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L. LA EMPRIESA

La compariia que hemos seleccionado para desarrollar El Plan de Negocios es
Comercio Exterior Parra y Asociados - COEXPA Cia. Ltda. Esta es una
comparniia existente fue formada hace ocho meses, cuyo objetivo principal es

proveer de informacién de comercio exterior a todo interesado.

BBl



COEXPA Cia. Ltda. se constituyo con escritura publica el 18 de Septiembre de
1996. Sin embargo, entré a operar en el mes de Julio de 1997. Los accionistas

propietarios de la empresa y su respectiva participacion son:

Marcos Xavier Parra Rambay 60%
Xavier Ernesto Trivifio Davila 20%
Cinthya Giovanna Trivifio Davila 20%

La lista de directores y administradores se detalla a continuacion:

Marcos Xavier Parra Rambay Gerente
Xavier Ernesto Trivifio Davila Gerente de Sistemas
Elvis Borbor Parra Jefe de Ventas

La compariia en la actualidad esta ubicada en Guayaquil - Ecuador, en la

direccién Rumichaca 1108 y Luque, su teléfono es 515563
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Obieti

o Satisfacer al cliente en la necesidad de informacion de importaciéon y
exportacion.

* Vender Reportes mensuales clasificados por capitulos arancelarios.

e Vender Reportes acumulados (resumenes) clasificados por embarcador,
consignatario, producto, etc.

e Vender Reportes varios, los cuales estaran especificados por el mismo
cliente.

* Realizar suscripciones semestrales, anuales, bianuales y trianuales.

e Alcanzar el mercado extranjero usando como principales herramientas el
mercadeo por internet, el de correo y el de comerciales en revistas
especializadas en el exterior.

e Contratar permanentemente anuncios en revistas especializadas de
Comercio Exterior en el Ecuador y en el extranjero.

e Mantener politicas sociales con el cliente y el empleado correctas y siempre
sobre el nivel del mercado.

o Mantener reuniones con los empleados para evaluar la situacion interna de la

empresa, mantener siempre el animo alto.



Realizar cuestionarios para evaluar situacion de los clientes con respecto a la
empresa.

Mantener siempre equipos de avanzada usando tecnologia de punta para la
reduccion de tiempo en el servicio y satisfaccion del cliente.

Ofrecer servicios gratuitos a nuestros clientes por ocasiones especiales,
registrando el cumplearios de nuestro cliente por ejemplo, o el tiempo que
lleva como cliente.

Realizar investigaciones acerca de la informacién y firmar un convenio de
informacién con Diario El Universo de Guayaquil y EI Comercio de Quito.
Realizar contactos con revistas de Anélisis Comercial del exterior.

Abarcar con los reportes las areas de Importacion y de Exportacion.

Entregar el quinto dia del mes todos los reportes para los clientes suscritos.
Usar preponderantemente internet para la entrega de los reportes en
archivos de software.

Mantener el respaldo oficial del estado como voz de las Aduanas.

No asumir nada, primero consultario con el cliente.



13

Iniciar con venta de productos de Importacion.

De acuerdo como se vayan automatizando los departamentos Aduaneros
(Exportacion y Manifiestos de Carga) innovar en nuevos productos.
Desarrollar un sistema de ventas en el que se ingrese el detalle de la factura
y automaticamente emita la factura con los reportes para ser entregados al
cliente.

Tener un sistema de Rol de Pago para llevar un archivo histérico del aspecto
econémico del personal, el que debera de utilizarse para las tomas de
decisiones referentes al mismo aspecto.

Desarrollar un equipo de ventas que tenga conocimientos de comercio
exterior, es decir, que conozca los documentos de aduana y que sean
expertos manejando las herramientas de software de avanzada.

Contratar siempre los servicios de seleccion de personal, asegurarnos que
siempre se revisen los antecedentes del personal.

Tomar en cuenta el indice de inflacion comparado con el volumen de ventas

para poder establecer los niveles remunerativos del personal.
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Tomar el mismo indice mas el de desemperio para las evaluaciones del
personal, el que se debera realizar a los seis meses de ingresado el personal
y a partir de ahi anualmente.

El equipo de Ventas: Tener tres vendedores, una persona de servicios al
cliente y una de cobranzas.

El equipo administrativo: Una recepcionista, una contadora y una persona
para el nivel de staff.

La persona de nivel staff debe seleccionarse con mucha atencién, debido a
las tareas estratégicas él encargadas.

Mantener cursos de actualizacion con todo el personal, por lo menos un
curso al afio. Con el personal de ventas los cursos de motivacién sean por lo

menos dos veces al ano.

Prod Servici

La empresa se dedicara principalmente a la elaboracion de reportes estadisticos

de informacién del Comercio Exterior ecuatoriano, siempre como 6rgano oficial

de las Aduanas del pais. Ademas tendréd como actividades adicionales el



15

realizar labores que ayuden a la imagen y/o al desenvolvimiento de las mismas,
esto signifique llevar a cabo proyectos de diferente naturaleza como podrian ser
concesiones o administraciones de centros de cémputo, del departamento de

estadisticas, efc.

El amplio horizonte de Instituciones o Empresas que intervienen en la
formulacién de datos de Comercio Exterior tales como Agencias Navieras,
Agentes Afianzados, Importadores o Exportadores, Instituciones Financieras,
diferentes organismos del estado, llamense Subsecretarias o Ministerios, etc.
crea un amplio campo de aplicacion para las actividades en las que estara apta

la empresa para su participacion.

En estos tiempos de reduccion del estado, nos proponemos el servir al estado
siendo un organismo difusor de estadisticas de Comercio Exterior
emperiandonos en colaborar especialmente con organismos tales como el
Banco Central, la Junta Monetaria, el Ministerio de Industrias, Comercio,
Integracién y Pesca, el Ministerio de Finanzas y Crédito Publico, y muy en

especial con la Subsecretaria de Aduanas.
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En resumen, como aspecto general podemos indicar que la empresa se podra
dedicar a cualquier tarea que tenga relacién con los datos del Comercio Exterior

ecuatoriano.

Al tener como politica principal el servicio, junto con la Calidad, se estableceran
convenios con entidades tales como empresas, corporaciones 0 grupos
econdmicos mas influyentes en nuestro pais para establecer un servicio de
Departamento externo de Estadisticas que es el que se definiria como el
Servicio de Platino, haciendo variar nuestra politica de precios por el de un
costo fijo e ilimitado el nimero de los reportes, el Servicio de Oro tendria como
unica diferencia un numero de reportes limitado igual que el Servicio de Plata
con un numero inferior de reportes. La clasificacion de reportes se la realizara
tomando en cuenta aspectos de los meses que incluyen, numero de productos,

si son listados o resumenes, etc.

No dejamos a un lado el aspecto social en nuestra labor de empresa, ya que
estableceremos convenios con las mas prestigiosas universidades del pais,
tales como la ESPOL, Universidad San Francisco de Quito, para intercambiar
experiencias laborales con los estudiantes y suplir de informacion los talleres de

las diferentes carreras de las mismas. Estableceremos convenios con
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asociaciones de estudiantes tales como AIESEC (Asociacién Internacional de
Estudiantes en Ciencias Econémicas) para dar oportunidades de estudio de

nuestro Comercio Exterior por estudiantes universitarios del extranjero.
También estableceremos corresponsalias de informacion de datos estadisticos
con revistas de aspecto economico especializado, sean del extranjero o

nacionales.

La periodicidad de entrega de nuestros productos son: Diaria y Mensual. El

medio es: En papel, disquete o via Internet.

Nuestros productos son los siguientes:

Diario de Importacion.

La fuente de informacion son los manifiestos de carga de los buques y se refiere
a todas las importaciones maritimas de Guayaquil, su entrega es diaria, durante

todos los dias laborables del afio. Nuestro producto se explica por si solo. La



suscripcién puede ser anual y semestral, no solo en este producto si no en

todos los que vamos a describir.

Importaciones maritimas mensuales (General).

Su entrega es realizada el dia 6 (seis) de cada mes. Contiene todas las
importaciones maritimas del pais, Puerto Bolivar, Esmeraldas, Manta y
Guayaquil. La presentacién puede ser de acuerdo el cliente lo indique, sies en
disquete, incluimos nuestro famoso sistema de consulta que le brindara toda la
informacién de las importaciones del Ecuador, mes a mes, formando la base de
datos en su propio computador, disponible para que realice la consufta que
usted necesite. Nuestro sistema es muy sencillo de usar, si puede manejar un
cajero automatico, entonces, podra manejar nuestro sistema de consulta.
Incluimos un servicio de consulta, es decir, si tiene alguna consulta que
realizarnos, nos la puede hacer sin ningtn problema y también sin ningun costo

adicional.
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Si la presentacién que prefiere es en papel, se puede presentar el formato que
desea recibir o seleccionar de los que nosotros le indicamos, se tiene a

disposicion resumenes también.

Reportes por productos.

Es un reporte de importaciones o exportaciones por producto, ademas, si desea
reportes eventuales de otros productos a los cuales no esta suscrito los obtiene
sin ningun costo adicional. Todos los productos incluyen un directorio de

importadores y exportadores sin costo adicional.

Exportaciones maritimas mensuales, nivel general

Su entrega es realizada el dia 11 (once) de cada mes. Es un producto
semejante al de importacion. En exportaciones no existe una entrega diaria de
reportes. El costo de la version en papel tiene el mismo tratamiento que en

importaciones.
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El mercado en que se desenvuelve COEXPA es referente a los sectores por
producto de las empresas, es decir, el ambiente general de la empresa es
amplio, estamos hablando de entidades financieras, profesionales de aduana,
importadores y exportadores en general, etc., es decir, estamos hablando de

todos los entes relacionados al Comercio Exterior, principalmente.

De acuerdo con el producto de la empresa podemos hablar de segmentos; del
Diario de Importacién por ejemplo, el mercado objetivo son los profesionales del
Comercio Exterior, lldmense Agentes Afianzados o Despachadores de Aduana y

Consultores de Comercio Exterior.

Los reportes por productos tienen un mercado objetivo que es definido hacia los
importadores de ese determinado producto que es el que se interesan para

conocer el mercado en el que se desenvuelven (su competencia).

Los reportes de productos en general, por su costo y por la voluminosidad de la
informacién, su mercado objetivo son las Agencias Navieras, todo tipo de

agencias de carga, entidades financieras, Inversionistas y Consultores de
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Comercio Exterior. Ademas, estan incluidos en este aspecto las diversas
agencias de control del aparato de seguridad del estado, como Inteligencia

Naval, Interpol, etc.

Como podemos apreciar el mercado en que nos desenvolvemos es bastante
amplio por su naturaleza, pero es definido por su relacion con el Comercio

Exterior Ecuatoriano.
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Dentro del mercado ecuatoriano la competencia es limitada y el CEO de Coexpa
Cia. Ltda. identificé el negocio dotando a la empresa de una ventaja
competitiva basado en la tecnologia, donde lo podemos dividir en dos

segmentos:

Hardware

Coexpa esta dotado de una red con nueve terminales donde el servidor de la
red cuenta con suficiente recursos y actualmente esta ocupado al 20% de su
real capacidad, al ritmo actual se prevé un incremento de recursos en 6 anos
por lo menos; sin embargo, la renovacién tecnolégica se la ha previsto para

dentro de dos arios. Ademas, nuestro hardware soporta internet.

Las estaciones comparten recursos como: disco e impresoras de toda la red,

ademads, que tienen suficiente memoria como para cargar hasta 3 aplicaciones a

|}
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la vez y en el trabajo diario solamente se necesitan 2, cuando sea necesario se

puede incrementar hasta 15 veces o mas.

Una impresora laser de alta velocidad, dos de inyeccién y una matricial son las
impresoras de los sistemas apoyadas con una copiadora, que cubren las
necesidades actuales con un uso relativo de un 20%, teniendo una vida util a

este ritmo de 4 afios y con incremento de uso a 3 arios.

Cerrando la ventaja por hardware, mencionamos las lineas telefénicas, la
primera es para el trabajo de ventas e interna y la otra es una linea telefénica,

titulada como servicio “hot line” que nos permite entablar una atencion rapida.

Software

Contamos con programas para el manejo de nuestra informacién en el ambito
interno y en el ambito de clientes, tenemos enfoque de Internet implementado

en la entrega de informacién segun pedido.

Para el manejo interno, los programas del sistema de informacién principal
estan disefados para ser paramétricos, donde los requerimientos basicos

fueron cubiertos y los futuros pueden ser cubiertos con facilidad gracias al
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diserio de las bases de datos donde estan implementados. Otros servicios para
el personal interno estan dados por programas de Microsoft Windows con Word

y Excel en las tareas normales de oficina.

Para el manejo de nuestra informacién por parte de los clientes, se disefio y
elaboré un sistema que permite la consulta de los datos de todos los productos.

El sistema es paramétrico y facil de instalar con ayuda en linea.

Estudiando los cuadros a continuacién, nos podemos dar cuenta que este tipo
de empresa requiere de una alta inversiébn administrativa y en promocion de
imagen. Y, si hacemos una proyeccion para estudiar el retorno del capital,
podemos concluir que esta empresa al tener un retorno de la inversion a largo
plazo -mas de dos afios- el riesgo es altisimo, por lo que encontramos el factor
que mantiene que en el mercado no existan tantas empresas que se dediquen a
lo mismo. Es decir, este tipo de empresa crecera si es que las diversas
variables del mercado se mantienen de acuerdo a los parametros que se

establecieron en el proyecto inicial; como son: un limitado ambiente de
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competencia, mantenimiento de las tarifas de los servicios de la competencia,
mantenimiento de las politicas establecidas en el comercio exterior por el

Estado, etfc.

Un analisis se lo puede realizar a partir de los resultados que nos den el estudio

de los siguientes cuadros:



Mercado de Estadisticas de Comercio Exterior

Manifiestos
25%
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Empresa de Manifiestos
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Fuente de informacioén

Establecida en acuerdos con autoridades del movimiento maritimo ecuatoriano,
dotando a las fuentes de informacién con formatos que agiliten la toma de datos
y el facil ingreso de estos al sistema computarizado. Esto evita tener que contar
con equipos en la fuente y se reduce a la difusién del método de llenado. Un
atractivo particular para los elementos que conforman la fuente es la entrega de
informacion de ellos mismo en el formato y acumulados que ellos desean por el
simple hecho de ayudar en la gestion de toma de datos, esto también reduce
costos, aumentando el grado de calidad y acortando el tiempo con el que se

consigue la informacion.

Personal, tiene 5 afios en manejo del tipo de informacién

La mayoria de los empleados de Coexpa tienen una larga experiencia de

trabajo en la competencia. Los directivos tienen con un alto grado de
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conocimiento de informatica de modo que el sistema de informacion se ha
disefiado y generado, produciendo mejores y variados informes que representan
un buen producto para el usuario final. El excelente conocimiento acerca del
negocio por parte del personal permite agregar funciones de control en cada
uno de los pasos del proceso global para llegar a una atencion con datos

realmente valederos y con posibilidad de demostrar el grado de exactitud.

Alta tecnologia

Basado en el conocimiento informatico del CEQO, sus directivos y en la
tecnologia que se presenta en nuestro medio, procurando un enlace de equipos
en el ambito de los sistemas operativos, programas de aplicacion y por internet.
El alcance deseado se lo consigue con productos informaticos instalados en los
equipos de cada cliente, permitiendo que ellos mismos manipulen su
informacién. La confianza generada permite que sé analoguen los equipos o los
programas de aplicacién de manera que se pueda reducir costos en suministros
y distribucién aumentando considerablemente el grado de satisfaccion de los

clientes.
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Calidad en el servicio al cliente

Orientado a un nuevo enfoque de servicio, que se basa en varios parametros de
conocimiento del medio y de la observacion las deficiencias de los procesos y

atenciones de la competencia.

Cada elemento de servicio se orienta, ademas, a la reduccién de los costos, asi,
al usar algun medio de transmisién se eliminan costos de suministros, tiempo de
equipo y costos en la distribucion; otro ejemplo de la calidad es la entrega de
programas que el mismo usuario puede manejar, esto hace que los datos que
nosotros generamos sean esperados en un medio magnético, llegando a las

ventajas ya anotadas y a la satisfacciéon del cliente.
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Fortal Debilidades.

Fortalezas

e Conocimiento de las necesidades del mercado.

e Excelente competencia en precios.

e Equipos de alto perfomance en procesamiento de altos volumenes.

* Personal capacitado en comercio exterior.

« Costo de operacion inferiores a la competencia.

o Vasta experiencia en procesamiento de documentos de comercio exterior.

e Minima competencia.

e Elaboracién de contratos para la venta de servicios.

e La globalizacion mundial del comercio, obliga a los altos ejecutivos a tener la

informacién necesaria para tomar sus decisiones.



Debilidades:

e Posicionamiento en el mercado de la competencia.

e Falta de experiencia en los nuevos vendedores, por el tipo de producto
comercializado.

e Poca inversién de los clientes en este tipo de informacién.

e Falta de recurso econémico para realizar inversiones

o Necesarias para el fortalecimiento de la imagen de la empresa.

e Todas las empresas que existen en el mercado tienen mas de treinta afios en

el mercado.
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2. SECTOR INDWUSTRIAIL.

El sector industrial en que se desenvuelve la compariia es altamente
competitivo en su aspecto especifico, es decir, el ambiente especifico es
referente a los Servicios de Informacién de Comercio Exterior, porque el
ambiente de Servicios de Informacion simplemente, es bastante amplio,
pasando por los de informaciéon general como los diarios hasta los aspectos

mas especificos por ambiente, por ejemplo, en el ambiente financiero
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encontramos a Analisis Semanal, en el ambiente de comercio exterior

encontramos a COEXPA.

La empresa tiene ocho mese de funcionamiento,; pero, pasaremos a estudiar el
crecimiento de la misma en los seis primeros meses de resultado, donde vemos
que el resultado ha sido inferior a lo proyectado. Esto ha sido influenciado por

las variables externas y la intensidad de competencia que se ha dado.

Tomamos en cuenta que el proyecto se desarrollo y empez6 su implementacion
en enero de 1997 antes que sucedan los acontecimientos politicos del 5 de
febrero, sucedido esto, se tomé la decision de seguir adelante sabiendo que el
tiempo de recuperacion del capital iba a ser muy superior a lo proyectado. Al dia
de hoy el crecimiento se ha dado a ocupar el ocho por ciento del mercado, lo
que podria tornarse a un crecimiento cien por cien superior una vez ejecutadas
las estrategias que se van a llevar a cabo estudiando el resultado de estos seis

primeros meses de trabajo.

A, A
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Para referencia de lo anterior estudiemos el cuadro de participacion
anteriormente expuesto. Podemos concluir que los primeros seis meses han
servido para realizar una valiosa retroalimentacion, establecer que en el aspecto
de produccién ha funcionado 6ptimamente, la falla resulté en la ejecucion de

ventas por lo que las estrategias a este respecto han cambiado.

e [nversiéon en Mercadeo
e Mantenimiento de calidad en el Servicio
e Mantenimiento en la Calidad de la Informacién

e Asociacion estratégica con Empresas relacionadas

El ciclo de vida de los Servicios es anual en su mayoria, aqui se requiere a la

continuacién del contrato de servicios tomando en cuenta su renovacion,
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estableciendo que esta es la facilidad que se daria como resultado de la calidad

en el servicio prestado durante el periodo anterior.

Los resultados que se han dado también se ha debido a que la inversion inicial
no alcanzé el menor limite que se requeria, en este nuevo periodo afianzaremos

el aspecto financiero inyectando nuevos recursos para ventas.
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z. LA NUEVA ESTRATEGIA

Debemos considerar como una medida de éxito importante que siete de las
dieciséis personas que trabajan en Coexpa son ex-empleados de Ia
competencia, es asi que muchas de las estrategias aplicadas vienen como

resultado de los afios de experiencia que se adquirieron por los diferentes
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colaboradores en la empresa anterior, basandonos en la calidad del servicio y el

gusto de tener a los colaboradores de la empresa en participar en la misma.

Otro punto importante es que conocemos la realidad del servicio de nuestra
competencia como sus limitaciones ademas de tener buenas relaciones con

clientes y proveedores.

Una de las mayores situaciones criticas con la que contamos en la actualidad es
el resentimiento de la competencia hacia nuestra empresa y las falsas
expectativas que emiten a los clientes sobre los colaboradores y Coexpa

mismo.

Otra situacién critica es la recesion actual del mercado debido a la critica

situacion econémica del pais.
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Oportunidades y Amenazas.

Oportunidades

* Mercado necesitado de informacién veraz y oportuna.

« Crecimiento de los clientes potenciales en este tipo de informacion.

* Que la imagen del pais mejore externamente y tener claramente politicas de
comercio exterior.

* Que el Estado incentive el desarrollo en el comercio exterior disminuyendo

las tarifas arancelarias.

Amenazas:

Que la aduana entregue libremente la informacién a todos los interesados.

Que la empresa lider en el mercado disminuya sus precios de venta a mitad.

Empresas extranjeras interesadas en el mercado.

Falta de respeto en la ley de propiedad intelectual.
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Debilidades a C .

Aumentar presupuesto para el mercadeo y asi lograr que la imagen de la

compariia se fortalezca.

Fortalezas a Explotar

Una de las principales fortalezas a explotar es el conocimiento de las

necesidades del mercado de informacién.

De que el mercado mundial cada vez se hace mas globalizado y para esto se

necesita contar con mayor informacién tanto nacional como internacional.
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Riesgos.

Uno de los mayores riesgos que podriamos tener es por el tamano del mercado
y los precios que se han mantenido por algun tiempo (6 ultimos meses) el
margen de utilidad se ha visto afectado pero al empezar a hacerse mas
conocida la empresa hay ciertas personas con facilidades de capital que se
imaginan que el tipo de negocio es mejor de lo que realmente es, no tomando
una apreciacion general del negocio sino unicamente basandose en la

proyeccién del volumen de ventas.

Estrategias actuales

Estrategia por experiencia

En lo referente a la estrategia establecida en esta compariia, tenemos que

tomar en cuenta que siete de las dieciséis personas que trabajan en esta

compariia, son ex-empleados de la competencia. Nombramos esto para que se
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entienda que la estrategia aplicada viene como resultado de los arios de
experiencia que se adquirieron por los afos del CEO y los diferentes
colaboradores en la anterior empresa, de la cual se aprendieron todos los
errores que se cometen en dicha empresa y se formo esta nueva empresa
basandonos en la calidad del servicio y en el gusto que tienen que tener todos

los colaboradores de la empresa en participar en la misma.

Fuente de informacidn fiable

Para la captura de los datos, se busco el respaldo de que la fuente de

informacion sea confiable y tenga una buena imagen en nuestra sociedad, para

esto se logré una autorizacion de una fuente gubernamental para el uso de la

documentacion de base.

Infraestructura

Se establecié una infraestructura de primera linea para el ingreso de la

informacién, usando nuevos procedimientos en el procesamiento de latmisma,
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aumentando todo lo referente al sistema de producciéon para efectivizar el

tiempo de respuesta a las solicitudes del departamento de ventas.

Calidad

La estrategia en la calidad del servicio se la dividi6 en dos secciones, la calidad

en la produccion y la calidad de servicio al cliente.

Calidad en la produccién: En lo referente al control de calidad interno,
realizamos una retroalimentaciéon con el departamento de produccién semanal
relacionando lo que nos dicen los clientes y la calidad total en la informacion

suministrada.

Calidad de servicio al cliente: La estrategia de servicio al cliente es la que
mas ha sufrido modificaciones, esta se ha ido adecuando a las exigencias de
los clientes; es decir, ha sido producto de la agresiva accion de mercadeo que
implementamos desde Octubre de 1997. Como estamos compitiendo con una
empresa existente desde hace ochenta afios que supuestamente tiene

posesionado el mercado, entramos al mercado ofreciendo servicio, &s decir,

PENAS
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golpeando la principal debilidad de la competencia. Hemos apuntado a la
puntualidad en la entrega de informacion, la libertad de negociacion de los
gjecutivos, la facilidad de manejo de la informacién por los clientes, la diversidad
de formatos que pueden obtener y los diferentes medios de entrega de la
informacion, sea en papel, o sea, en disquete o internet, es decir, ampliamos la

oferta de medio de recepcioén de la informacion.

La mayor estrategia empleada es lograr un minimo de desercion en la cartera
de clientes, la cual es respaldado con un seguimiento personalizado a sus
requerimientos. Se pretende cumplir con un flujio minimo de efectivo que
permita cumplir con los gastos programados por lo que los costos de operacion
estan minimizados en la parametrizacién del sistema de informacion cumpliendo

as/ con una de sus fortalezas competitivas.

e Realizar anuncios publicitarios en el Diario El Universo, en Analisis Semanal

i
b

firmar un convenio de Informacién, anuncio publicitario en Transpﬁf‘ﬁﬁ‘Sl Tv

AV

los anuncios clasificados, y en demés publicaciones comerciales. {1\
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Con Autoridad Portuaria establecer un convenio en el que les llevemos
nosotros el departamento de estadisticas u otros servicios informativos,
aprovechando el significado de las estadisticas.

Mantener fuertemente ligados los nexos de relacion con la Subsecretaria de
Aduanas y el departamento de Sistemas de la misma, entregando reportes
inmediatamente solicitados. Tratando de establecer o concesionar el
departamento de Estadisticas de la Aduana.

El personal de ventas manejara directamente el servicio al cliente y hara las
gestiones de cobro necesarias solo si no es una suscripcion con pago
mensual, ya que estas son realizadas por la persona de cobranzas.

El retirar de las oficinas de nuestros clientes los pagos, los realizara el
personal operativo preferiblemente, mientras que el personal de ventas-
servicio al cliente, solo realizara la gestion de cobro.

La persona encargada de cobranzas realizard sus gestiones solo con las
cuentas de suscripcion con pago mensual.

El pago de suscripciones sera de contado por el numero de meses que se
desee, o a diferido con pago mensual, este sera el unico caso en que se

entregue la informacién antes de que se efectue el cobro.
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e A los clientes que hayan realizado por lo menos una compra en los dos
inmediatos meses anteriores, se le debera llamar o visitar para conocer
sobre la utilizacién de nuestro producto y ofrecerle nuevos servicios o
informacion adicional gratis si realiza nuevas suscripciones o ampliaciones
de contrato.

« Dar asesoria personal, uno a uno, a todos los clientes que utilicen nuestro
servicio, tratando siempre de brindar el formato de datos mas adecuado,

evitando caer en la estandarizacion de reportes.

Visic

El ideal de esta empresa sera el de mantener a toda persona natural o juridica,
nacional o extranjera, interesada en informacion referente al Comercio Exterior
Ecuatoriano, satisfecha en sus necesidades prestandoles un servicio eficiente,
haciéndoles conocer siempre no solo lo que necesitan sino estar totalmente
conscientes de que esa persona ha satisfecho su real necesidad de
informacién, logrando de esta forma que cuando se le presente una nueva

necesidad no lo piense dos veces si no que en su mente exista una sola
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solucién: el recurrir nuevamente a nuestra empresa. Es decir, deseamos que
toda persona que necesite conocer, informarse, de lo que sucede con el
Comercio Exterior Ecuatoriano, tenga en nosotros unos proveedores de

informacién exactamente de acuerdo a sus necesidades.

Nuestro compromiso con el Estado sera de alta responsabilidad ya que nosotros
seremos la puerta del Ecuador al mundo porque llevaremos la informacion de
todos nuestros productos a todos los que tengamos relacion en el exterior,
haremos conocer la realidad del Comercio Exterior ecuatoriano y asi brindar una

mejor imagen del Ecuador al mundo.

En resumen, tendremos en cuenta la calidad en el servicio de atencion a todos

nuestros clientes y una intensa busqueda en el mercado extranjero.

Otro de nuestros objetivos sociales principales sera el de estar listos para
prestar nuestros servicios en solicitar alguna concesion en el area aduanera en
donde estemos capacitados, tales como el departamento de archivo, control
informatica de digitacion, o desarrollo de estadisticas especializadas para
departamentos especificos como la Direccion Técnica o incluso la misma

Subsecretaria de Aduanas. Es decir, poder prestar nuestra capacidad y
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experiencia en el manejo de documentacién y su procesamiento en Sistemas de
Informacién, en todo departamento del Estado que lo necesite y que la Ley

permita su manejo por la iniciativa privada.

Misic

Darnos a conocer por el usuario como una empresa seria, puntual y con costos
reales, y que su unico fin es el de brindar un servicio eficiente en nuestra

sociedad, la cual no esta siendo atendida como los tiempos lo marcan.

Nuestra empresa tendra su comercializacion clasificada por las partidas
arancelarias de capitulos, tendré entrega mensual y el valor del mismo estara
formado por una base mas el numero de partidas que contenga el reporte, caso
especial seran las suscripciones ya que estas seran a ventaja del cliente

tomando en cuenta el movimiento que tuvo esa partida.
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Las politicas mas realizables de la Empresa son:

Politica estandar de precios.

» Directorio de Exportadores o Importadores, $100 (cien) délares americanos.

o Estadistica mensual por producto, $40 (cuarenta) délares americanos.

» Estadistica mensual general, $125 (ciento veinticinco délares americanos).
Reporte que incluye todos los productos comercializados con descripciéon
general, es decir, se nombra como quimicos en la estadistica de productos
aparece con productos quimicos industriales y en su detalle se lo puede

especificar.

La fuente de informacién de nuestros reportes son las Declaraciones Aduaneras
de Importacién (DUI), los formularios unicos de exportacion (FUE) y los
manifiestos de carga de los buques. Contamos con un margen de error del

1.5%. Las tarifas son las mismas para los reportes de importacién como de
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exportacion del Ecuador, los reportes de las agencias filiales sobre informacion

del extranjero se los cotizara al momento y segun solicitud.

El pago se lo realiza por adelantado y las muestras recibidas de los productos

no tienen ningun costo.

Los reportes en el ambito local, pueden ser entregados en:

» En papel. Entregado por algun courier.
e En archivo electrénico. En disquete entregado via courier, o por Internet. El
archivo puede ser texto (.TXT), Foxpro o Dbase (.DBF), Excel (.XLS). Por

defecto entregamos en .DBF, consulte algtn otro formato.

La entrega de la informacién al exterior puede ser de dos formas:

e Mediante Internet, sin ningun recargo.

e Por medio de algun courier internacional (por ejemplo DHL). Esta forma

tendra un recargo en el costo de 35 (treinta y cinco) dolares americanos.
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Para obtener el costo total de su pedido, haga lo siguiente:

1. Sume el numero de productos de estadistica mensual que desea o
multiplique el numero de productos por los meses en que constard su
suscripcion, esto es independiente asi sean de importacién o de exportacion,

o0 se trate de reportes de fechas pasadas.

2. Multiplique por el numero de meses solicitado.

3. Usted tiene el numero de reportes que desea, el valor de su reporte es

dependiendo del nimero de estos, sequn la tabla a continuacion:
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Numero de Reportes Valor en doélares

1 reporte $40
2 reportes 40 + 25 = $65
3 reportes o mas $15 por cada reporte adicional

Se aceptan suscripciones semestrales, anuales, bianuales o trianuales, Se
ruega que antes de realizar el pago, se nos envie un fax o un e-mail para
confirmar el valor liquidado y otorgar el nimero de suscripcién como respuesta.
Una vez recibido, proceda a realizarnos el pago; su suscripcion empezara a
correr de acuerdo a la fecha que usted nos indique y en el momento de recibido

el valor.

/ 3 iy L

Para obtener el costo total de su pedido, haga la siguiente:
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1. Sume el namero de productos de Importacién o Exportacion General mensual
que desea o multiplique el numero de productos por los meses en que
constara su suscripcion, esto es independiente asi sean de importaciéon o de

exportacioén, o se trate de reportes de fechas pasadas.

2. Multiplique por el niumero de meses solicitado.

3. Usted tiene el numero de reportes que desea, el valor de su reporte es

dependiendo del numero de estos, segun la tabla a continuacion:

Numero de Reportes Valor en ddlares

1 reporte $125

2 reportes 125+ 75 = $200

3 reportes 0 mas $50 por cada reporte adicional
Para reportes de meses anteriores:
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de 3 a 24 reportes

$50 por cada reporte adicional

25 reportes o mas

$70 por cada reporte adicional

Se aceptan suscripciones semestrales, anuales, bianuales o trianuales. Se

ruega que antes de realizar el pago, nos envien un fax o e-mail para confirmar

el valor liquidado y le otorgaremos el numero de suscripcibn como respuesta.

Una vez recibido, proceda a realizarnos el pago, su suscripcion empezara a

correr de acuerdo a la fecha que usted nos indique y en el momento de recibido

el valor.

Notas adicionales.

Se puede aceptar el caso de que el cliente prefiera realizar el pago mensual de

Su suscripcién, en cuyo caso no se tomara en cuenta el volumen del periodo de

suscripcion, sino que se facturaran los reportes mensualmente, a esta politica la

conoceremos como “Suscripcién sin pago”. Por ejemplo:

X
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El cliente tener una “Suscripcién sin pago” de la Estadistica de exportacion de
Banano que tiene un valor de $40, el cliente recibiré y debera cancelarnos los
cuarenta délares mensualmente, lo que se le hace un total de $480 en el afio. Si
se acogiera a una “Suscripcion”, el costo que tendria que cancelarnos al

contado seria solo de $215 (doscientos quince doblares).
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4. MERCADEO

Dentro de la planeacion estratégica que estamos realizando a esta organizaciéon

nuestros principales alcances son realizar:
Buen plan de mercadeo

El cual nos dé a conocer en el medio y facilite la labor de nuestra fuerza de
ventas, debido a que en la actualidad existe una sola empresa la cual tiene

asignada la mayor parte de clientes del mercado.



58

Coexpa Cia. Ltda. se orienta a colocar informacién acerca del comercio exterior
y como tal queremos estar relacionados con todo tipo de empresa formal e

informal que requieran de este tipo de servicio de informacion.

Generar recursos nuevos

Para esto, debemos valernos de la innovacion con nuevos productos o servicios
adicionales. También por promociones que atraigan nuevos clientes, lo cual nos

permita contar con suficiente flujo de capital.

Posicionar la imagen de Coexpa Cia. Ltda.

Esto lo debera hacer una consultora de imagen. Debe hacércelo
profesionalmente ya que el producto es informacién y debe crearse un clima de

confianza alrededor de nosotros.
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El grupo objetivo a donde vamos apuntar nuestras estrategias y nuestros

esfuerzos lo hemos segmentado de acuerdo a las siguientes variables:

Por producto

Dada la naturaleza del negocio, Coexpa tiene segmentado a sus clientes en
funcion del producto que genera, asi, de sus tres productos el segmento de

clientes es diferente:

* Diario de importaciones: esta dirigido a empresas que se dedican al

transporte internacional de mercancias, agentes afianzados de aduana.

» Reporte por producto: Esta dado para empresas importadoras que se

suministran via maritima de materia prima o bienes terminados.
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» Reporte General de productos: Son personas particulares que ocupan

cargos gerenciales y que estan inmersos en el comercio exterior ecuatoriano.

Geograficamente

En el Ecuador existen aproximadamente 3.500 entidades que necesitan tener el
conocimiento de informaciéon de comercio exterior, de las cuales nosotros
hemos analizado un 40% localizados en las ciudades de Guayaquil y Quito, y a

las cuales podemos llegar con nuestro servicio.

Demograficamente

Por tipo de cliente, hemos segmentado las empresas con necesidad de

informacién periédica de por los menos tres veces al ario
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TIPO Empresas Importadoras/Exportadoras.
TAMANO Medianas, para el primer producto

Grandes, para los demas productos.

NIVEL Socio Econémico: Medianas - Grande.

Psicogréfica:

Estructura Organizacional: Todo Tipo de Estructura.

Entidades: Privadas y Publicas.

El mercado consumidor de nuestra informacién abarca a aquellas empresas o
personas naturales que tienen negocios de exportacién o importacion, ademas,
a aquellos que tienden a crecer y pretenden identificar el &mbito de comercio

exterior de una manera cientifica.
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Nivel Interno

En este nivel encontramos dos unicas fuentes de competencia, donde Ia
primera es la mas importante ya que cuenta con la mayor proporcion del
mercado donde se ha afianzado por mas de 80 afios, este competidor es
Manifiestos y amenaza nuestros tres productos. El sequndo es la Camara de
Comercio y amenaza nuestro sequndo producto, con la confianza que tiene por

ser una entidad reconocida en nuestro medio.

Externo

Solamente el Instituto de Estadistica de Colombia, pero por ahora no representa
una amenaza para el mercado local ya que la informacion que proporciona

viene demasiado tarde ( 3 meses ) y en muchas ocasiones es incompleta.
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Nuevos competidores

Este nivel representa una amenaza que esta latente en nuestro medio donde el
asentamiento de empresas del exterior y la apertura para el libre comercio
hacen que sea atractivo el establecimiento para competidores que tengan

afinidad de origen.

[ .

Este aspecto es el factor principal de Coexpa Cia. Ltda., ya que desde su inicio
se constituyé como una empresa innovadora que ha podido sacar provecho del
amplio conocimiento del entorno del negocio y de las necesidades de
informacién. Este conocimiento ha permitido lograr un enfoque tecnolégico a
favor del cliente, donde los datos se convierten en informaciéon en el formato

que requiere el consumidor final. Los aspectos de innovacién son los siguientes:



Nivel Tecnolégico

La implementacién del sistema de informacién estéd dado con equipos actuales
orientados a un crecimiento en funcién de las ventas. En la programacion se
identificaron parametros de seleccién de modo que el sistema de informacion
aproveche el know-how de los modelos mas comunmente solicitados y prevea

unos nuevos.

Nivel de Calidad

La informacién, como fuente vital de la empresa, es colectada de manera
oportuna y de primera mano. Un convenio con una institucion gubernamental
nos permite garantizar el flujo de datos hacia nosotros. El proceso incluye pasos

de control de calidad como codificacion y especializacion en tipos de

informacion.
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Nivel Estratégico

Aqui estan las especificaciones de comercializacion, donde nuestros
vendedores apuntan a grupos de interés basados en un entrenamiento en
funcién del tipo de empresa, esto consigue ventaja de penetracion y menor
esfuerzo de entrenamiento. La estrategia de precios también se considera aqui,
ya que apuntamos a romper mercado y no importa facturar mensualmente al
principio con tal de darnos a conocer, el sistema de informaciéon ha sido

diseriado para ser agil en los cambios de modo de facturacion.
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Identificacién por género de compariias, asi agruparemos las compariias de
plastico, latas, mariscos, etc. y enfocaremos sus propésitos dentro de nuestro

servicio con nuestra fuerza de ventas.

Investigacién en las empresas para llegar a las personas que manejan esta
informacion, para luego enviar fax con las ventajas identificadas y entonces

entablar una posible visita.

Dado que el sistema de informacién es parametrizado, se consigue una muestra
de la informacién que puede ser conocida para el clientes, con ésta se logra

hacer la visita mas interactiva.

CAMi L‘.)r -
PENAS
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La informacién se entrega en medio impreso y en medio magnético. Para la
distribucién de la informacién en medio impreso, debemos incentivar que el

cliente elija el formato en que desee el producto. Esto causara grata impresion.

Cuando se use el medio magnético, se instalaran programas en el computador
del cliente a fin de que maneje los datos en ese sistema de consulta, este

servicio es gratuito y representa una ventaja competitiva.

Este rubro es importante para lograr posicionar en el mercado el nombre y el

servicio que presenta Coexpa Cia. Ltda.

Implementaremos publicidad en dos sentidos: La publicidad de nuestro

productos y la publicidad de los productos de nuestros clientes.
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Publicidad de nuestro producto

Nos basaremos en la prensa diaria y en la especializada. Sin embargo,
buscaremos mejorar la imagen mediante un convenio con empresas de

asesoria en imagen, ya se han iniciado contactos.

Publicidad de nuestros clientes

Se les propondra a ellos que nos permitan promocionar sus productos en
nuestros reportes, colocando su publicidad en los espacios muertos de las hojas
que se entregan en el diario de importacién. Esta publicidad puede ser
orientada a un genero de clientes o a todos en general; asi, un vendedor de
insumos para camaroneras puede aparecer en los reportes de nuestros clientes

de ese género.

Este elemento nos creara una ventaja para el momento de negociar una

suscripcion.

Cofa o
PENAS
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5. LA TECNOLOGIA

Coexpa Cia. Ltda. estéd dotada de una ventaja competitiva basada en la

tecnologia, donde lo podemos dividir en dos segmentos, donde solamente debe

mejorar en el segundo.
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Hardware

Coexpa cuenta con una red de nueve terminales, el servidor esta ocupado al

20% de su real capacidad y soporta internet.

Los recursos de la red son compartidos (disco e impresoras), ademas, cada
estacion tiene suficiente memoria como para cargar hasta 3 aplicaciones a la

vez y en el trabajo diario solamente se necesitan 2.

Una impresora laser de alta velocidad, dos de inyeccion y una matricial son las
impresoras del sistemas apoyadas con una copiadora; cubren todas las

necesidades actuales con un uso relativo de un 20%.

Hay dos lineas telefénicas, la primera es para el trabajo de ventas e interna y la
otra es una linea para servicio “hot line”, que nos permite entablar una atencion

rapida a clientes suscritos.

Esta infraestructura no necesita cambios por el momento.

£AD
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Software

Coexpa, cuenta con un sistema de informacién de uso interno y emision de los
reportes de los clientes y de un sistema de consulta para uso de los clientes en

sus propias instalaciones o en sus PC’s portatiles.

Para mejorar, se debe implementar la emisién de los reportes integrada con la
programacion de facturacién; para este propoésito se pueden generar algo como

“ordenes de produccion” y que el sistema los imprima de manera distribuida.

Para el caso de envio por Internet, la automatizacion debe llegar hasta el
momento de generar archivos que luego se fijen para el envio utilizando macros

con hot keys (estas son caracteristicas propias del Windows).
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6. RECURSOS HUMANOS

Dado la naturaleza del negocio, es importante el valor que tiene el personal de
Coexpa ya que su mayoria tiene experiencia en el negocio y los demas se han
entrenado desde el inicio de su funcionamiento. Coexpa funciona con: 1 gerente
(CEQ), 1asistente (staff), 1 gerente de sistemas, 1 jefe de ventas, 7 digitadoras
(personal de produccién que incluye 2 supervisoras) y 3 vendedores (personal

de ventas) y 1 mensajero y 1 repartidor. En total 16 empleados.

INAD
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Para el entrenamiento de los vendedores se contarédn con los manuales de los
productos y una induccién del mercado apoyado con documentos acerca de las

necesidades de los grupos de clientes visitados.

Los manuales antes mencionados podran ser usados para charlas de induccion

a todo el personal nuevo y como reentrenamiento a personal antiguo.

El alto grado de conocimiento acerca del entorno y del producto, ha permitido
que en poco tiempo, Coexpa sé de a conocer y mantenga su nivel en el

mercado.

El criterio de calidad, esta siempre en el pensamiento de los que forman Coexpa
y se ve cristalizado en cada dia de trabajo, desde el momento que se recoge la

informacion, en el procesamiento y en la distribucion.
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Otra clave del éxito radica en el tiempo de respuesta para los requerimientos
nuevos y para la entrega diaria. Los datos son procesados con alta celeridad ya
que la recoleccion de ellos se lo realiza sobre la base del diserio de la entrada

de informacion al sistema.

Dado que los formularios de la entidad gubernamental no pueden ser
cambiados, se deberan generar programas que reciban la informacién en ese
formato y luego sugerir una codificacion sobre la base de un diccionario de
datos. Esto agilitaria el proceso de codificacion y digitacion ya que el volumen
puede ser procesado en lote por el personal de produccién y no se dependera
exclusivamente de la codificadora. Ademas, el procesamiento en partes

garantiza que el tiempo se reduzca.

PENAS
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ORGANIZACION

La empresa es tipo jerarquica en tres niveles, donde el primer nivel monitorea
los demas niveles a través del personal staff, esto para los controles
administrativos como: horarios, gastos de caja chica, bitacora de visitas y

problemas estratégicos en la obtencion de datos.

Los gerentes del segundo nivel, orientan sus esfuerzos a la consecucion de sus

metas, utilizando los recursos bajo su mando y delineando politicas de su area.

Los empleados tienen sus tareas asignadas de modo que es facil cumplir con
un control en sus actividades, para el caso de ausencias se tienen planes de
contingencia que permiten reemplazar momentaneamente ese puesto de
trabajo. Asi, cuando un codificador falta, se coloca a una de las digitadoras a

cubrir el puesto ya que ha sido entrenada para este menester previamente.

No hay cambios sugeridos.

Lo
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Cada puesto tiene una funcién que cumplir y aleatoriamente se hace un
entrenamiento en un puesto similar. Dado que son pocos los niveles es facil

asimilar las funciones de trabajo y asi mismo es facil identificar los resultados.

Todos los empleados tienen sus funciones y su evaluacion es en funcién de los
resultados. Se cuenta con bitacoras de desempefio, para el personal de
produccién se lo hace con el tiempo de codificacién y digitacion donde se
generan log de correcciones. Para los vendedores se los evaltia en funcion de
metas de ventas. Para los gerentes medios, se los evalua en funcién del
entorno global de sus acciones y las politicas dictadas para la consecucion de

los mismos.
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La Gerencia General, es consultada solamente cuando el personal siente que
no tiene suficientes elementos de juicio para la toma de decisiones y en lo
posible se establecen de inmediato las politicas a seguir para evitar un cuello de

botella en el desenvolvimiento de la empresa.
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7. FINANZAS

Para la revisiébn de resultados todas nuestras cifras estan representadas en

miles de sucres.

Hemos cerrado el afio 1997 con un saldo en efectivo de 12.645, revisando el
flujo de movimiento que tubo el semestre nos damos cuenta que la empresa se

ha manejado con un saldo siempre a favor.
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Nuestra cartera esta controlada debido a que un gran porcentaje de nuestras
ventas son realizadas en efectivo, salvo contratos que se realizan con pagos a
corto plazo. De acuerdo con el tipo de servicio que nosotros brindamos y a la
experiencia adquirida por el CEO durante largos arfios, hemos asignado una

provision para cuentas malas incobrables de un 20% del total de la cartera.

En gastos pagados por anticipado por el valor de 15.000 corresponden al
deposito del local arrendado asi como también de seguros de equipos y

contratos de mantenimientos.

Con respecto a nuestros Activos Fijos para el afio 1998 se ha tomado la
decisiéon de no incrementarlos debido a que en la actualidad todos nuestro
activos son nuevos y con respecto a nuestros equipos de computacion estamos

con una tecnologia de punta.

Nuestros mayores pasivos son las deudas que tenemos con el Banco del
Occidente a corto y largo plazo (Terreno y Camioneta Corsa) y la deuda de la

adquisicion de nuestras computadoras con la Compariia Technet.
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Tenemos cuentas por pagar con varios Proveedores por el valor de 15.250 que

corresponden a deudas a proveedores varios.

Tenemos varios impuestos retenidos por pagar por un monto de 23.200, asi

como también gastos acumulados por pagar por el valor de 32.670.

Dentro de otras provisiones por un valor de 9.560 contamos con varios

Beneficios que se han acumulado para incentivo de nuestros empleados.

Contamos con una utilidad del afio 1997 para repartir entre los accionistas por

un valor de 13.998.

Nuestras ventas del ano 1997 fueron de 218.097 con lo cual tuvimos un
cumplimiento con el presupuesto de un 77.98%, uno de los meses que mas
incidié para el no logro de este presupuesto fueron las ventas relativamente

bajas que tuvimos en el mes de Diciembre/97.

A
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Nuestro costo de ventas nos dio un promedio 16% durante todos los meses del
ano con excepcion del mes de diciembre que tubo un alto incremento por la

falta de ventas y con lo cual cerramos con un costo del 18.06%.

Dentro de lo que es nuestros Gastos Operacionales tenemos que incrementar
para el afio 1998 los gastos de Publicidad y Propaganda ya que dentro de
nuestro Plan Estratégico es incrementar nuestras ventas por medio de este
concepto. Los gastos de ventas representaron un 21.72% de las ventas y lo
consideramos que es bastante aceptable por el tipo de negocio que estamos
manejando. Uno de los rubros que estén representando un alto porcentaje es
el de Gastos Administrativos que pensamos disminuirio porcentualmente con el

incremento de ventas.

A continuacién se presentan los estados financieros asi como presupuestos

para el primer semestre de 1998 y su respectivo flujo de caja.
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COEXPA Cia. Ltda.

Comercio Exterior Parra y Asociados

Balance General
Del 1de Julio/97 al 31 de Diciembre/97
{.000 Sucres)

{ACTIVO

B

[ACTIVO CORRIENTE

. _ ]PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

_ [Efectivo 12,645 [OBLIGACIONES BANCARIAS Y OTRAS
J{CUENTAS POR COBRAR Letras o Pagarés - Occidente 28,520
{Deudores por Servicios 29,540 Letras o Pagarés - Technet 45,680
| Provisién para Deudas Malas -5,908f  |TOTAL OBLIGACIONES BANCARIOS Y OTRAS 74,200
| Sub-Total Deudores por Servicios 23,632}  |[CUENTAS POR PAGAR
1 Cuentas de Empleados 9,865 | Cuentas por Pagar Proveedores 15,250
Deudores Varios 4,250} Impuestos Retenidos por Pagar 23,200
{TOTAL CUENTAS POR COBRAR 37,747} Gastos Acumulados por Pagar 32,670}
- {TOTAL CUENTAS POR PAGAR 71,120}
; : TOTAL PASIVOS CORRIENTES 145,320
{Gastos Pagados por Anticipado 15,000}  {OTROS PASIVDS
: - | Cuentas por Pagar Largo Plazo 72,550
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 65,392} Otras Provisiones 9,560
: - |TOTAL CUENTAS POR PAGAR LARGO PLAZO ;
{ACTIVOS FIJOS - |TOTAL OTROS PASIVOS 82,110
Terrenos 95,000}  |TOTAL PASIVOS 227,430
Equipos de Computacion 115,050} - [PATRIMONIO
Muebles y Equipos de Oficina 21,500  |Acciones:
1 Equipo de Transporte 85,5670} | Autorizadas 120,000}
Depreciacion Acumulada -21,144} |CAPITAL NETO 120,000}
~JTOTAL ACTIVOS FIJOS 295,976} VIT
- |TOTAL ACTIVOS 361,368 Utilidad: Acumulada Ejercicios Anteriores
: Presente Ejercicio 13,938
TOTAL RESERVAS Y SUPERAVIT A
TOTAL PATRIMONIO 733,538
ONIOS 361,368

8



COEXPA Cia. Ltda.

Comercio Exterior Parra y Asociados

ESTADO DE RENTAS Y GASTOS
Del 1 de Jul/97 al 31 de Dic/97

(.000 Sucres)

Jul-97 % Ago-97 % Sep-97 % Oct-97 % Nov-97 % Dic-97 % Total %

VENTAS NETAS 35,350/100.00%| 39,495/100.00%| 41,543]| 100.00% 40,759 100.00%| 43,110|100.00%| 17,840| 100.00%| 218,097 100.00%
Costo de las Ventas 5,750| 16.27%| 6,332] 16.03% 6,978| 16.80% 6,384| 15.66%| 6,984] 16.20% 6,950| 38.96%| 39.378| 18.06%
UTILIDAD BRUTA, Antes Descuentos | 29,600| 83.73%| 33,163| 83.97%| 34,665| 83.20%| 34,375| 84.34%| 36,126| 83.80%| 10,890| 61.04%| 178,719| 81.94%
Descuentos pronto pago concedidos 850 2.40%| 1,016] 2.57% 1,056 2.54% 1,030 2.53% 900| 2.09% 620 3.48% 5,471 2.51%
UTILIDAD BRUTA, Despues Descuento| 28,750 81.33%| 32,148| 81.40%| 33,509| 80.66%| 33,345 81.81%| 35,226| 81.71%| 10,270| 57.57%| 173,248 79.44%
GASTOS OPERACIONALES:

Propaganda 1,850 5.23% 965 2.44% 2,645 6.37% 1,320 3.24% 585 1.36% 2,540| 14.24% 9,905 4.54%

Ventas 6.725( 19.02%| 7,640| 19.34%| 8.640| 20.80% 7,950 19.50%| 9,650| 22.38%| 6.775| 37.98%| 47.380| 21.72%

Distribucién 2,420 6.85%| 2,350 5.95%| 2,135| 5.14% 1,965 4.82%| 1,820 4.22%| 2,450 13.73%| 13.140| 6.02%

Administracién 12,625| 35.71%| 11,534| 29.20%| 13,126 31.60%| 12,645| 31.02%| 13,590| 31.52%| 13,456| 75.43%| 76,976| 35.29%
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 23,620| 66.82%| 22,489| 56.94%| 26,546| 63.90%| 23,880 58.59%| 25,645| 59.49%| 25,221( 141.37%| 147,401| 67.59%
UTILIDAD OPERACIONAL 5,130| 14.51%| 9,6569| 24.46%| 6,963] 16.76% 9,465 23.22%| 9,581| 22.22%| -14,951| -B3.81%| 25,847 11.85%
Otros Ingresos No Operacionales 0| 0.00% 0| 0.00% 0| 0.00% 0 0.00% 0| 0.00% 4] 0.00% 0| 0.00%
Intereses Pagados 825 2.33% 625 1.58% 721 1.74% 530 1.30% 460 1.07% 822 4.61% 3,983 1.83%
UTILIDAD NETA, Antes 15% Trabajad 4,305 12.18%| 9,034| 22.87% 6,242] 15.03% 8,935| 21.92% 9,121| 21.16%| -15,773| -88.41%| 21,864 10.02%
Provision para 15% Trabajadores 646| 1.83%) 1,355| 3.43% 936 2.25% 1,340 3.29%| 1,368 3.17%| -2,366| -13.26% 3,280 1.50%
UTILIDAD, Despues 15% trabajadores 3,659 10.35%| 7.679| 19.44% 5,306] 12.77% 7,595| 18.63% 7,753| 17.98%| -13,407| -75.15%| 18,584 8.52%
Provision para Impuesto 915 2.59%| 1,920 4.86% 1,326 3.19% 1,899 4.66%| 1,938 4.50%| -3.352| -18.79% 4,646 2.13%
UTILIDAD NETA, Despues de Impuest 2,744 7.76%| 5,759 14.58% 3,979 9.58% 5,696] 13.97% 5,815| 13.49%| -10,055| -56.36%| 13,938 6.39%
Depreciacién [ 3524 3.524]
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COEXPA Cia. Ltda.

Comercio Exterior Parra y Asociados

PRESUPUESTO DE RENTAS Y GASTOS

Del 1 de Jul/97 al 31 de Dic/97
(.000 Sucres)

Jul-97 % Ago-97 % Sep-97 % Oct-97 % Nov-97 % Dic-97 % Total %

VENTAS NETAS 39,800[100.00%| 44,400|100.00%| 54,500| 100.00%| 53,000 100.00%| 54,000]/100.00%| 34,000| 100.00%| 279,700| 100.00%
Costo de las Ventas 7.500| 18.84%| 8,000| 18.02%| 8,200] 15.05% 9,000 16.98%| 9,000| 16.67%] 9,000 26.47%| 50,700| 18.13%
UTILIDAD BRUTA, Antes Descuentos | 32,300| 81.16%) 36,400| 81.98%| 46,300| 84.95%| 44,000/ 83.02%| 45,000| B83.33%| 25,000 73.53%| 229,000| 81.87%
Descuentos pronto pago concedidos 500| 1.26% 400| 0.90% 900| 1.65% 800 1.51% 900 1.67% 500 1.47% 4.000( 1.43%
UTILIDAD BRUTA, Despues Descuento| 31,800 79.90%( 36,000| B1.08%| 45,400| B83.30%| 43,200| B1.51%| 44,100| B81.67%| 24,500| 72.06%| 225,000| 80.44%
GASTOS OPERACIONALES:

Propaganda 1,500 3.77%| 1,200 2.70% 2,500 4.59% 2,000 3.77%| 2,000 3.70% 2,000 5.88%| 11,200 4.00%

Ventas 8,000| 20.10%| 7,000 15.77%| 8,500| 15.60% 9,500 17.92%| 11,000 20.37%| 12,000| 35.29%| 56.000| 20.02%

Distribucién 2,500| 6.28%| 2,600] 563%| 2,500 4.59% 2,600 4.72%| 2,500 4.63%| 2,500 7.35%| 15,000 5.36%

Administracién 13,000] 32.66%| 13,000] 29.28%| 13,000 23.85%| 13,000 24.53%| 13,000] 24.07%| 14,000 41.18%| 79,000| 28.24%
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 25,000| 62.81%| 23,700| 53.38%| 26,500| 48.62%| 27,000 50.94%| 28,500| 52.78%| 30,500 89.71%| 161.200| 57.63%
UTILIDAD OPERACIONAL 6,800] 17.09%| 12,300| 27.70%| 18,900 34.68% 16,200] 30.57%| 15,600| 28.89%| -6,000| -17.656%| 63,800| 22.81%
Otros Ingresos No Operacionales 0| 0.00% 0| 0.00% 0] 0.00% 0 0.00% 0| 0.00% 0 0.00% 0| 0.00%
Intereses Pagados 500| 1.26% 200| 0.45% 200 0.37% 200] 0.38% 200 0.37% 200 0.59% 1,500 0.54%
UTILIDAD NETA, Antes 15% Trabajad 6,300] 15.83%| 12,100] 27.25%| 18,700| 34.31% 16,000 30.19%| 15,400 28.52%| -6,200| -18.24%| 62,300| 22.27%
Provision para 15% Trabajadores 945| 2.37%| 1,815] 4.09% 2,805 5.15% 2,400 4563%| 2,310 4.28% -930| -2.74% 9,345 3.34%
UTILIDAD, Despues 15% trabajadores 5,3656| 13.45%)] 10,285| 23.16%| 15,895| 29.17% 13,600] 25.66%| 13,090| 24.24%| -5,270| -15.50%| 52,955| 18.93%
Provisidn para Impuesto 1,339 3.36%| 2,571 5.79% 3,974 7.29% 3,400 6.42%| 3,273 6.06%| -1,318 -3.88%| 13,239| 4.73%
UTILIDAD NETA, Despues de Impuest 4,016 10.09%| 7,714| 17.37%| 11,921| 21.87% 10,200] 19.25%| 9.818| 18.18%| -3,953| -11.63%| 39.716| 14.20%
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Comercio Exterior Parra y Asociados
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RAZONES FINANCIERAS
Activo Corriente 65,392
Razén Corrients = = creccrremrmrsmmseccsmmeemseseeeeeenees | e = 0.44999
Pasivo Corriente 145,320
Activo Corriente - Inventarios 65,392
Prueba Acida - 0.44999
Pasivo Corriente
Total Pasivo con Terceros 227.430
Nivel de Endeudamiento = oo | e - 0.62938
Total Activo 361,368
Concentracién del Pasivo Corriente 145,320
P L L S T es————————————————— N E - 0.63897
en el Corto Plazo Pasivo Total Con Terceros 227,430
Utilidad antes de impuestos e intereses 25,847
NOmero de veces QUE = = oo e - cessresseas  m 6.48933
se gana el interés Intereses pagados 3,983
Pasivo Total con Terceros 227,430
Apalancamiento =00 = e e 1.69802
Total Patrimonio 133,938
Total Pasivo Corriente 145,320
Apalancamiento = = 0m  ccsecscssmsssmeseeseeeeeeeeeeeeees. | e = 1.08498
Corto Plazo 133,938
Pasivos Totales con
Apalancamiento Entidades Financieras 74,200
Financiero Total e eeee T (I A ———. - 0.55399
Patrimonio 133,938
Utilidad Bruta 173,248
Y e e N O - 0.79436
de Utilidad Ventas Netas 218,097
Utilidad Operacional 25,847
Margen Operacional = =  cocinsmmeeerreeeeenneees | eeeeececeeaeceeaeaeane oo = 0.11851
de Utilidad Ventas Netas 218,097
Utilidad Neta 13.938
Margen Neto sessssenieees W 0.06391
de Utilidad Ventas Netas 218,097
g
Utilidad Neta 13,938
Rendimiento 0= e | e - " 0.10407
del Patrimonio Patrimonio 133,938
\i
AN
. 1



86

[%00 001]o0L'6LZ [%00001 [000vE  [%00 001 [000'¥S [%00 001 [000'ES [%00001 J005'¥S  [%00001 Joor'vy  [%00001 Joos'se | 86/3HLSIWIS | 0LSINANSIH]
%(Z Gl |oOLTY %9L L1 000" %{991L |000'6 [%6051 [000'8 [%9L €1 [00§'L %991 [00O¥'L %60 L1 0089 012N00ud HOd 1VHINIO 316043
%vE 6¢ |000'BTL %Z8 BS 000'0Z %0E OF |000'SZ |%(L (v |000'GZ | %5065 |000'0E %50SP 00002 %EZ G¥  |000'8L 012NA0Hd HOd 314043
%0¥ SE_|000'66 % L¥ 62 00001 %¥0 LE |000'0Z [%¥L LE _[000'0Z [%6L LE |000'LL %62 8E_ |000L 1 %69 (£ |000'G1 NOIDV 1HOJWI 30 OIHVIQ

L6/ensswes | % [ 62 | % Jeeron] % Je620] % | ¢edes | % | 6oy | % [ eemr | 012N008d |

| ™0}

(sesang 000°)
L6611 FHEWIIDIT vV OIInNr
SVINIA 30 0LS3ININSIYd

SOPEIDOSY A URY I0LSIXF 0[IIBWOD
‘ep1] ‘e1d vdX302



87

[%00001]000 L0 [%00001  Joo0's9  [%00001 [000'vS [%00 001 [000'ES [%00 001 J000'ES [%00001 [000'8y [%00 001 Jooo'vE [ B6/IHLSINIS | 0LSINANS I |

%62 91 |000°0S %BE G| 00001 %.99L [000'6 [%606L [oo0'B [w60SL Jooo's  [%i991 [000'8 %65 02 |000°L 0.12N00Hd HOd TWHINIO 3LHOd3N

%52 0y |000°ZTYL %G L9y 000°0E %0E 9y [000°6Z [%eL Ly [000°GZ [%eitr |000'SZ [%EdBSY [000'ZZ  [%ZL vy |000'GL 0.19NA0Yd HOd 31HOJIH

%9% (£ |000'SLL %97 8 000'5Z %v0OLE [000°0Z [%¥L LE [000'0Z [%¥i L€ [000'0Z |%0SLE [000'8L [%6Z SE_ [00O0TI NOIDY 1HOJWI 30 0IMYIQ

[ = g6/ens0uweg % [ 6unr | % Je6Aew] % Jesxaav]| % [sewew | % [ 86993 | % [86eu3 | 019N004d )
1 0}

(sasang 000°)
8661 30 OINNI vV OYINI

SVAN3IA 30 0LS3INdNSIYd

SOpRDOSY A BUR4 JOUBIXT O1048WI0Y)

"Bp317 "BlQ ¥dX300



COEXPA Cia. Ltda.

Comercio Exterior Parra y Asociados

VENTAS Vs. PRESUPUESTO DE VENTAS
ENERO A JUNIO DE 1.998

{.000 Sucres)

Variacion
PRODUCTO Ventas |Presupuesto|Cumplimiento| Relativa Absoluta
DIARIO DE IMPORTACION 89,680 99,000 90.59%] -9.41% -9,320
REPORTE POR PRODUCTO 109,682 138,000 79.48%| -20.52%| -28,318
REPORTE GENERAL POR PRODUC 18,735 42,700 43.88%| -56.12%| -23,965
[TOTAL [ 218,097 279,700  77.98%| -22.02%| -61,603]
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COEXPA Cia. Ltda.

Comercio Exterior Parra y Asociados

FLUJO DE CAJA

Enero/1998 a Junio/1998
(.000 Sucres)

Saldo Inicio Mes 12,645 3,335 3,085 -9,265 -4,515 7,385 12,645
INGRESOS

Ventas 29,540 34,000 48,000 53,000 53,000 54,000 271,540
otros 5,000 1,000 6,000
TOTAL INGRESOS 29,540 39,000 48,000 54,000 53,000 54,000 277,540
EGRESOS

Sueldos 22,000 23,000 24,000 23,500 24,000 24,500 141,000
Proveedores 950 1,050 1,100 1,150 1,200 1,350 6,800
Banco Occidente 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 36,000
Technet 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 30,000
Arriendo 900 900 900 900 900 900 5,400
Telefono 1,000 300 300 350 350 350 2,650
Luz y Agua 150 150 200 200 250 250 1,200
Propaganda 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 12,000
Impuestos 20,000 20,000
Utilidades 9,300 9,300
Aceite, Combustible 400 400 400 400 400 400 2,400
Otros 450 450 450 450 1,000 1,000 3,800
TOTAL EGRESOS 38,850 39,250 60,350 49,250 41,100 41,750 270,550
|Saldo Final del Mes | 3.335| 3,085 -9,265] -4,515| 7.385| 19,635 19,635|
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COEXPA CIA. LTDA.
Ventas vs. Presupuesto
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8. ASPECTOS LEGAILES

La empresa es compafia limitada formada con 3 accionistas donde el CEQO es
el accionista mayoritario. La distribucién de las acciones esta dada por los
siguientes porcentajes: 60% el CEO y 20% para cada uno de los demas

accionistas.
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Para garantizar una recoleccion de datos, se suscribié un contrato con una
entidad gubernamental que es la que esta autorizada a entregar los datos de

una manera fidedigna.

El software utilizado para el desarrollo del sistema de informacion esta
legalmente inscrito, asi mismo el sistema de informacion cuenta con los
suficientes elementos innatos que lo hacen unico y evita que alguien se haga
duerio o impugne su legitimidad; esto se lo hace, segmentando el paquete.
Pocos son los médulos que necesitan los fuentes en el sistema, especialmente
el modulo de consultas; los demas modulos no tienen fuentes en el equipo y

estan respaldados en otro equipo de propiedad del CEO.
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10. CALENDARIOS Y ACCIONES

Bajo volumen de ventas

Segun el criterio del CEO se pronostica que existe un volumen bajo de ventas
desde Diciembre a Marzo. Esto en parte es debido a la alta incidencia de

vacaciones que toman los ejecutivos en estas épocas.

PENAS
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Puentes vacacionales

Por la naturaleza del negocio, se entiende que para las ventas, las mejores
horas son las primeras de la mafiana y las de la tarde, pero no los de la noche
por lo que recuperar horas debido a puentes vacacionales no es ningun

beneficio.

Bajo volumen de ventas

En esta época se debe evaluar nuevos géneros de empresas y mejorar los
conceptos de géneros ya evaluados, los aspectos a evaluar son las
necesidades en funcién de nuestros productos, creando la documentacion que

iy

servira de guia a los vendedores. £
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El personal de ventas debera elaborar listados con direcciones, nombres y
contactos para efectuar un agresivo mercadeo pasado este periodo, aunque
durante este, se puede mercadear con los pocos que se puedan o0 con nuevos

clientes de géneros ya estudiados.

Puentes vacacionales

Para contrarrestar este problema, se pueden programar visitas en los dias
Sabados posteriores a los puentes, esto si seria productivo ya que sectores

industriales laboran con tranquilidad en esos dias.

Estrategias nuevas
Marzo 1998 Plan de mercadeo

e Géneros de companias, manuales



Marzo 1998

Abril 1998

Mayo 1998

Mayo 1998

Julio 1998
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e Manuales de productos

Generar recursos nuevos

¢ Publicidad de nuestros clientes, politicas

Entrenamientos
e [nstalacion del sistema de consulta

e Vendedores nuevos

Posicionar profesionalmente la imagen de Coexpa

e Seleccion de consultora de imagen

Integracién de reportes con la facturacion
¢ Ordenes de produccion
e [nternet con hot keys

e Codificacién automatica sugerida

Evaluacién de las tareas estratégicas
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1. CONCILUSION

Realmente no existe inversién nueva en lo que se refiere a ejecutar el plan
estratégico definido en este documento. Con una buena predisposicion del
personal se pueden lograr mejores objetivos a los planteados aqui por lo que
los inversionista proponen mejores incentivos tanto en ventas como en

produccién, esto en funcién de objetivos cumplidos.
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La mediciéon que proponen los accionistas es con bitacoras de tiempos para las
tareas del plan estratégico y para las tareas de codificacion y digitacion. Para

las ventas seguira la misma forma de trabajar que es por consecucion de metas.

Los accionistas felicitan al equipo que trabajé en este documento y estos
auguran éxitos, pues de la forma como esta planteado, sugiere grandes logros y

un afianzamiento en las normas de los siguientes arios.
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12. CONCLUSION
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