fomente exitosamente los proyectos de

importacion.
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Se logr6 determinar las tendencias de consumo delos clientes
actuales y potenciales, determinandose, que existe un amplio campo
de accion con tendencia al crecimiento e incremento de las ventas en
la linea de acabados de la construccion, lo que se vera reflejado en el
estado de pérdidas y ganancias al elevarse la rentabilidad del

negocio.

Se implemente el siguiente Plan de Negocios internacionales a fin de

lograr el crecimiento econémico y posicional de la empresa.

Con el crecimiento de la empresa Ferreteria Su Casa, se coadyuvara
con el nivel socio econémico de los trabajadores ,al generar nuevas

fuentes de empleo con estabilidad laboral
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5.2 Recomendaciones

Aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado nacional e
internacional a fin de lograr exitosos procesos de comercializacion y

venta acorde a la realidad nacional.

Implementar estrategias que permitan fortalecer un programa de
mejora continua y evitar la resistencia al cambio, pues es sabido que
el éxito de hoy, no garantiza para nada el éxito del mafiana, por lo que

es evidente que hay que estar muy atento a los cambios del entorno.

Demostrar que pese al entorno que rodean a las empresas, no es
dificil alcanzar el éxito, pues por el contrario, se piensa que de los
peores momentos surgen las oportunidades, y se considera como una
oportunidad de emprendimiento para la Ferreteria Su casa, de romper

fronteras y abarcar nuevos mercados.

No temer a la competencia, pues existe un gran mercado potencial al
cual la Ferreteria Su Casa esta en capacidad de satisfacer con

calidad y precio.

Su inmediata aplicacién y desarrollo, lo cual se verd reflejado en el

incremento de las ventas y por ende de la rentabilidad.
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ANEXOS

Anexo 1 Mapa de la Ubicacion de la Empresa

Calle Manusla Calle Ira Imprenta
Caiizares

Fuente: Google Earth

Elaborado por: NARANJO, Ramiro (2013)
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Anexo 2 Entrevista al Gerente de la Empresa

Nombre del Entrevistado: Sr. Ramiro Naranjo Vasconez

Cargo En la Empresa: Gerente- Propietario

¢ Como se ha sentido en el desempefio de su rol en estos afos?

Confieso que he tenido muchas experiencias buenas y mal las cuales me

han permitido crecer en mi negocio y también como persona.

¢, Como describe la situacion de su empresa en la actualidad?

Considero que mi empresa a lo largo de los afios ha crecido y ha
evolucionado para bien, ganandose campo en el mercado, por tanto puedo
decir que es un negocio estable y sobre todo fuente de trabajo para mi

familia y mis trabajadores.

¢, Qué piensa usted sobre realizar cambios importantes en la empresa?

Bueno los cambios en una empresa siempre traer cosas nuevas y adaptarse
a ellas no siempre es facil pero considero que en la actualidad estamos
sujetos a varias tendencias por tanto creo que si hay que cambiar algo se lo

debe hacer.

¢Consideraria riesgoso el ampliar su empresa hacia los Negocios

Internacionales?
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Todo Negocio es arriesgado pero todo esta en realizar andlisis previos que
determinen la viabilidad y rentabilidad del mismo, yo siempre me he guiado
con el lema “el que no arriesga no gana”, claro estd con sus debidas

excepciones.

¢, Si le hablo sobre la posibilidad de Importar un producto determinado

cudl seria su vision?

Pues claro me sentiria muy interesado y sobre todo estoy seguro que al

importar se gana mas.

¢Le gustaria que al terminar mi proyecto de Tesis, se lo exponga a

usted para poder aplicarlo a su empresa?

Con gusto me encantaria analizar dicha posibilidad y si es beneficiosa para

todos aplicarla en el menor tiempo posible.

¢,Cual seria su recomendacion a los jovenes empresarios que estamos

en proyecto de implementar nuestros propios negocios?

Yo les diria que siempre estudien a fondo sus proyectos y que se dejen guiar
por personas con experiencia, que no desmayen, ya que al inicio siempre se

presentan obstaculos.

GRACIAS
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Anexo 3 Entrevista al Encargado de Compras

Nombre del Entrevistado: Sr. Luis Miranda

Cargo En la Empresa: Encargado de Compras

¢Desde hace cuanto tiempo ocupa este cargo?

Yo he trabajado en esta empresa alrededor de 25 afios y he recorrido todas
las areas de la empresa pero mi principal labor es realizar los pedidos y

contactos con proveedores en lo cual me especializado estos Ultimos afos.

¢Qué opinade los proveedores actuales?

Bueno puedo decir q una parte considerable de ellos ofrecen articulos
revendidos los cuales llegan a nosotros con precios elevados los cuales

hacen imposible competir con ferreterias del sector.

De la gama de articulos que oferta la empresa ¢cuél piensa usted que

haincrementado su demanda en los ultimos afnos?

Realmente hay muchos articulos que aumentado su demanda pero los g
mas sobresalen son productos como el cemento y acabados de la
construccion como barfios, griferia y sobre todo ceramica; yo pienso que es
por los varios modelos, colores y texturas q son lo que mas llaman la

atencion de las personas.
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¢Cree usted que se deberia hacer para aprovechar el incremento de la

demanda en el producto antes mencionado?

Pienso que se debe realizar promociones y descuentos pero para ello es
importante buscar un proveedor mas barato claro esta sin dejar de lado la

calidad que hoy en dia el cliente siempre esta pendiente.

¢Piensa que la situacion actual de la empresa seria la 6ptima para

convertirse en Importador directo de dicho articulo?

No tengo acceso a informacion Financiera de la empresa pero segun mis
afos trabajando aqui he podido percibir el rapido crecimiento de la misma
por tanto creo que si estaria en condiciones de ser Importador y crecer aun

mas.

¢, Qué ventajas cree usted que se obtendria?

Indudablemente se incrementarian las ventas y por ende las ganancias, por
otra parte pienso que se complicaria un poco en el espacio fisico ya que se
necesitaria ampliar mas la bodega, lo cual es un poco dificil debido a la

infraestructura en la que estamos pero no imposible.

GRACIAS
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Anexo 4 ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES DE FERRETERIA “SU CASA”

OBJETIVO. Identificar las necesidades de productos que demandan los
arquitectos, ingenieros, personas naturales y juridicas en la linea de
acabados de construcciéon a fin de ofrecer producto s de calidad a precios
accesibles que permita incrementar la rentabilidad del negocio.

1. ¢Conoce usted la empresa Ferreteria “Su Casa’’

e Sj
e No

2. Enumere del 1 al 5 en orden de importancia la linea de productos
gue usted adquiere

Linea de carpinteria

Linea eléctrica

Linea de pinturas

Linea de acabados construccién
Linea de hogar

3. Enumere del 1 al 6 en orden de importancia la linea de productos
de acabados de construccion que mas demanda tiene

Ceramica

Griferia

Sanitarios

Espejos

Cabinas y duchas
Cielo Razo y Gypsum

4. ¢Dénde frecuentemente realiza usted las compras de materiales
de construccion?

Kywi

Gerardo Ortiz
Akbados

Comercial Maya
Megakons

Grupo Ferretero Chimg
Ferreteria Su Casa
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5. ¢Los precios de nuestros productos en relacion a la competencia
le parecen?

ALTOS BAJOS NORMALES

KYWI

GERARDO ORTIZ

AKBADOS

COMERCIAL MAYA

MEGAKONS

GRUPO
FERRETERO
CHIMG

OTROS

6. Lalineade productos en acabados de construccion que ofrece
ferreteria “SU CASA” es:

e Amplia
e Corta
e Limitada

7. ¢La atencion que recibe en la ferreteria “SU CASA” le parecié?

e Excelente
e Buena
e Regular

8. ¢Qué politicas crediticias usted prefiere para sus compras?

e Crédito de 8 — 15 dias
e Crédito de 15 — 30 dias
e Crédito de 30 — 60 dias

9. ¢Quétipo de promociones prefiere?

Descuento por volumen de compras
Descuento por pronto pago

Sorteos — Rifas

Cupones

Regalos

Otro
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10. ¢ Usted tiene preferencia por?

e Productos nacionales
¢ Productos extranjero

11.¢.Con que frecuencia realiza sus compras de materiales de
acabados de la construccion en Ferreteria “Su Casa”?

Diariamente

1 vez por semana
1 vez cada 15 dias
1 vez al mes

Cada trimestre
Cada semestre
Ocasionalmente

12.¢;Cambiaria usted su proveedor actual por un importador
directo?

e Sj
e NoO
e Talvez

13.¢,Qué medios de publicidad usted utiliza?

Radio

Tv

Internet

Prensa escrita local
Volantes/ Flyers
Vallas
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Anexo 5 Registro Unico de Contribuyentes

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES S R hJ

SOCIEDADES ’

NUMERO RUC: 1890039307001 ...le hace bien al pais!
RAZON SOCIAL: COMERCIO E INDUSTRIAS RAMIRO NARANJO CIA. LTDA.

ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:

e r— i —
No. ESTABLECIMIENTO: 001 ESTADD  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 17/07/1987
NOMBRE COMERCIAL: FERRETERIA MUEBLERIA 8U CASA FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE ARTICULOS DE FERRETERIA.
VENTA AL POR MENOR DE MUEBLES

DIRECCION EETABLECIMIENTD:

Provincia: TUNGURAHUA, Centsn: AMBATO Parroquia: LA MERCED Barrio: LA MERCED Cealle: MANUELA CANIZARES Numesro:
07-15 Intersescion: PRIMERA IMPRENTA Referencla: DIAGONAL AL TEATRO INCA Telefona Trabajo: 032823509 Apartado Postal:
18010797 Fax: 932823598 Emall: sucasa@andinanet.nat

e—— e ————————————
No. ESTABLECIMIENTO: 005 ESTADD _ ABIERTO LOCAL COMERCIAL  FEC. INICIO ACT. 05/08/2006
NOMBRE COMERCIAL: FERRETERIA 8U CASA 2 FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: TUNGURAHUA Cant3n: AMBATO Parroquia: LA MERCED Calle: PRIMERA IMPRENTA Nymera: 04-12 Intersecaion:
LUIS A. PORTERD Rafarencia: FRENTE AL CENTRO COMERCIAL ITALIA Talefono Trabajo: 132824018 Fax: 032823500

—————— o e ———————————

No. ESTABLECIMIENTO: 002 ESTADO CERRADO LOCAL CONMERCIAL FEC. INICIO ACT. 17071887

NOMBRE COMERCIAL: COMERCIO E INDUSTRIAS RAMIRO NARANJO CIA. LTDA. FEC. CIERRE:  290/08/1897
FEC. REINICIO:

ACTIVIDADES ECONOMICAS:

DIRECCION ESTABLECIMIENTD:

Provincia: TUNGURAHUA Cantsn: AMBATO Parroruia: HUACH! LORETO Calle: SUCRE Numero: 0933 Interasttion: PASAJE
RODO Oficina: PB

Pigina2de 3

SRi.gob:ec
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Anexo 6 Glosario de términos

v Desaduanizacion.-Luego de realizado el aforo, el Distrito aduanero
autorizara el pago de tributos aduaneros, siempre y cuando en el aforo
documental o en el aforo fisico, no aparecieren observaciones que formular
a la declaracion. Una vez pagados los tributos al comercio exterior en uno de
los bancos autorizados para receptar los pagos, la aduana proceda a la
confirmacién de los mismo, luego de lo cual, autoriza la entrega de la

mercaderia.

v Aforo de mercaderias.-EI aforo es el acto administrativo de
determinacion tributaria, mediante el cual el distrito aduanero procede a la
revision documental o al reconocimiento fisico de las mercancias para

establecer su naturaleza, cantidad, valor, y clasificacién arancelaria.

v Impuestos a pagar.-Los impuestos al comercio exterior aplicables
para el cumplimiento de la obligacién tributaria aduanera, son los vigentes a
la fecha de la presentacion de la declaracion aduanera. La base imponible

de los impuestos arancelarios en las importaciones, es el valor CIF.

v C.I.F. (Cost, Insurance and Freight) - Costo, seguro y flete.

v F.A.S. (Free AlongShip) - Libre al costado del buque.

v F.O.A. (Free on Airport) - Libre a bordodelavion.

v F.O.B. (Free on Board) - Libre a bordo.
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v F.O.R. (Free on Rail) - Franco vagonferroviario.

v F.0.T. ( Free on Truck) - Franco camion.

v Aduana - Organismo responsable de la aplicacién de la Legislaciéon
Aduanera y del control de la recaudacion de los derechos de Aduana y
demés tributos; encargados de aplicar en lo que concierne la legislacion
sobre comercio exterior, generar las estadisticas que ese trafico produce y
ejercer las demas funciones que las leyes le encomiendan. El término
también designa una parte cualquiera de la administracion de la aduana, un

servicio o una oficina.

v Aforo - Operacibn Unica en que el servicio a través del
funcionamiento designado, verifica y determina al examinar la declaracion
y/o la mercancia que su clasificacion arancelaria, su valuacion, la fijacion de
la cuota de los derechos arancelarios o impuestos y la aplicacion de las
leyes correspondientes hayan sido correctamente propuestas por el

declarante.

v Agente de Carga Internacional o Transitorio - Persona que puede
realizar y recibir embarques, consolidar y desconsolidar mercancias, actuar
como Operador de Transporte Multimodal sujetandose a las leyes de la
materia y emitir documentos propios de su actividad, tales como
conocimientos de embarque, guias aeéreas, certificados de recepcion,

certificados de transporte y similares.
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v Control Aduanero - Conjunto de medidas destinadas a asegurar el
cumplimiento de las leyes y reglamentos que la Aduana esta encargada de

aplicar.

v Declaracion de Mercancias - Acto efectuado en la forma prescrita
por la Aduana, mediante el cual el interesado indica el régimen aduanero
que ha de asignarse a las mercancias y comunica los elementos necesarios

para la aplicacion de dicho régimen.

v Derechos de Aduana o Arancelarios - Impuestos establecidos en el

Arancel de Aduanas a las mercancias que ingresen al territorio aduanero.

v Despacho - Cumplimiento de las formalidades aduaneras necesarias
para importar y exportar las mercancias o someterlas a otros regimenes,

operaciones o destinos aduaneros.

v Mercancias - Bienes que pueden ser objeto de regimenes,

operaciones y destinos aduaneros.

v Régimen Aduanero - Tratamiento aplicable a las mercancias que se
encuentran bajo potestad aduanera y que, segun la naturaleza y fines de la

operacion puede ser definitivo, temporal suspensivo o de perfeccionamiento.

v Zona Franca - Parte del territorio nacional debidamente delimitada,
en la que las mercancias que en ella se introduzcan se consideran como Si
no estuviesen en el territorio aduanero con respecto a los derechos y tributos

de importacion, y no estan sometidos al control habitual de ADUANAS.
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v Zona Primaria - Parte del territorio aduanero que comprende los
recintos aduaneros, espacios acuaticos o terrestres destinados o autorizados
para las operaciones de desembarque, embarque, movilizacion o depdsito
de las mercancias; las oficinas, locales o dependencias destinadas al
servicio directo de una aduana, aeropuertos, predios o caminos habilitados v
cualquier otro sitio donde se cumples normalmente las operaciones

aduaneras.

v Zona Secundaria - Es aquella parte del territorio aduanero que le
corresponde a cada aduana en la distribucion de que ellos haga el
Superintendente Nacional de Aduanas para efectos de la competencia,

intervencién y obligaciones de cada una.



