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A decimi,e¡rirto

Nuesfros Agra decimientos van a Dios, nuestros padres, esposas e hijos; que

son por /os cuales hemos podido culminar satisfactoiamenfe esfa gran meta en

nuestro futuro profesional, debido a que con su apoyo incondicional supieron

comprendemos durante /os muchos momentos que no pudimos comparlir juntos

y a la vez seguir motivándonos pan el mejor dasenvolvimiento en nuestra vida

estud ia ntil y p rofesion al..
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Este trabajo esta ded¡cado primero a Drbs que con su luz iluminó el camino que

debiamos llevar, y a todos aquellos que compañieron con nosotros /os

sacrilicios que conllevan alcanzar esta meta, que son: nuesfros padres, que con

su ejemplo nos inculcaron constanc¡a y sacrilic¡o; a nuesfras esposas, gue

supieron acompañamos en los momentos gue más las necesitamos; y a

nuestros profesoles gue con la entrega de sus conocimlenfos sirn egoismo

ayudan a llenar nuestra sociedad de buenos profesionales.

(

)Dedicatoria
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lDeclanación lEx tresa

"La responsab¡lidad por los hechos, ideas y doctrinas

expuestos en esta tesis, nos corresponden exclusivamente;

y, el patrimonio intelectual de la misma, a la

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL".

(Reglamento de Exámenes y Titulos profesionales

de la ESPOL).

Carlos ríguez Silva lván Tutillo Arcentales
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Marcos Xavier Parra R.
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I. LA )EMIP)R)ESA

Historia.

La compañfa que hemos seleccionado para desanollar El Plan de Negoclos es

Comercio Exterior Pana y Asocrados - COEXPA Cia. Ltda. Esfa es una

compañía ex¡stente fue formada hace ocho meses, cuyo objetivo principal es

lit t'

tsrl.it l.

i.

proveer de información de comercio erterior a todo interesado.

I

I
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COEXPA Cla. Ltda. se constituyo con escritura publica el 18 de Septiembre de

1996. Sin embargo, entró a operar en e/ mes de Julio de 1997. Los acclonistas

propietaios de la empresa y su respectiva pafticipación son:

Marcos Xavier Parra Rambay 60%

Xavier Emesto Triviño Davila

Cinthya Giovanna Triviño Davila 20%

La lista de directores y administradores se defal/a a continuación:

Gerente

Gerente de Sisfemas

Jefe de Ventas

La compañía en la actualidad esta ubicada an Guayaquil - Ecuador, en la

dirección Rumichaca 1 108 y Luque, su teléfono es 515563

I

I

Marcos Xavier Pana Rambay

Xavier Emesto Triviño Davila

Elvis Borbor Pam

20%
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Objetivos.

Safisfacer al cliente en la necesidad de información de imporlación y

expoftación.

Vender Repoñes mensua/es clasificados por capltulos arancelarios.

Vender Reporfes acumulados (resúmenes) clasificados por embarcador,

con sig nata rio, prod ucto, etc.

Vender Reporles vanos, /os cuales estarán especificados por el mismo

cliente.

Realizar suscripciones semesfrales, anuales, bianuales y trianuales.

. Alcanzar el mercado ertranjero usando como principales henamientas el

mercadeo por intemet, el de coneo y el de comerciales en revistas

especial¡zadas en el ertedor.

Contratar pennanentemente anuncios en revisfas especializadas de

Comercio Erterior en el Ecuador y en el extnnjero.

Mantener pollticas socia/es con el cliente y el empleado corr€cfas y siempre

sobre el nivel del mercado.

. Mantener reuniones con los empleados pan evaluar la situación intema de la

'.(-'A
'L!§
.-s

empresa, mantener siempre el ánimo alto.

I
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. Realizar cuesfionanos para evaluar situación de los clientes con respecto a la

empresa.

. Mantener siempre equipos de avanzada usando tecnologla de punta para la

reducción de tiempo en el servicio y safisfacclón del cliente.

. Ofrecer servicios grafurtos a nuesfros clientes por ocasiones especia/es,

registrando el cumpleaños de nuestro cliente por ejemplo, o el tiempo que

lleva como cl¡ente.

c Realizar investigaciones acerca de la infotmación y firmar un convenio de

información con Diario El Universo de Guayaquil y El Comercio de Quito.

. Realizar contactos con rev¡sfas de Análisis Comercial del exteior.

o Abarcar con /os reporfes /as áreas de lmpoilación y de Exportación.

. Entregar el quinto df a del mes todos /os reportes para los c/ientes suscrfos.

. Usar prepondenntemente ¡ntemet para la entrega de los reportes en

archivos de softwara.

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

o No asumir nada, pimero consultado con el cliente.

j;f!'
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Metas.

lniciar con venta de productos de lmpoftación

De acuerdo 6omo se vayan automatizando los departamentos Aduaneros

(Expodación y Manifiestos de Carga) innovar en nuevos productos.

Desanollar un sisfema de ventas en el gue se rngrese el detalle de la factura

y automáticamente emita la factura con /os repodes para ser entregados al

cliente.

Tener un srbfema de Rol de Pago pan llevar un archivo histórico del aspecto

económico del personal, el que deberá de utilizarse para las tomas de

decisiones referentes al mismo aspecto.

Desanollar un equipo de ventas que tenga conocimientos de comercio

erteior, es decir, que conozca los documentos de aduana y que sean

expeftos manejando las hemmientas de software de avanzada

Contratar siempre /os servicios de selección de personal, asegurarnos que

siempre se revisen los antecedentes del personal.

Tomar en cuenta el f ndice de inflación compando con el volumen de ventas

para poder establecer los niveles remunerativos del personal.

t
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Tomar el mismo índice rnas e/ de desempeño para las evaluaciones del

personal, el que se deberá realizar a /os sels meses de ingresado el personal

y a partir de ahi anualmente.

El equipo de Ventas: Tener tres vendedores, una persona de se¡vicios al

cliente y una de cobranzas.

El equipo administntivo: Una recepcionista, una contadon y una persona

para el nivel de staff.

. La persona de nivel staff debe se/eccionarse con mucha atención, debido a

/as tareas esfraféglcas él encargadas.

Mantener cursos de actual¡zación con todo el personal, por lo menos un

curso al año. Con el personal de ventas /os cursos de motivación sean por lo

menos dos veces al año.

Productos o Servicios.

La empresa se ded¡cará pincipalmente a la elaboración de reporles esfadistrcos

de información del Comercio Extarior ecuatoriano, siempre como órgano oficial

de las Aduanas del país. Además tendrá como actividades adicionales el

I
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realizar labores que ayuden a la ¡magen y/o al desenvolvimiento de /as rnrsmas,

esto signifique llevar a cabo proyectos de diferente naturaleza como podrian ser

concesiones o administraciones de centros de cómputo, del depadamento de

esladisfrcas, efc.

El amplio horizonte de lnstituciones o Empresas que ¡ntervienen en la

formulación de datos de Comercio Exterior tales como Agencias Navleras,

Agenles Afianzados, lmpoñadores o Exportadores, lnstituciones Financieras,

diferentes organlsrnos del estado, llámense Subsecrefarías o Ministerios, etc.

crea un amplio campo de aplicación pan las actividades en las que estará apta

la empresa para su pa¡7¡cipac¡ón

En esfos t¡empos de reducción del estado, nos proponemos e/ servf al estado

siendo Ltn organismo difusor de esfadisficas de Comercio Exterior

empeñándonos en colaborar especialmente con organ¡smos fales como el

Banco Central, la Junta Monetaria, el Ministeio de lndustrias, Comercio,

lntegración y Pesca, el Ministerio de Finanzas y Crédito Público, y muy en

especial con /a Subsecretaria de Aduanas.

I
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En resumen, como aspecto general podemos indicar que la empresa se podrá

dedicar a cualquier tarea que tenga relac¡ón con /os dafos del Comercio Exteior

ecuatoiano

Al tener como polit¡ca principal el sevicio, junto con la Calidad, se establecerán

convenios con entidades tales como empresas, corporaciones o grupos

económicos más influyentes en nues¿ro pals para establecer un se¡vicio de

Departamento extemo de Esfadisficas gue es el que se definiria como el

Servicio de Platino, haciendo vaiar nuestra política de precios por el de un

costo l¡jo e ilimitado el número de los reportes, el Seruicio de Oro tendria como

única diferencia un número de reporles limitado igual que el Servicio de Plata

con un número inferior de reportas. La clasificación de repo¡las se la realizará

tomando en cuenta aspecfos de /os meses que incluyen, número de productos,

sl son /isfados o resúmenes, etc

No dejamos a un lado el aspecto social en nuestra labor de empresa, ya que

estableceremos convenios con las más prestig¡osas universidades del pais,

tales como la ESPOL, Universidad San Francisco de Quito, para intercambiar

experiencias laborales con los estudiantes y suplir de información los talleres de

las diferentes caneras de /as mismas. Estableceremos convenios con

cALii,irs
P-,\"r'AS
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asociaciones de estudiantes tales como AIESEC (Asociación lntemac¡onal do

Estudranfes en Ciencias Económicas) pan dar opoftunidades de estudio de

nuestro Comercio Exteior por estudiantes universitarios del ertranjero.

También estableceremos corresponsa llas de información de dafos estadísllcos

con revistas de aspecfo económico especializado, sean del ertranjero o

nacionales.

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

medio es: En papel, disquete o via lntemet.

Nuesfros productos son /os siguienfes.'

Diario de lmportación.

La fuente de infomación son los manifiesfos de carga de /os buques y se refiero

a todas las impodaciones marltimas de Guayaquil, su enfrega es diaia, dunnte

lodos /os dlas labonbles del año. Nuesfro produclo se explica por si so/o. La

§:
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suscripc¡ón puede ser anual y se/nesf/ra¿ no solo en esfe producto si no en

fodos /os que vamos a describ¡r.

I m portaci o nes m a rlti m a s me nsu a les (G enera l).

Su entrega es realizada el dla 6 (sets) de cada mes. Contiene fodas /as

impoñaciones marltimas del pals, Pue¡to Bollvar, Esmenldas, Manta y

Guayaquil. La presentación puede ser de acuerdo el cliente lo indique, si es en

disquete, incluimos nuestro famoso sr.sfema de consufta qua le bindará loda la

información de las importaciones del Ecuador, /nes a mes, formando la base de

datos en su propio computador, disponibla para que realice la consulta que

usfed neces¡fe. Nuesfro sisfema es muy sencillo de usar, si puede maneiar un

cajero automático, entonces, podrá manejar nuestro sisfema de consulta.

lncluimos un seruicio de consufta, es dacir, s¡ t¡ene alguna consulta que

realizamos, nos la puede hacer sin ningún problema y también sin ningún costo

adicional.

I
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Si la presentación que prefiare es en papel, se puede presentar el formato que

desea recibir o seleccionar de los que nosotros le indicamos, se llene a

d i sposición resúmenes tambié n.

Reporfes por productos.

Es un reporie de impoftaciones o expoñaciones por producto, además, sl desea

repoftes eventuales de otros productos a /os cuales no está suscrfo los obtiene

sin ningún costo adicional. Todos los productos incluyen un directorio de

importadores y exporladores sln costo adicional.

Exportaciones maritimas mensuales, nivel general

Su entrega es realizada el dÍa 1 1 (once) de cada mes. Es un produclo

semejante al de importación. En expoñaciones no exisfe una entrega diaria de

repoñes. E/ costo de la versión en papal tiene el mismo tratamiento que en

impoftaciones.

I
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Mercado

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,

imporladores y expodadores en genenl, efc., es decir, estamos hablando de

fodos /os entes relac¡onados al Comercio Erterior, principalmente.

De acuerdo con el producto de la empresa podemos hablar de segmentos; del

Diario de lmpoftación por ejemplo, el mercado objetivo son /os profesionales del

Comercio Erterior, llámense Agentes Afianzados o Despachadores de Aduana y

Consu/fores de Comercio Exterior.

Los reporfes por productos tienen un mercado objetivo que es definido hacia los

impoñadores de ese determinado producto que es e/ gue se interesan para

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

Los reporfes de productos en genenl, por su cosfo y por la voluminosidad de la

información, su mercado objetivo son /as Agencias Nav¡ens, todo tipo de

agencias de carga, entidades financiens, /nversionislas y Consultores de
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Comercio Erterior. Además, están incluidos en esls aspecfo /as diversas

agencias de control del aparato de seguridad del estado, como lnteligencia

Naval, lnterpol, etc.

Como podemos apreciar el mercado en que nos desenvo/vernos es bastante

amplio por su naturaleza, pero es definido por su relación con el Comercio

Exterior Ecuatoriano.

. ii(¡{i,
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Tecnología.

Dentro del mercado ecuatoiano la competencia es limitada y el CEO de Coexpa

Cía. Ltda. identiftcó el negocio dotando a la empresa de una ventaia

competitiva basado en la tecnologia, donde lo podemos dividir en dos

segmenfos.'

Hardware

Coexpa está dotado de una red con nueve terminales donde el servidor de la

red cuenta con suficiente recursos y actualmente está ocupado al 20% de su

real capacidad, al ritmo actual se prevé un incremento de recursos en 6 años

por lo menos; sin ambargo, la renovación tecnológica se la ha previsto para

dentro de dos años- Además, nuestro hardware sopoña ¡ntemet.

Las esfaclones compañen recursos como: disco e impresoras de toda la red,

además, que tienen suftciente mamoia como para cargar hasta 3 aplicaciones a

t
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la vez y en el trabajo diario solamenfe se necesfan 2, cuando sea necesanb se

puede incrementar hasta 15 yeces o más.

Una impreson láser de afta velocidad, dos de inyección y una matricial son /as

impresoras de /os slsfemas apoyadas con una copiadora, que cubren las

necesrdades actuales con un uso relativo de un 20%io, teniendo una vida útil a

este ritmo de 4 años y con ¡ncremenfo de uso a 3 años.

Cenando la ventaja por hardware, menc¡onamos /as /íneas telefónicas, la

titulada como seruicio "hot line' que nos permite entablar una atenc¡ón rápida

Software

Contamos con prognmas para el manejo de nuestra información en el ámbito

intemo y en el ámbito de clientes, tenemos enfoque de lntemet implementado

en la entrega de infomación según pedido

Para el manejo intemo, los programas del sisfema de información principal

están diseñados para ser panméticos, donde los requerimientos báslcos

fueron cubieftos y /os futuros pueden ser cubie¡tos con facilidad gracias al

primera es para el trabajo de ventas e intema y la otra es una linea telefónica,
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diseño de /as bases de datos donde están implementados. Otros seruicios para

el personal intemo están dados por prognmas de Microsoft Wndows con Word

y Excel en /as fareas normales de oÍicina.

Para el manejo de nuestra información por pañe de los clientes, se diseño y

elaboró un srsfema que permite la consulta de /os dafos de todos los productos.

E/ slsfema es paramético y fácil de instalar con ayuda en llnea.

Costos

Estudiando /os cuadros a continuación, nos podemos dar cuenta que este tipo

de empresa requiere de una alta inversión administntiva y en promoción de

imagen. Y, s¡ hacemos una proyección pan estudiar el retomo del capital,

podemos concluir que esfa empresa al toner un retomo de la inversión a largo

plazo -más de dos años- el riesgo es a/fisimo, por lo que encontramos el factor

que mantiene que en el mercado no axistan tantas empresas gue se dediquen a

lo m¡smo. Es decir, esle frpo de empresa crecerá si es que /as diversas

vaiables del mercada se mantienen de acuerdo a los parámelros gue se

establecieron en el proyecto inicial; corno son.' un limitado ambiente de

I
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competencia, manten¡miento de las taifas de los servicios de la competencia,

mantenimiento de las politicas esfab/ecidas en el comercio exterior por el

Estado, etc.

Un análisis se lo puede realizar a parlir de /os resu/fados que nos den el estudio

de los siguientes cuadros:

I
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Morcado de Estad¡st¡cas do Comorcio Exterior

L{erc¿do no Ateñdido
35%

Maniñeslo6
25%

Esladistcas
15%

a Man¡f¡ostos

O Estad lsticas

a Coexpa

a C.Co.ner.y Banco Contral

O Mercado no AtEodido

C.CoÍier.y Banco Conü'af

15%
Co€rpa

't 0%

.f.^6t
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60%

50./.

100k

30%

20.k

10%

Emprosa do f,lanlfie3los
Satlsfacc¡ón del Cl¡ento on reforencla al Sorviclo

Respugstas
dádas por

encu€3ta
talelón¡ca

d€ 50
dle¡tas (10%)

L
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50%

201 20%

10%

0"/"

Muy Bueno Bueno Regúlar Malo



COEXPA CIA. LTDA.
Satislacclón dol Sorylclo

90%

80%

700a

60%

50./"

40%

30%

?o/"

10o/6

*l¿iqP:
.,,

i

0%

Muy Bueno Bueno Regular Malo
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Recursos.

Establecida en acuerdos con autoidades del movimiento maritimo ecuatoriano,

dotando a las fuentes de información con formatos que agiliten la toma de datos

y el fácil ¡ngreso de esfos a/ slsfema computarizado. Esto evita tener que contar

con equipos en la fuente y se reduce a la difusión del método de llenado. Un

atractivo pañicular para los elementos que conforman la fuente es la entrega de

información de ellos mismo en el formato y acumulados que ellos desean por el

simple hecho de ayudar en la gestión de toma de datos, esto también reduce

costos, aumentando el grado de calidad y acoñando el tiempo con el que se

consigue la inÍormación.

Personal, tiene 5 años en manejo del tipo de información

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

trabajo en la competencia. Los directivos tienen con un alto grado de

i_i,i). .,..,
'..A.fl:.1;:r-

Fuente de información



conoc¡m¡ento de informática de modo que e/ slsfema de información se ha

diseñado y generado, produciendo mejores y variados informes que representan

un buen producto para el usuaio final. El excelente conocimiento acerca del

negocio por pa¡1e del personal permite agregar funciones de control en cada

uno de /os pasos del proceso global pa,^a llegar a una atención con datos

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

Basado en el conocimiento informático del CEO, sus directivos y en la

tecnologia que se presenta en nuestro medio, procurando un enlace de equipos

en el ámbito de /os sisfemas operaflvos, prognmas de aplicación y por ¡nternet

El alcance deseado se lo consigue con productos informáticos instalados en los

equipos de cada cliente, permitiendo que e//os mismos manipulen su

información. La confianza generada permite que sé analoguen los equipos o /os

programas de aplicación de manera que se pueda reduc¡r costos en sumrnrsfros

y distribución aumentando considerablemente el grado de satistacción de los

i

9ii

clientes.
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Calidad en el se¡vicio al cliente

Orientado a un nuevo enfoque de servicio, gue se basa en varios parámetros de

conocimiento del medio y da la observación las deficiencias de /os procesos y

atenc¡ones de la competencia.

Cada elemento de servicio se oienta, además, a la reducción de /os costos, asi,

al usar algún medio de tnnsmisión se eliminan cosfos de sumrnisfros, tiempo de

equipo y cosfos en la distribución; otro ejemplo de la calidad es la entrega de

programas que el mismo usuario puede manejar, esto hace que los datos que

nosofros generamos sean esperados en un medio magnético, llegando a las

ventajas ya anotadas y a la satisfacción del cliente.
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Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Conocimiento de las necesidades del mercado.

Excelente competencia en precios.

Equipos de alto perfomance en procesamiento de aftos volúmenes.

Personal capacitado en comercio exterior.

Coslo de operación inferiores a la competencia.

Vasta experiencia en procesamiento de documentos de comercio erterior.

Mlnima competencia.

Elaboración de contratos pan la venta de servlclos.

La globalización mundial del comercio, obliga a /os a/fos ejecutivos a tener la

información necesaria para tomar sus dacislones.
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Debilidades:

. Posicionam¡ento en el mercado de la competencia.

. Falta de expeiencia en /os nuevos vendedores, porel tipo de producto

comercializado.

c Poca inversión de los clientes en esfe tipo de información.

o Falta de recurso económico para realizar inversiones

. Necesaaas pan el fodalecimiento de la imagen de la empresa.

. Iodas /as empresas que existen en el mercado tienen mas de trcinta años en

el mercado.

ii-\r_.1.,
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2. S]ECTO]R INDUIS]I'IR]I I\IL.

DEFINTCTON

El sector industrial en que se desenvue/ve la compañf a es altamente

competitivo en su aspecf o aspacifico, es decir, el ambiente especil1co es

referente a los Seruicios de lnformación de Comercio Ertarior, poryue el

ambiente de Servicios de lnformación simplemente, es basfante amplio,

pasando por los de inlormación general como los diarios hasta /os aspecfos

más especÍftcos por ambiente, por ejemplo, en el ambiente financiero

Li .i , i:(.A
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encontramos a Análisis Semana/; en el ambiente de comercio exterior

Tamaño de Crecimiento.

La empresa tiene ocho rnese de func¡onam¡ento; pero, pasaremos a estudiar el

crecimiento de la misma en /os sers primeros meses de resultado, donde vemos

que el resultado ha sido inferior a lo proyectado. Esfo ha sido influenciado por

las vaiables exfemas y la intensidad de competencia que se ha dado

Tomamos en cuenta que el proyecto se desanolló y empezó su implementación

en enero de 1997 antes que sucedan los acontecimientos políticos del 5 de

febrero, sucedido esfo, se tomó la decisión de seguir adelante sabiendo que el

tiempo de recuperación del capital iba a ser muy supeior a lo proyectado. Al día

de hoy el crecimiento se ha dado a ocupar el ocho por ciento del mercado, lo

que podria tomarse a un crecimiento cien por cian superior una vez ejecutadas

ias esfrafegias que se van a llevar a cabo estudiando el resuftado de esfos sels

primeros meses de tnbajo

u§d
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encontramos a COEXPA.
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Para referencia de lo anterior estudiemos el cuadro de parlicipación

anleiormente expuesto. Podemos concluir que /os primeros seis meses han

seruido para realizar una valiosa retroalimentación, establecer que en el aspecto

de producción ha tuncionado óptimamente, la falla resultó en la ejecución de

ventas por lo gue las estrafeg,as a esfe respecfo han cambiado.

Foctores de Crecimiento.

lnversión en Mercadeo

Mantenimiento de calidad en el Seruicio

Mantenimiento en la Cal¡dad de la lnformación

Asociación estratégica con Empresas relacionadas

Ciclo de vida de servicios.

El ciclo de vida de /os Servicios es anual en su mayorla, aqui se requiere a la

a

continuación del contnto de servicios tomando en cuenta su renovación,
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establec¡endo gue esfa es la fac¡lidad que se darÍa como resultado de la calidad

en el servicio prestado durante el periodo anterior.

Cardcter Financiero

Los resu/lados que se han dado también se ha debido a que la inversión inicial

no alcanzó el menor limite que se requerÍa, en esfe nuevo peiodo afianzaremos

el aspecto financiero ¡nyectando nuevos recursos pan ventas.
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<. [-A NILIEVA ESTFIAII-EGTA

MEDTNA DE EXTTO

Debemos cons¡derar como una medida de éxito ¡mpoñante gue siefe de /as

dieciséls personas que tnbajan en Coexpa son ex-empleados de la

competencia, es asi gue muchas de /as esfrafegias aplicadas vienen como

los diferentes

Pri.\ ¿-5
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resultado de /os años de experiencia que se adquiieron por
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colaboradores en la empresa anterior, basándonos en la calidad del servicio y el

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

Otro punto imporlante es que conocemos la realidad del servicio de nuestra

competencia como sus limitaciones además de tener buenas relaciones con

c/lenfes y proveedores.

S up o sicio n e s Críticas.

Una de las mayores sÍuaclones criticas con la que contamos en la actualidad es

el resentimiento de la competencia hacia nuestn empresa y /as falsas

expectativas que emiten a /os c/lenfes sobre ,os colaboradores y Coexpa

mtsmo.

Otra situación crit¡ca es la recesión actual del mercado debido a la critica

situación económica del pals.

Pi*.qS
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Oportunidades y Amenazas.

Opoñunidades

Mercado necesitado de información veraz y opoftuna.

Crecimiento de los clientes potenciales en esre tipo de información.

Que la imagen del pafs mejore ertemamente y tener claramente políticas de

comercio erterior.

Que el Estado incentive el desanollo en el comercio erterior disminuyendo

las tarifas arancelarias.

Amenazas:

Que la aduana entregue libremente la información a fodos /os rnferesados.

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

Empresas ertranjeras lnferesadas en el mercado.

. Falta de respeto en la ley de propiedad intelectual.

s'§l
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Irebilidades a Coruegir

Aumentar prosupuesfo pan el mercadeo y asl lograr que la imagen de la

compañÍa se fortalezca.

Fortslezss a Explotar

Una de las príncipales fo¡lalezas a explotar es el conocimiento de las

necesrdades del mercado de información.

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

necesita contar con mayor información tanto nacional como internacional.

¿..... . .
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Riesgps.

Uno de los mayores nesgos que podrÍamos fenar es por el tamaño del mercado

y los precios que se han mantenido por algún tiempo (6 últimos meses) el

margen de utilidad se ha visfo afectado pero al empezar a hacerse mas

conocida la empresa hay ciertas personas con facilidades de capital gue se

imaginan que el tipo de negocio es mejor de lo que realmente es, no tomando

una apreciación general del negocio sino únicamenfe basándose en la

proyección del volumen de ventas.

Fstrategias actuales

Estrategia por experiencia

En lo referente a la estrategia establecida en esfa compañla, tenemos que

tomar en cuenta que siete de /as dieciséis personas que tmbajan en esfa

compañÍa, son ex-empleados de la competencia. Nombramos esfo para gue se
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entienda que la estrateg¡a apl¡cada viene como resuftado de los años de

experencta que se adquiieron por los años del CEO y los diferentes

colaboradores en la anterior empresa, de la cual se aprendieron fodos /os

enores que se comefen en dicha empresa y se formo esta nueva empresa

basándonos en la calidad del servicio y en el gusto que tienen que tener todos

los colaboradores de la empresa en pafticipar en la m¡sma.

Fuente de información fiable

Para la captura de /os dafos, so buscó el respaldo de que la fuente de

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

esto se logró una autorización de una luente gubemamental para el uso de la

documentación de base.

lnfreestructura

Se esfaó/eció una infraestructura de primen llnea para el ingreso de la

información, usando nuevos procedimientos en el procesamiento de la m¡sma,

I
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aumentando todo lo referente a/ sistema de producción para efectivizar el

tiempo de respuesfa a las solicitudes del departamento de ventas

Calidad

La estrategia en la calidad del seruicio se la d¡v¡d¡ó en dos secciones, la cal¡dad

en la producción y la calidad de servicio al cliente.

Calidad en la producción: En lo referente al control de calidad interno,

realizamos una retroalimentac¡ón con el depaftamento de producción semanal

relacionando lo que nos dicen los c/ienfes y la calidad total en la información

suministrada.

Calidad de se¡vicio al cllente: La estrafegla de se¡vicio al cliente es /a que

más ha sufrido modificaciones, esfa se ha ido adecuando a las exigencias de

/os c/ientes; es decir, ha sido producto de la agresiva acción de mercadeo que

implementamos desde Octubre de 1997. Como estamos compitiendo con una

empresa exlsfenfe desde hace ochenta años que supuestamente t¡ene

posesionado el mercado, entramos al mercado ofreciendo serv¡c¡o, $s dect

(,
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golpeando la pincipal debilidad de la compatencia. Hemos apuntado a la

puntualidad en la entrega de información, la liberlad de negociación de los

ejecutivos, la facilidad de manejo de la información por los clientes, la diversidad

de formatos que pueden obtener y los diferentes medios de entrega de la

información, sea en papel, o soa, en disquete o intemet, es decir, ampliamos la

oferta de medio de recepc¡ón de la información.

La mayor estrateg¡a empleada es lognr un mlnimo de deserción en la cadera

de clientes, la cual es respaldado con un seguimiento personalizado a sus

requerimientos. Se pretenda cumplir con un flujo mlnimo de efectivo que

permita cumplir con los gasfos programados por lo gue /os cosfos de operación

están minimizados en la parametrización del síslerna de información cumpliendo

asi con una de sus foñalezas competitivas.

Planes paro lss estrategias Deseables y Realizables

Realizar anuncios publicitarios en el Diario El Universo, en Análisis Semanal

fírmar un convenio de lnformación, anuncio publicitario en hanspg$ft/r'S/fv
T,Y

los anuncios clasificados, y en demás publicaciones comercaales. 
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Con Autoidad Poduaria establecer un conven¡o en el que /es //evemos

nosofros el depailamento de estadlst¡cas u olros seruicios intormativos,

aprovechando el significado de /as esladisticas.

Mantener fue emente /lgados /os nexos de relación con /a Subsecrelarla de

Aduanas y el departamenfo de Srsfemas de /a misma, entregando repoñes

inmediatamente so/icdados. Tntando de establecer o concesionar el

depaftamento de Esfadisficas de la Aduana.

El personal de ventas manejará directamente el servicio al cliente y hará las

gasfiones de cobro necesanas so/o si no es una suscr¡pc¡ón con pago

mensual, ya gue esfas son realizadas porla persona de cobranzas.

El retinr de las ofrcinas de nuesfros clientes /os pagos, los realizará el

personal operativo prefeiblemente, m¡entns que el personal de ventas-

seruicio al cliente, solo realizará la gestión da cobro.

La parsona encargada de cobnnzas realizará sus gesfrones solo con /as

cuentas de suscripción con pago mensual.

El pago de suscripciones será de contado por el número de meses que se

desee, o a diferido con pago mensual, esfe será el único caso en gue se

entregue la información anles de que se efectúe el cobro,

s*
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A /os c/ienfes que hayan realizado por lo menos una compra en /os dos

inmediatos meses anfenbres, se le deberá llamar o v¡sitar para conocer

sobre la utilización de nuestro producto y ofrecerle nuevos servicios o

información adicional grafis si realiza nuevas suscnpciones o ampliaciones

de contrato.

Dar asesorla personal, uno a uno, a fodos /os c/ienfes que utilicen nuestro

sevicio, tratando siempre de brindar el formato de dafos mas adecuado,

evitando caer en la estandarizac¡ón de repones.

Visión

El ideal de esfa empresa será el de mantener a toda persona natural o jurídica,

nacional o ertranjera, ¡nteresada en información referente al Comercio Erterior

Ecuatoiano, safisfecha en sus necesidades prestándoles un servicio eficiente,

haciéndoles conocer siempre no solo lo que necesitan sino estar totalmente

consclenfes de que esa persona ña satlsfecho su real necesidad de

información, logrando de esla forma que cuando se /e presenle una nueva

necesidad no lo piense dos veces si no que en su mente exista una sola
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solución: el recunir 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 nosofros unos proveedores de

información exactamente de acuerdo a sus necesrdades

Nuesfro compromiso con el Estado será de afta responsabilidad ya que nosofros

seremos la puefta del Ecuador al mundo porque llevaremos la información de

fodos nuesfros productos a fodos /os que tengamos relación en el exterior,

haremos conocer la realidad del Comercio Exteior ecuatoiano y asi brindar una

mejor imagen del Ecuador al mundo.

En resumen, tendremos en cuenta la calidad en el se¡vicio de atención a todos

nuesfros clientes y una intensa búsqueda en el mercado ertnnjero.

Otro de nuesfros objetivos socla/es principales será el de estar listos para

prestar nuestros servic¡os en solicitar alguna concesión en el área aduanera an

donde estemos capacifados, tales como el depadamento de archivo, control

informática de digitación, o desanollo de esfadistica s especializadas para

departamentos específtcos como la Dirección Técnica o incluso la misma

Subsecretarfa de Aduanas. Es decir, poder prestar nuestra capacidad y
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experiencia en el manejo de documentación y su procesamianto en Sisfemas de

lnformación, en todo depaftamento del Estado que lo necesite y que la Ley

permita su manejo por la iniciativa pivada

Misión.

Damos a conocer por el usuario como una empresa seria, puntual y con cosfos

reales, y que su único fin es el de bindar un servicio el¡ciente en nuestra

sociedad, la cual no eslá slendo atendida como los t¡empos lo marcan.

Nuesfra empÍesa lendrá su comerc¡al¡zac¡ón clasificada por las padidas

arancelarias de capltulos, tendrá entrega mensual y el valor del mismo estará

formado por una base mas el número de parlidas que contenga el repofte, caso

espec¡al serán ias suscnpciones ya que esfas serán a ventaja del cliente

tomando en cuenta el movimiento que tuvo esa padida.
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Políticas.

Las políticas más realizables de /a Empresa sonr

Política estándar de precios,

Directoio de Expodadores o lmpodadores, $100 (cien) dólares americanos.

Estadisfica mensual por producto, $40 (cuarenta) dólares americanos.

Estadística mensual genenl, $125 (ciento veinticinco dólares americanos).

Reporie que incluye fodos /os productos comerc¡al¡zados con descipc¡ón

general, es decii se nombra como qufmicos en la estadfstica de productos

aparece con productos qulmicos industiales y en su detalle se lo puede

especif¡car.

La fuente de información de nuesfros repodas son /as Declara ciones Aduaneras

de lmportación (DUl), los formularios ún,bos de expoñación (FUE) y los

manifiestos de carga de los buques. Contamos con un margen de enor del

1.5%. Las tarifas son /as mismas para los repo¡7es de imporlación como de
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exporlación del Ecuador, /os reporfes de las agencias filiales sobre información

del extranjero se los cotizará al momento y según solicitud.

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

no tienen ningún costo.

Los reporfes en el ámbito local, pueden ser entregados en:

. En papel. Entregado por algún courier.

. En archivo electrónico. En disquete entregado via courier, o por lntemet. El

archivo puede ser brto (TXn, Foxpro o Dbase (.DBF), Excel (.XLS). Por

defecto entregamos en .DBF, consulte algún otro formato.

La entrega de la información al exteior puede ser de dos formas:

. Mediante lnternet, sin ningún recargo.

. Por medio de algún courier ¡ntemac¡onal (por ejemplo DHL). Esta forma

tendrá un recargo en e/ cosfo de 35 (treinta y cinco) dólares americanos.
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Política de costo de la inÍormación

Fstadística mensual.

Para obtener el costo total de su pedido, haga lo siguiente:

l. Sume el número de productos da estadíslica mensual que desea o

multiplique el número de productos por los meses en que constará su

suscipción, esfo es independiente así sean de impodación o de exporlación,

o se trate de repodes de fechas pasadas.

2. Multiplique por el númaro de meses solicitado.

3. Usfed tiene el número de repoñes que desea, el valor de su reporfe es

dependiendo del número de esfos, según la tabla a continuación:

PtrñAS
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Número de Repoñes Valor en dólares

1 repofte $40

2 reportes 40+25=$65

3 reporles o más $1 5 por cada repoñe adicional

Se aceptan suscnpclones semesfra/es, anuales, bianuales o fn'anuales, Se

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

confitmar el valor liquidado y otoryar el número de suscripción como respuesta.

Una vez recibido, proceda a realizamos el pago; su suscnpcrón empezará a

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

el valor.

Importación o exportación anual.

Para obtener el costo total de su pedido, haga la siguiente:

' ' 'r.. i.;S
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1. Sume el número de productos de lmpoftación o Expoñación General mensual

que desea o multiplique el número de productos por los meses en gue

constará su suscnpcón, esfo es independiente asl sean de impoñación o de

expoftación, o se lrafe de reportes de fechas pasadas.

2. Multiplique por al número de meses solicitado.

3. Usted tiene el número de reportes que desea, el valor de su repoñe es

dependiendo del número de asfos, según la tabla a continuación:

Número de Reporfes Valor en dólares

1 repode $125

2 reporles 125+75=$200

3 repoñes o más $50 por cada repoñe adicional

Para repoñes de meses anteriores:
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de3a24 repoñes $50 por cada reporte adicional

25 reporles o más $70 por cada reporte adicional

Se aceptan suscnpciones semssf/rales, anuales, bianualas o tn'anuales. Se

ruega que anfes de realizar el pago, nos envten un fax o e-mail pan confirmar

el valor liquidado y le otoryaremos el número de suscripción como respuesta.

Una vez recibido, proceda a realizamos el pago; su suscnpcón empezará a

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

el valor.

Notas adicionales.

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

su suscnpcón , en cuyo caso no se tomará en cuenta el volumen del peiodo de

suscipción, sino que se factunrán /os reporfes mensualmente, a esfa polít¡ca la

conoceremos como §uscnp ción sin pago". Por ejemplo:

\:.;1
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El cliente tener una §uscnpclón sin pago" de la Estadistica de expoñación de

Banano que tiene un valor de $40, el cliente racibirá y deberá cancelamos los

cuarenta dólares mensualmente, lo que se /e hace un total de $480 en el año. Si

se acogiera a una "Suscipción", el cosfo gue tendrla que cancelamos al

contado ser/a so/o de $215 (doscienfos quince dólares).
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ANAI ISN

Alcance

Dentro de la planeación estratégica que estamos realizando a esta organización

nuestros principales a/cances 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 pafte de clientes del mercado.

¿. MER.CADEO



Coexpa Cla. Ltda. se orienta a colocar información acerca del comercio erterior

y como tal queremos estar relacionados con todo tipo de empresa formal e

informal que requieran de esfe t¡po de seru¡c¡o de información.

Generar recursos nuevos

Pam esto, debemos valemos de la innovación con nuevos productos o servlcios

adicionales. También por promociones que atraigan nuevos clientes, lo cual nos

permita contar con suficiente flujo de capital.

Posicionar la imagen de Coexpa Cfa. Ltda.

Esfo lo deberá hacer una consultora de imagen. Debe hacércelo

profesionalmente ya que el producto es información y debe crearse un clima de

confianza alrededor de nosofros.

5{t
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Segmentos

El grupo objetivo a donde vamos apuntar nuestras esfrafegias y nuestros

esfuerzos lo hemos segmentado de acuerdo a las siguientes variables:

Por producto

Dada la naturaleza del negocio, Coexpa t¡ene segmentado a sus clientes en

función del producto que genera, asi de sus fres produclos el segmento de

clientes es diferente:

Diario de impo¡laciones: está dirigido a empresas gue se dedican al

transporle intemacional de mercanclas, agentes afianzados de aduana.

Reporte por produclo: Esta dado para empresas impoftadoras gue se

suministran vf a marltima de materia pima o bienes terminados.
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Repoñe General de productos: Son personas parliculares que ocupan

cargos gerencialas y que esfán rnmersos en el comercio exterior ecuatoriano.

Geográficamente

En el Ecuador existen aproximadamente 3.500 entidades gue neceslan tener el

conocimiento de información de comercio exterior, de las cuales nosofros

hemos analizado un 40% localizados en las ciudades de Guayaquil y Quito, y a

/as cuales podemos llegar con nuestro seN¡c¡o.

Demográficamente

Por tipo de cliente, hemos segme ntado las empresas con necesidad de

información periódica de por los menos fres veces al año
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E mpre sa s I mporlad oms/Ex po¡tad ora s.

TAMAÑO Medianas, pan el primer producto

Grandes, para los demás productos.

N/VE[ Socio Económico: Medianas - Grando.

Psicográfica:

Estructura Organizacional: Todo T¡po de Estructura.

Entidades: Privadas y Públicas.

El mercado consumidor de nuestra información abarca a aquellas ernpresas o

personas natunles que tienen negoc¡os de exporiación o impoñaciÓn, además,

a aquellos que tienden a crecer y pretenden identificar el ámbito de comercio

exterior de una manera ciantiñca.

TIPO
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Contpetencia

Nivel lnterno

En esfe nivel encontramos dos únicas fuentes de competencia, donde la

primera es /a más impo¡7ante ya que cuenta con la mayor proporción del

mercado donde se ha afianzado por mas de 80 años, este competidor es

Manifiestos y amenaza nuesfros tres productos. El segundo es la Cámara de

Comercio y amenaza nuesfro segundo producto, con la confianza que t¡ene por

ser una entidad reconoc¡da en nuestro medio.

Externo

Solamente el lnstituto de Estadlstica de Colombia, pero por ahora no representa

una amenaza para el mercado local ya que la informac¡ón que proporciona

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

Este nivel representa una amenaza gue gsfá latente en nuestro medio donde el

asentamiento de empresas del exterior y la apeftura para el libre comercio

hacen que sea atnctivo el establec¡miento pa.a competidores que tengan

afinidad de origen.

Ittnovación

Esfe aspecfo es el factor pincipal de Coexpa Cla. Ltda., ya que desde su inicio

se constituyó como una empresa innovadora que ha podido sacar provecho del

amplio conocimiento del entomo del negocio y de las necesidades de

información. Este conocimiento ha permitido lograr un enfoque tecnológico a

favor del clienle, donde /os dafos se convie¡len en información en el formato

que requiere el consumidor final. Los aspectos de innovación son /os sigulenles:
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Nivel Tecnológico

La implementac¡ón del sisfema de información está dado con equipos actuales

orientados a un crecimiento en función de /as venfas. En la programación se

identificaron parámetros de selección de modo que el sistema de información

aproveche el know-how de los modelos mas comúnmente solicitados y prevea

unos nuevos.

Nivel de Calidad

La información, como fuente vital de la empresa, es colectada de manera

opo¡iuna y de primera mano. Un convenio con una institución gubernamental

nos permite garantizar el flujo de datos hacia nosofros. El proceso incluye pasos

de control de calidad como codificación y especialización en tipos de

información.

L§
i¡§
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Nivel Estratégico

Aquí están /as especificaciones de comercialización, donde nuesfros

vendedores apuntan a grupos de interés basados en un entrenam¡ento en

función del tipo de empresa, esto cons,gue vantaja de penetración y menor

esfuerzo de entrenamiento. La estrategia de precios también sa considera aquí,

ya que apuntamos a romper mercado y no impofta factunr mensualmente al

principio con tal de damos a conocer, e/ sisfema de información ha sido

diseñado para ser ágil en los cambios de modo de facturación.
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PLANOS NE MERCADOS

Nueva Estrategia

ldentificación por género de compañlas, asi agruparemos /as compañias de

plástico, /afas, manscos, etc. y enfocaremos sus propóstfos dentro de nuestro

seruicio con nuestra fuerza de ventas.

Tticticas de ventas

lnvestigación en las empresas para llegar a /as personas que manejan esta

información, para luego enviar fax con /as ventajas identificadas y entonces

entablar una posible visita.

Dado que e/ sisfema de información es parametrizado, se consigue una muestra

de la información que puede ser conocida para el cl¡entes, con ésta se /ogra

hacer la visita más interactiva

Ul,.r\,¡.'US
P§AS
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Servicios

La información se entrega en medio impreso y en medio magnético. Para la

distribución de la información en medio impreso, debemos incentivar que el

cliente elija el lomato en que desee el producto. Esto causará grata impresión.

Cuando se use e/ medio magnético, se instalaran programas en el computador

del cliente a lin de que maneje /os dafos en ese sislema de consufta, este

serviclo es gratuito y representa una ventaja competitiva.

Publicidod

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

sevicio que presenta Coaxpa Cia. Ltda.

lmplementaremos publicidad en dos senfrdos: La publicidad de nuestro

productos y la publicidad de los productos de nuesfros clientes.



ó8

Publicidad de nuestro producto

Nos basaremos en la prensa d¡aia y en la especializada. Sin embargo,

buscaremos mejorar la imagen mediante un convenio con empresas de

asesor/a en ¡magen, ya se han iniciado contactos.

Publicidad de nuestros crienfes

Se /es propondrá a ellos que nos petm¡tan promocionar sus producfos en

nuesfros repoñes, colocando su publicidad en los espacios muerlos de /as hoTas

gue se entregan en el diaio de importación. Esfa publicidad puede ser

orientada a un genero de clientes o a todos en general; así, un vendedor de

insumos para camaroneras puede aparocer en /os reportes de nuestros cl¡entes

de ese género.

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

suscipción.

§.

'1.¡i
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<. LA TECNOLOGÍA

VENTAJA COMPETITIVA

Coexpa Cfa. Ltda. está dotada de una ventaja compefiiva basada en la

tecnologfa, donde lo podemos dividir en dos segrnenfos, donde solamente debe

mejorar en el segundo.

(::'
i,i; ;

(
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Hardware

Coexpa cuenta con una red de nueve terminales, el seN¡dor está ocupado al

20% de su real capacidad y sopofta inlemet.

Los recursos de la red son compartidos (disco e impresons); además, cada

estación tiene suficiente memoia como para cargar hasta 3 aplicaciones a la

vez y en el trabajo diario solamente se necesitan 2.

Una impresora láser de alta velocidad, dos de inyección y una matricial son /as

impresoras del srsfemas apoyadas con una copiadora; cubren todas las

necesldades actuales con un uso relativo de un 20%.

Hay dos líneas telefónicas, la primera es parí, el tnbajo de ventas e intema y la

otra es una lÍnea para servicio "hot line", que nos permite entablar una atención

rápida a clientes suscnlos.

Esta infraestructura no necesita cambios por el momento.

(-

I
-r.r§
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Software

Coexpa, cuenta con un srsfema de información de uso intemo y emisión de los

repo¡7es de /os c/ienfes y de un sisfema de consulta para uso de los clientes en

sus proplas instalaciones o en sus PC's porlátiles.

Para mejorar, se debe implementar la emisión de los repoñes integrada con la

programación de factunción; parí, este propósito se pueden generar algo como

"ordenes de producción" y que el sistema los imprima de manera distribuida.

Para el caso de envÍo por lntemet, la automatización debe llegat hasta el

momento de genenr archivos que luego se fijen para el envio utilizando macros

con hot keys (estas son caracterlsticas propias del Wndows).
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6. R.}EC[-X]RSOS IHTILIMI\NOS

GERFNTFS Y OTROS RFCURSOS

Dado la naturaleza del negoc¡o, es ¡mpodante el valor gue t¡ene el personal de

Coexpa ya que su mayorfa tiene experiencia en el negocio y los demás se han

entrenado desde el inicio de su funcionamiento. Coexpa tunciona con: 1 gerente

(CEO), l asistente (staff), 1 gerente de slsfemas, 1 jefe de ventas, 7 digitadoras

(personal de producción que incluye 2 supervisons) y 3 vendedores (personal

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

i ltAS
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Fstrategia nueva

Para el entrenam¡ento de los vendedores se contarán con los manuales de los

productos y una inducción del mercado apoyado con documentos acerca de las

necesidades de los grupos de clientes visdados.

Los manuales antes mencionados podrán ser usados para chalas de inducción

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

CLAVF DEL EXT'TO

El alto grado de conocimiento acerca del entomo 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, esfa siempre en el pensamiento de los que forman Coexpa

y se ve cristalizado en cada dfa de trabajo, desde el momento que se recoge la

inlormación, en el procesamiento y en la distibución.
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Otra clave del éxito radica en el tiempo de respuesfa pan los requeimientos

nuevos y para la entrega diaria. Los dafos son procesados con alta celeridad ya

que la recolección de e//os se lo realiza sobre la base del diseño de la entrada

de información al sistema.

Fstrategia nueva

Dado que los formularios de /a entidad gubemamental no pueden ser

cambiados, se deberán generar programas que reciban la información en ese

formato y luego sugerir una codificación sobre la base de un diccionario de

dafos. Esfo agililarla el proceso de codificación y digitacion ya que el volumen

puede ser procesado en lote por el personal de producción y no se dependerá

exclusivamente de la codificadon. Además, el procesamiento en pades

garantiza que el tiempo se reduzca.

. lr. r.'t S



15

ORGANTZ 
'TÓN

La empresa es tipo jerárquica en tres niveles, donde el pimer nivel monitorea

los demás niveles a través del personal sfaff, esro pan los controles

administrativos como: horarios, gasfos de caja chica, bitácon de visitas y

problemas estratégicos en la obtención de datos.

Los gerenles del segundo nivel, orientan sus esfuer¿os a la consecución de sus

metas, utilizando /os recursos bajo su mando y delineando politicas de su área.

Los empleados flenen sus tareas asigradas de modo que es fácil cumplir con

un control en sus actividades, para el caso de ausencias se tienen planes de

contingencia que permiten reemplazar momentáneamenle ese puesto de

trabajo. AsÍ, cuando un codificador fafta, se coloca a una de las digrtadoras a

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

No hay cambios sugendos.

d
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FSTruTEGIAS Y POLITTCAS SOBRT EL PFRSONAL

Delegación de rttnciones

Cada puesto tiene una func¡ón que cumpl¡r y aleatoriamente se hace un

entrenamiento en un puesto similar. Dado que son pocos /os niveles es fácil

asimilar las funciones de trabajo y asf mismo es fácil identiftcar los resultados.

Medición por resultados

Iodos /os empleados fienen sus funciones y su evaluación es en función de los

resultados. Se cuenfa con bitácoras de desempeño, para el personal de

producción se lo hace con el tiempo de codificación y digitacion donde se

geneÍan log de conecciones. Para los vandedores se /os evalúa en función de

metas de ventas. Pan los gerenfes medios, se /os evalúa en lunción del

entomo global de sus acciones y las pollticas dictadas para la consecución de

/os mismos.
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La Gerencia General, es consultada solamente cuando el personal siente que

no t¡ene sufcienles elementos de juicio para la toma de decisiones y en lo

poslb/e se establecen de inmediato las pollticas a seguir pan evitar un cuello de

botella en el desenvolvimiento de la empresa.

lr. ..

':'
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NANZAS

Revisión de Resultados

Balance General.

Para la revisión de resulfados fodas nuesfras c,fras esfán representadas en

m/es de sucres.

Hemos cemdo el año 1997 con un saldo en efectivo de 12.645, revisando el

flujo de movimiento que tubo e/ semesfre nos damos cuenta que la empresa se

ha manejado con un saldo s¡empre a favor.

Pi¡§As
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Nuesfra cañera esta controlada debido a que un gran porcentaje de nuesfras

venlas son realizadas en efectivo, salvo contratos que se realizan con pagos a

corTo plazo. De acuerdo con el tipo de seruicio que nosofros brindamos y a la

experiencia adquirida por el CEO dunnte /argos años, hemos asignado una

provisión para cuentas malas incobrables de un 20% del total de la cadera.

En gasfos pagados por anticipado por el valor de 15.000 conesponden al

deposito del local anendado asl como también de seguros de equipos y

co nt ratos d e m a nte ni m ie ntos.

Con respecto a nuesfros Act¡vos Fijos para el año 1998 se ha tomado la

decisión de no incrementados debido a que en la actualidad fodos nueslro

activos son nuevos y con respecto a nuesfros equipos de computación esfamos

con una tecnologÍa do punta

Nuesfros mayores pasivos son /as deudas que tenamos con el Banco del

Occidente a coÍo y largo plazo (Teneno y Camioneta Corsa) y la deuda de la

adquisición de nuesfras computadoras con la Compañla 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 refendos por pagar por un monto de 23.200, asi

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

Dentro de otras provis¡ones por un valor de 9.560 contamos con varios

Beneficios que se han acumulado pan incentivo de nuesfros empleados.

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

un valor de 13.998.

Estado de Renfas y Gasfos

Nuestras ventas del año 1997 fueron de 218.097 con lo cual tuvimos un

cumplimiento con el presupuesto de un 77.98%, uno de /os meses que más

incidió para el no logro de esfe presupuesfo fueron las ventas relativamente

bajas que tuv¡mos en el mes de Diciembre/97.
§:
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ó
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Nuesfro cosfo de venfas nos dio un promedio 16%o durante fodos los meses del

año con excepción del mes de diciembre que tubo un afto incremento por la

falta de ventas y con lo cual cenamos con un cosfo del 18.06%.

Dentro de lo que es nuesfros Gasfos Operacionalas tenemos que incrementar

para el año 1998 /os gasfos de Publicidad y Propaganda ya que dentro de

nuestro Plan Estntégico es incrementar nueslras ventas por med¡o de este

concepto. Los gasfos da ventas representaron un 21 .72% de las ventas y lo

consideramos que es basfante aceptable por el tipo de negocio que esfamos

manejando. Uno de /os rubros que están representando un alto porcentaje es

e/ de Gasfos Administrativos que pensamos disminui¡lo porcentualmente con el

incremento de ventas.

A continuación so presenlan /os eslados Íinancieros así como presupuesfos

para el primer semestre de 1998 y su respectivo tlujo de caja.



COEXPA Cía. Ltda.
Cornarc¡o Ertc,¡or Parr¡ y Atoc¡¡dor

Balancs General

Del tde Jul¡op7 al 31 de Dichmb¡ep7
LOoo suc¡esJ

ACTIVO PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE
OBLIGACIONES BANCARIAS Y OIRAS

Letrsso P6g6rés ' Occidont€
Lstras o Prgarós. f6chn€t

fOfAL OBLIGACIONES BANCAFIOS Y OÍRAS

28.s20
45,680
14,200

CUENTAS POR PAGAR
Cu6ñtas por Plgrr Provoedor6s
lmpuestos Ret€nidos por Pagar
Gástos Acumulados por Pag¿r

TOTAL CUENIAS POR PAGAB

r 5,250
23,200
32,670
71.120

TOTAL PASIVOS CORRIENTES r 45,320
OTROS PASIVOS

Cuontas por Paoar Laroo Pla¿o
Otr6G Proviaiono!

TOTAL CUENTAS POR PAGAR LARGO PLAZO
TOTAL OTROS PASIVOS

72.550
9.560

82,1 10
82,110

TOTAL PASIVOS 227 .430
PATBIMONIO
Accion€s:

Autoriñda3
CAPIfAL NEfO

r 20,000
l20,ooo

RESERVAS Y SUPERAVIT
lJtridad: Acúmulád! E¡ercacios Antenores

Pr6s6ñt6 Ei6rc¡cio
TOTAL RESERVAS Y SUPERAVIT

13.938
13,938

fOTAL PATRIMONIO 133,938
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIOS 36r.368

ACTIVO CORRIENIE
Efectivo 12,645

29,540
-5,908
23,632
9,865
4.250

CUENTAS POR COBRAR
Deudoros por Servicios

Provasión p6ra Oeudas Mal6s
Sub.Total Ooudor€s Élor S€rvicros

Cu6ñtás de Empl€ldog
D€udoro3 V6rios

TOTAL CUENfAS POR COERAR 37 ,7 47

Gastos P6g6dos por Antic¡pedo 15,OOO

65,392TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

I5,000
r r 5,050
2r,500
8 5,570

.21,144
295.976

ACTIVOS FIJOS
T6ffonos
Equipos do Computac¡oa
MuGblos y Equ¡po! ds Ofic¡ña
Equipo do franspono

Ooprec¡ac¡oñ Acumulrda
TOfAL ACTIVOS FIJOS

361,364TOTAL ACTIVOS



COEXPA Cía. Ltda.
Comerc¡o Extor¡o. Parra y Asoc¡ados

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

(.OOO Sucresl

Jul 97

EEIE0 Irdara!¡f:t

Ago 97

EEXEE fr.rf.l¡¡l]|

S.p 97

[r*r,rl ¡rfir¡taEr

Ocr'97

EEg fl¡lor.]¡r3

t¡¿lrÉ,

IFIIM IITI B

Oic 97

r 7.840 100.00%

¡ttd

E¡rr¡:, ir.If,.Xr-l

g.t

VENTAS NETAS

6,994 r 6.2096 6.950 38.96% 39.3 78 18.O6%Colto d6 16! vcñt¿s

84.34 % 83 80% I o,890 6t 04% 17a,719 81.94%UfILIOAD 8RUTA. Anrás Deicu.ñro3

620 5.171Dcacu.ntor pronto p¿go coñcaddo. 850 2 40% I,Ol5 2_57 % 1,056 2 54% 1 ,030 2.53% 2 09% 2.51%

UflLlOA0 gRUfA, Do3pu6r D.3cu.ñto 173,244

6.37*
20.8096

5.14 %

31.60*

r.3696

22.38 96

4.22%

31.5296

2,540

6,175
2,450

¡ 3,456

11_21

37.9896

t 3.739ú

75.439r

9.905
47,34O

13,140
7A,976

¡r.5/.96

21.72*
8.O2*

35.2996

GA§f OS OPERAc¡Oi'AI,TS:

Proprgrnd.

Oiatribucló¡

r,850
6,725

2,120
r 2,625

5.2396

19.02*
6.85%

35.7 r *

965

7,6.40

2,350

I 1.534

214%
l9_34%

5.9596

29.20

2,5
8.640

2,r35
13,120

3.24*
r 9.50%

4.82*
3r .o2%

585

9,650
r,820

r 3,590

TOTAL GASTOS OPERACIONALES 147,401

1 4.51 % 9,465UfILIOAO OPTBACIONAL

Otro¡ lngraroa No OparacDnalaa

lñtÍaaGa Prgadoa

0.00s
r.83$

UTILIOAO NETA. A^rc! l5% Trlb.t¡d
Provrrrón par. 1596 Tr.b.l.dor.t 646 3.24O 't.50%

1a,584 8.52%UflLlOA0, Ocrpuc¡ l5% tr¿bs¡.dorca

Provisltn para lñpudtro 2.13%

2,744 r3 49% 10,o55 s6.36% r3.938 6.39%UIILIDAO NETA. Dlrpu.s d. lmpu.lt

E EE
rilHr@@@@@@@@@ tlt?,r;lt?J:l|Etr

IE
*c
t"!
?n ,'

f.-',4 ñ;,¡ fr--;l rcA ñ;A Tr-A

s.?sol r 6irrq
zg.eool es.;s*l s:,rosl e:.sr*l :¿.sosl ss.zoxl s¿.srs 36,r26

900 J ¡.¿e *
tE ;I st?,"i-,qr?oT s? s?" T ?r¡4*

r.arol
,.ruol
,.rorl

r2,6461

I6?.srr6
I s. r:o s.sssl rl aonl o.so:l ro u ex

o

I rrul ,..*l .rrl , ru*l ,41 12ql ..o] ,..o*l .*l , or*l .rrl . u,*l .."""
I l.rosl rz.ra*l s.osnl rz.az*l e,zczl rs.orxl a.s:sl :r.s:xl s.rrrl zr.roxl .rs.r;:l -aa.lrxl zr.eerl ro.oux

| :,ossl ro.asnl z.ozsl rs.l+*l s,:ool rz.;zxl z,sssl re.o:stl z.zs:l rz.saxl .rs.rcul .zs.rsx
re.zs*l +.ere

z.;ogrl s.zssl r¿.sae6l ¡.szsJ s.saxl s,osoJ r¡.grxl s.ers



COEXPA Cía. Ltda.
Comorc¡o Exterior Prrrr y Asoc¡ados

PRESUPUESTO DE RENTAS Y GAS¡OS
Del f de Jul/97 al 31 de Dic/97

LOOO Sucres)

VENTAS NETAS 39,800 loo oo% 44.400 roo oo% 54.500 r00.00% 53.OOO 100 00% 54, OOO 100.oo% 34.OOO 100.oo % 279.700 r o0.00%

Cosro d.las venra3 7,500 18.8¡r% 8.000 r8 02% 8,200 r 5.05% 9.000 r 6.98% 9,OOO r 6.67% 9.000 26.41% 50,700 t 4.13%

UfILIOAD BRUTA. Añr.3 O.r.u.ñto. 32.300 8r.r6% 36.40O 8r s8% 46,300 84.95 % 44,OOO 83.02 96 45,000 83.33 % 25,OOO 73 53% 229.OOO

DcacuGnto3 proñto pago conc6diro3 5m 1.26% 400 0.90% 900 r.65% 800 l.5t% 900 t.67% 500 4.OOO r.¡r3%
UfILIOAO BRUIA. D.rpulr D.rcuonto 31 .8oO 7 9.90% 36,OOO I r.o8% 45,400 83.3096 43,200 8r.5196 44,100 81.67% 24,500 72.06% 225,OOO aO.,r4C)6

GASTOS OPENAOOI{ATES

Oilrnbucón

r ,500
8.0@
2,500

r 3,000

3.77

20.to*
6.28*

32.66S

| ,200
7,mo
2,500

r3,mo

2_70

r 5.77*
5.63%

29.289a

2.500

8,500
2,5m

r 3,000

4.59*
r 5.60*
4.59%

23.85 C6

2,OOO

9,5@
2,500

r 3,o@

3.7 7 96

t 7.92%

a.7 2%

2a.5396

2,OOO

I t,@o
2.5m

r 3.0@

3.70%

20.37

4 53*
21.O1%

2,000
r2.0@
2,5@

l4,ooo

35.29S
7.35*

4l.t8%

r r.2oo
56.«»
r 5.ooo
79.OO0

a.oo*
20.o2$
5.3C*

28.2a*
25.OOO 62.8r % 23.700 53 38% 26,50O 48 62% 27 ,OOO 50 9496 28,500 52_74% 30,500 89 7l% 16r.200 57.63%

UTILIOAO OPERACIONAL 6,800 r7 09% r 2,300 27.10% 18.900 34.68% 16,200 30.57 9ú r 5,600 28.89% 6,000 r 7.65% 63.800 22.51%
Otrot lngl.3or ¡¡o Oparrcbnala!
lnlrrat.r Pleldoa

0

500

o.oo%
1.24

0

200
o.oo96 0

2@

o.oo9ú

0.37 *
0

200

0.o0%

0.38%

o

200

o.oo%

0.37%
o

200

0.00%

0.59%

0

1,500

o.(x)96

O.5,496

UfILIOAD NEfA, An¡ca 1596 T¡¡b.t.d 6,300 15 83% 1 2,100 21_25% 18,700 34.31% 16.000 30.19% t 5,400 24.52% 6,200 ,1 8.24 % 62.30{) 22.27%
Provrs'ón p¿ra I5% Trabat¡dor€! 945 2.37 % r.8r 5 4.0s% 2.805 5.1 5% 2.400 4.53 % 2,310 4 28% 930 2 74% 9,34 5 3.34%

Uf lL|DAO, Oo!pu6. I 5% t¡ábálador.r 5,35 5 t 3.45% 10,285 23.16% 15,895 29.1796 r 3,600 25 66% r 3,o90 21 21% 5.270 .15.50% 52,955 't 8.9396

ProvÉktn p¿ra lmpu.sto r,339 3.3696 2,51 t 5.79 % 3,9 74 7 .29% 3,400 6 42% 3,273 6 06% r .318 .3 88% 13,239

UTILIDAD NETA, Oc3puc! dc lmpualr 4,01 6 10.09 i6 7,711 17 37% 1 1 ,921 2l 87% 10,200 19 2596 9.8rI 18.18% 3.953 r 1.63% 39.7r 6 r 4.20%

.¡,

fOfAL GASTOS OPERACIONALES



COEXPA Cfa. Ltda.
Comcrcio Exlcr¡or Plna y A¡ocirdor

RAZONES FINANCIERAS

Tot.¡ P¡.ito co¡ T.,c.¡or
t¡iv.¡ d. Eiü.ud.ñ¡.ro

65.392
0 44999

r45.320

65.392
o 44999

145 320

227 430
0 82936

361,388

r 45.320
0.63497

227.130

25.447
6 48933

3.943

227.430
1.69802

13f 934

145.320
108498

133.934

14.200
0 55399

r33 934

17X.248
o 19436

214_097

25,fi47
011E51

218,097

13 934
0 06391

2 r 8,097

P¡rivo lóI¡¡ Cm T.r..ror

Ur¡¡d¡d ¡nt.. d. l¡pw.ro. . ht.....r
llúm..o d. v.c.. qú

P..¡vo Tor.l co.! f.rc.ro.

lor¡¡

Tor¡l P..lvo Corhñt.

utill.d B,ur¡

d. Urrd.d

Uti¡d.d OD...cth.l
M¡.9.n Op.r¡cioñ¡l

d. Uri¡d.d

35

13 938

0.10407
133.938

Pil"iAS

Activo Co.r¡ñ!. . lñv.ñix¡o.

P¡rtvor foi.Lr co.r

E¡tir.d.. Fh.ñc¡....
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COEXPA Cía. Ltda.
Comercio Ext6r¡o¡ Parra y Asoc¡ádos

VENTAS Vs. PRESUPUESTO DE VENTAS

ENERO A JUNIO DE 1.998
(.O0O Suc¡es)

Vari¡cion

PRODUCTO Presupussto Cumpl¡m¡ento R6lativá AbsolutE

OIARIO DE IMPORTACION 89,680 99.OOO 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 42.7o0 43.88% -56.1 2% ,23,965

TOTAL 21 8,097 ?79,700 77 .98% -22.O2% -61,603

Ventas



COEXPA Cía. Ltda.
Como.c¡o Ext6.io. Pc,'r y Aloc¡ldo!

FLUJO DE CAJA
Enero/1 998 a Junio/1998

l.OO0 sucrc!l

12.645 3,335 3.085 ,9,265 4,515 7,385 12,645Slldo lnic¡o Mes

INGRESOS
29,540 34,OOO 5 3,OOO 54,OOO 271 ,54048.OOO 5 3,OOO

5, OOO 1 ,OOO 6,OOOotros
29.540 39.000 48.OOO 54.000 5 3,OOO 54,OOO 2'17 ,540TOTAL INGRESOS

EGEESOS
24,OOO 24.500 r4r,oooSueldos 22.OOO 2 3. OOO 24.OOO 23.500

950 1,050 1.200 1,350 6,800Proveedor€s l,loo 1,150
6,OOO 6,OOO 6,000 6,OO0 6.OOO 6.OOO 36.OOOBanco Occrdente
5.OOO 5,OOO 5.OOO 5,OOO 5,OOO s.ooo 30.oooTechnet

900 900 900 900 900 900 5,400Araiendo
Telefono 1 ,OOO 300 300 350 350 350 2.6 50

250 r ,200Lu¡ y Agua r50 150 200 200 250
2,OOO 2,OOO l2,oooPropaganda 2,OOO 2,OOO 2.OOO 2,OOO

20,ooolmpuoslos 20.ooo
9,300Utilidades 9,300

400 400 400 400 400 400 2,400Ac6il., Combustiblo
450 450 450 450 r.000 1 .OOO 3.800Oiro s

38.850 39,2 50 60,350 49,250 4l .'t oo 41 .750 210.550TOTAL EGRESOS

IIIEEIEE--I

IIII II

r II

Sáldo F¡n6l dol M.. @@re@@re
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COEXPA CfA. LTDA.
Ventas vs. Presupuesto
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8. ASIP]EC]'OS ]L)EGA[-ES

Forma de la empresa

La empresa es compañla limitada formada con 3 accionistas donde e/ CEO es

el accionista mayoritario. La distribución de las acciones esfa dada por los

srguientes porcentajes: 60% el CEO y 20% para cada uno de los demás

accionisfas.
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Permisos

Para garantizar una recolecc¡ón de datos, se suscnbió un contrato con una

entidad gubemamental que es la que esta autorizada a entregar /os datos de

una manera fidedigna.

El software utilizado para el desanollo del sistema de información esta

legalmente inscrito, asi mrsmo e/ sisferna de información cuenta con /os

suficientes elementos innatos que lo hacen único y evita que alguien se haga

dueño o ¡mpugne su legitimidad; esfo se lo hace, segmentando el paquete.

Pocos son los módulos que necesitan los fuenfes en e/ sisfema, especialmente

el modulo de consuftas; los demás módulos no tienen fuentes en el equipo y

están respaldados en otro equipo de propiedad del CEO.
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IO. CAI-)ENDAR.IOS Y ACCIIONES

FECHAS CRITICAS

Bajo volumen de ventas

Según el citerio del CEO sa pronostica que existe un volumen bajo de ventas

desde Diciembre a Mano. Esfo en pale os debido a la alta incidencia de

,rfl.; '

,-. r tiS
I'i*iÁs

¡.;

i

vacaciones que toman /os e,¡'ecufivos en esfas épocas.
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Puentes vacacionales

Por la naturaleza del negocio, se entiende que para /as venlas, las mejores

horas son las pimens de la mañana y las de la tarde, pero no los de la noche

por lo que recuperar hons debido a puentes vacacionales no es ningún

beneficio.

ACCTONES

Bajo volumen de ventas

En esfa época se debe evaluar nuevos géneros de empresas y mejorar los

concepfos de géneros ya evaluados,' /os aspectos a evaluar son /as

necesidades en función de nuesfros productos, creando la documentación que
lf " '

servirá de gula a los vendedores. si'
§':
Jl

h-
rfff¡r¡:

B. i.
L,'.5 '

PFÁ
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El personal de ventas deberá elabonr /rsfados con direcciones, nombres y

confacfos para efectuar un agresivo mercadeo pasado este peiodo; aunque

durante esfe, se puede mercadear con /os pocos que se puedan o con nuevos

c/ienfes de géneros ya estudiados

Puentes vacacionales

Para contranesfar esfe problema, se pueden programar visitas en /os dias

Sábados posteriores a /os puenfes, esfo si serra productivo ya que secfores

industriales laboran con tranquilidad en esos dias.

CAT ENDARIO

Estrategias nuevas

Mano 1998 Plan de mercadeo

a Géneros de compañf as, manuales



98

Marzo 1998 Generar recursos nuevos

Publicidad de nuesfros clientes, politicas

a

Manuales de productos

Vendedores nuevos

lntemet con hot keys

Coditicación automática sugeida

Abril 1998 Entrenamientos

lnstalac¡ón del srsfema de consulta

Mayo 1998 Posicionar profesionalmente la imagen de Coexpa

Selección de consuftora de imagen

Mayo 1998 lntegración de reportes con la facturación

Ordenes de producción

Julio 1998 Evaluación de las tareas estratégicas

(.\
i.-..-
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II. CONCLI-ISION

DECISION DEL INVERSIONISTA

Realmente no exisfe inversión nueva en /o que se refiere a ejecutar el plan

estratégico definido en este documento. Con una buena predisposición del

personal se pueden lograr mejores objetivos a los planteados aqui por lo que

los inversionista proponen mejores incentivos tanto en ventas como en

producción, esfo on función de objet¡vos cumplidos.
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La medición que proponen /os accionislas es con bitácoras de fiempos para las

tareas del plan estratégico y para /as fareas de codificación y digitacion. Para

/as venfas segu¡rá la m¡sma forma de trabajar que es por consecución de metas.

Los acclonlsfa s felicitan al equipo que traba¡ó en esfe documento y estos

auguran éxlfos, pues de la forma como esta planteado, sugiere grandes logros y

un alianzamienfo en ,as normas da /os siguianfes años.

.i'iri

t-,..
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12. CONCLUTSION

BIBLIOGRAFÍA

PERIODICO EL FINANCIERO, AttÍculos de Proyección de Mercados

MANAGEMENT REVIEW, Reyisfa de consultorla especializada en nuevas

técnicas de administnción.

PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD, Argadon, 1.988
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GERENCIA DE VENTAS, Ediciones McGraw Hill, 1.996
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ADMINISTRACION DE PROYECTOS, Marion E. Haynes, 1.989

13 ERRORES FATALES EN QUE INCURREN IOS GERENIES YCOMO

EVITARLOS, W. Steven Brown, 1.985
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