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Resumen Ejecutivo

En los ultimos afios Ecuador ha firmado acuerdos comerciales que incentivan las
importaciones y exportaciones de productos con otros paises. China se ha convertido en
uno de los principales paises para realizar comercio, y a inicios del 2023 se firmaron
acuerdos comerciales bilaterales con Ecuador, con el objetivo de simplificar estos
procesos Y reducir aranceles. Es asi, que muchos ecuatorianos en la actualidad se
encuentran realizando negocios con China, y muchos otros desean iniciar en este mundo
del comercio con China. Esto ha generado una creciente demanda en importaciones y
exportaciones de productos con China, sin embargo, la diferencia de idiomay
desconocimiento de estos procesos de comercio han generado obstéaculos para los
emprendedores ecuatorianos. Por lo tanto, se propone la creacion de la empresa
“Dragon Trade YV” para brindar asesoramiento en negocios con China, y ayudar al
emprendedor ecuatoriano a realizar sus importaciones y exportaciones con China. En el
presente modelo de negocios se evalla la perspectiva de clientes potenciales a través de
encuestas y entrevistas, ademas de realizar un analisis financiero con el objetivo de

crear una empresa que sea viable y sostenible en el tiempo.

Palabras clave: importaciones, exportaciones, China, negocios.
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Capitulo 1: Introduccion

“Antes de ser un Dragon, hay que sufrir como una hormiga” Proverbio Chino

“PERCNIEZ AT, ARG — 32 55

e Objetivos
Objetivo General

- Crear una empresa con sede en Ecuador que realice asesoramiento de negocios
con China, enfocado en importaciones, exportaciones de productos tanto en el

mercado chino como en el ecuatoriano.

Objetivos Especificos

Analizar e implementar todos los pasos requeridos para establecer una empresa

de asesoramiento de negocios con China.

- Realizar un andlisis de inteligencia empresarial de los mercados chinos y
ecuatorianos, basados en las principales importaciones y exportaciones de
productos y servicios de los dos mercados.

- Analizar la viabilidad financiera, y de localizacién del Modelo de Negocios.

- Establecer la factibilidad de este Modelo de Negocios.
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e Justificacién de la idea de Negocio

Analizando la Geopolitica mundial se puede determinar que en los Ultimos afios
China se ha convertido en una gran potencia mundial la cual ofrece grandes
oportunidades en el &mbito laboral y académico. Por lo cual en la actualidad existen
muchas personas que realizan o desean realizar negocios con China, a través de
importaciones o exportaciones de diferentes productos. En este camino existen varios
procesos que deben realizar para poder importar o0 exportar, es asi que como empresa se
plantea ayudar a las personas a realizar estos negocios y disminuir el riesgo de fraudes,

y poder tener procedimientos seguros.

Adicionalmente con los servicios que se ofreceran, se ayudara a las personas a poder
tener trabajo y generar fuentes de trabajo en el pais, y de esta manera poder potenciar un

mercado que esta en auge con el paso del tiempo.

e Andlisis del medio

Diagnostico del nivel Nacional

El mercado chino es conocido como uno de los mercados mas grandes e
importantes a nivel mundial, ademas de ser el principal comerciante de diferentes
mercancias, llegando a incrementar sus exportaciones en un 25,44% en el 2021,
convirtiéndose en el mayor exportador mundial con 2 844 300 millones de euros (WTO,

2021).
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Hierro de
mano plana
recubierta

Fig 1. Importaciones desde China hacia Ecuador (OEC, 2020)

Las importaciones desde China hacia Ecuador en el afio 2020 tuvieron un valor
de US$ 3.8 MM, y actualmente en nuestra vida cotidiana es facilmente encontrar
productos con la frase Hecho en China, lo que nos puede dar indicaciones de la gran
variedad de productos que son importados. Dentro de los productos mas importados
desde China podemos encontrar equipos de transmision, ordenadores y otros articulos
de tela, ademas de celulares, juguetes, maquinas, repuestos de vehiculos, decoraciones
de hogar, etc. China provee de una gran variedad de productos a nivel mundial, y se los
distingue por tener precios bastante comodos con los cuales se puede competir y tener

una ganancia dentro del mercado (OEC, 2020).
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Fig 2. Exportaciones desde Ecuador hacia China (OEC, 2020)

Por otro lado, en cuanto a las exportaciones, Ecuador en el afio 2020 export6 un
valor de US$ 2.94 MM hacia China, siendo los principales productos de exportacion los
crustaceos, platanos y el petréleo crudo. Las exportaciones en los ultimos 25 afios han
mantenido un incremento notorio, lo cual indica un crecimiento dentro de este mercado
y una oportunidad de poder continuar innovando, y generar mas ingresos para nuestro
pais (OEC, 2020). China al tener una mega poblacion necesita poder abastecerse de
productos alimenticios necesarios, por lo cual el principal mercado de oportunidad para
exportar hacia China, es en el ambito alimenticio, principalmente con productos

provenientes del mar como también pueden ser el pescado y camaron.

e EI Concepto del Negocio

En el presente trabajo se propone el Modelo de Negocios para el asesoramiento de
negocios con China. Dentro de las actividades que realizara la empresa esta el poder
ofrecer el servicio de ayudar a las personas a realizar sus importaciones y exportaciones
a China. Ademas, ofrecer el servicio de acompafiamiento a las principales Ferias de
Negocios en China como son la Feria de Cantén y la Feria de Yiwu, con el objetivo de

brindar acompafiamiento con personal que guie a los clientes en estas Ferias y puedan
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comunicarse en chino-espafiol para poder garantizar las mejores negociaciones y llegar

a precios convenientes para los clientes.

Dentro de los servicios también se ofrecera la verificacion de proveedores chinos,
con el objetivo de evitar estafas hacia los clientes en sus importaciones, esto se lograra
mediante la verificacion de informacion web en paginas para realizar importaciones
como es Alibaba, y también mediante el contacto directo con la empresa y manteniendo
conversacion con ellos en chino mandarin, lo que representa una ventaja competitiva de

este modelo de negocios.

La empresa busca el poder ser un aliado estratégico en China, en donde se engloban
los Negocios con China ya que en los Gltimos afos este se ha convertido en un mercado
muy fuerte en Ecuador, y muchas personas desean realizar compra o venta de una gran
variedad de productos, lo cual ven como una gran oportunidad. Adicionalmente es
importante mencionar, que el Gobierno Ecuatoriano y Chino se encuentran culminando
sus acuerdos comerciales (TLC) con el objetivo de fortalecer e incrementar los negocios

entre ambos paises.

El valor agregado que se propone en este Modelo de Negocios para generar una
ventaja competitiva en este mercado, es guiar de manera adecuada al cliente con
conocimientos practicos y reales, con un asesoramiento eficiente en sus negocios con
china. Ademas de poder ensefiar sobre la cultura e idioma chino en el ambito de

negocios, con el objetivo de tener un proveedor confiable y evitar riesgos a estafas.

Esto se propone a través de una sostenibilidad empresarial con innovacién, que

proporcione a la empresa con las suficientes herramientas para mantenerse en el tiempo.

Procesos de Importacion y Exportacion
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Los procesos de importacion y exportacion se realizaran con un agente estratégico
en China, llamado Cai Hong, quien ayudara a proporcionar informacion de primera
mano con respecto a los precios de los diferentes productos que nuestros clientes
buscaran importar o exportar a China. Esta persona trabaja en negocios entre Ecuador y
China y tiene contacto con las principales fabricas chinas y proporcionara apoyo

logistico para los procesos de transporte y documental en China. Se planifica mantener

contacto directo con esta persona a través de la aplicacion WeChat.

RS

-

Fig 3. Reunioén via Zoom con Cai Hong.

Por otro lado, para la negociacion con personas chinas es importante manejar
etiqueta seguln la cultura china, en donde se involucran varios factores a considerar para
conseguir una negociacion optima para nuestros clientes. En donde la mas importante es
poder considerar que las empresas chinas buscan negocios estables que duren varios

afios, y que no sea una compra de Unicamente una vez.

Resumen

En el presente modelo de negocios se propone la creacion de una empresa
Ilamada “Dragon Trade YV” cuyo servicio estara enfocado en dar asesoria en negocios
con China, ya que en la actualidad existen grandes oportunidades de negocios

bilaterales entre Ecuador y China.
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Capitulo 2: Investigacion de Mercados

“Distintas cerraduras se deben abrir con diferente llaves”” Proverbio Chino

“ANTR] PR B Rs ZHU I AN [ (RO B RLFT T

En este capitulo se realiza la recoleccion de informacion relevante para el presente
modelo de negocios con el objetivo de poder obtener datos que ayudaran a poder tener
un diagndstico de oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas. La herramienta
utilizada es una investigacion exploratoria, que sustentara la idea de negocio, en
conjunto con la obtencion de datos a partir de fuentes primarias a través de encuestas y

entrevistas, y fuentes secundarias, obtenidos a partir de la literatura y bibliografia.
e Analisis de los principales actores en el mercado del negocio propuesto

En el mercado del negocio propuesto se tienen tres importantes actores, los cuales

son los proveedores, competidores y distribuidores.

Los proveedores son los actores que suministran o proveen un determinado servicio
0 bien, la cual representa su actividad economica a cambio de un pago monetario
(Sanchez, 2018). Por lo tanto, en el actual modelo de negocios los proveedores directos

son las empresas fabricantes chinas.

Los competidores son otras organizaciones 0 empresas que compiten por un
objetivo en comun o para tener superioridad en su mercado (Quiroa, 2020). Con este
concepto, podemos determinar que los competidores son las empresas que ofrecen sus
servicios para la importacion de productos desde China, tomando en cuenta que en

Ecuador el principal competidor es la Camara de Comercio Ecuatoriano China.

Finalmente, el ultimo actor es el distribuidor, quien se encarga de la venta de

servicios o productos y se desempefia como un intermediario entre los productores y



consumidores (Economipedia, 2015). La empresa Dragon Trade YV, es la empresa
distribuidora de servicios que se propone crear en este modelo de negocios, la cual
brindara el asesoramiento de negocios con China, convirtiéndose en un puente con

China.

5 Fuerzas de Porter

Poder de negociacion
de los proveedores

COMPETENCIA
EN EL MERCADO

Rivalidad entro los emprosas

O

o Amenaza de
<, ¢ productos sustituos

Fig 4. 5 Fuerzas de Porter (Santander Universidades, 2022)

Las 5 fuerzas de Porter nos permiten analizar y evaluar la competitividad del
modelo de negocios dentro del mercado al cual se desea ingresar, con el objetivo de
poder considerar factores esenciales que afectaran a la empresa (Santander

Universidades, 2022).

Aplicacion de estas fuerzas en el modelo de negocios:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Debido al analisis geopoliticos del mundo en los ultimos afios, China se ha
convertido en un actor muy importante en el &ambito de los negocios y comercio, en
donde varias personas han optado por importar productos desde China 0 a su vez

brindar el servicio para ayudar a realizar estas importaciones a otras personas. Por lo

16
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cual se considera que en este mercado se debe tener muy en cuenta esta amenaza, sin
embargo, se la puede manejar de manera positiva a favor de la empresa, mediante la

aplicacion de una mejora continua e innovacion.

2. Rivalidad entre competidores existentes

En el Ecuador los principales competidores son la Camara de Comercio Ecuatoriano
China y la Camara de Comercio Ecuador Shanghai China, quienes brindan el servicio
de ayudar a las personas en sus importaciones desde China, sin embargo, en el pais no
existen muchas empresas que brinden estos servicios. Por lo cual se considera que,

dentro del presente mercado se tendra un nivel de competitividad alto.

3. Amenaza de productos y servicios sustitutos

Dentro de este mercado se tienen como los principales servicios al asesoramiento
para importaciones de China y la verificacion de proveedores chinos, en donde el

servicio es muy similar entre los competidores existentes.

Con el objetivo de poder afrontar la presente amenaza se considera implementar una
mejora continua de la mano con la innovacion, para poder reflejar una empresa
sostenible con el tiempo y poder enfrentar estas amenazas de la mejor manera. Es claro
que para una empresa es primordial el poder prevenir amenazas que afectaran directa o
indirectamente, por lo tanto, el analisis de estos factores ayudara en la toma de

decisiones.

4. Poder de negociacién del proveedor

En los dltimos afios una gran cantidad de ecuatorianos han realizado negocios con
China, sin embargo, al iniciar es importante el poder conocer el proceso adecuado de

una importacion con China, ademas de poder evitar riesgos, como estafas, durante este
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proceso. Al ser la empresa “Dragon Trade YV el proveedor de servicios de
asesoramiento de negocios con China, y tener un incremento de importaciones de

China, se puede decir que el poder de negociacién de la empresa sera alto.
5. Poder de negociacién del cliente

Al no existir una gran cantidad de empresas que brinden el servicio de
asesoramiento de negocios con China, se puede argumentar que el poder de negociacion
del cliente no seré alto ya que sus opciones son limitadas. Esto proporciona al modelo

de negocios una gran oportunidad dentro de este mercado.

e Los consumidores: Criterio de Segmentacion del consumidor, perfil y
caracteristicas

El criterio de segmentacion del consumidor consiste en poder definir cuél es el

consumidor al que se aspira llegar con este servicio.

Los principales consumidores o clientes potenciales seran las personas mayores a 18
afios que estan interesadas en realizar o realizan negocios con China y ven una
oportunidad de negocio, y fuente de empleo. Estas personas buscan el poder importar o

exportar productos desde China, de una forma eficiente y segura.

e Andlisis cualitativo respecto de la aceptacion del producto o servicio

Se procede a aplicar una técnica de recoleccion de informacién de datos cualitativos,
la cual ayudara con la descripcion y verificacion de la aceptacion del Modelo de
Negocios. Estos datos tienen la caracteristica de ser respuestas descriptivas que
expresan las opiniones y pensamientos de los participantes (Velasquez, 2022), en donde
las preguntas son abiertas en referencia al Asesoramiento de Negocios con China. La
investigacion cualitativa realizada es la Entrevista a profundidad, para la obtencién de

informacion mas personalizada. Se entrevistaron a 2 personas individualmente, quienes
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son expertos importando productos desde China, con el objetivo de analizar su opinion
de un servicio de asesoramiento y evaluar los beneficios de este servicio en sus

negocios.

Entrevistados

e Ing. Luis Acosta: Gerente de Compras en IMV Importadora Mandina Vasquez,

9 afos.

e Ing. Beker Aro: Gerente Comercial en Importadora Pronein, 12 afios.

s o

Fig 6. Entrevista Online al Ing. Beker Aro, sabado 11 de marzo.

Entrevista y Resultados
1. ¢De manera general, usted qué opina del mantener Negocios con China?

Es importante mantener los negocios con China, ya que China ofrece una gran
variedad de productos en diferentes lineas y posee buena apertura para negociar sus

productos, ademas que sus precios son los mas convenientes en el mercado.
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2. ¢Puede contarme como fue su primera experiencia haciendo Negocios con

China?

Se buscaron empresas chinas verificadas por la Embajada China, y se realizé la
negociacion via mail, en donde el desconocimiento de los procesos de importacion,
representaron un problema durante la negociacion, ademas del desconocimiento del

idioma chino, lo cual demoro mas el proceso.

3. ¢Queé productos importa desde Chinay por qué estos productos?

Los productos que importados son los repuestos automotrices, maquinaria agricola 'y
juguetes. Estos productos son importados debido a su alta demanda y acogida en el pais

debido a su precio atractivo para sus clientes.

4. ¢Cual es su mayor problema de importar productos desde China?

El mayor problema es el desconocimiento del idioma chino mandarin, ya que al
saber el idioma se podria mantener comunicacion directa, y por lo tanto llegar a
acuerdos de manera mas eficiente con el objetivo de reducir tiempos en el proceso de

importacion y adicionalmente regatear precios.

5. ¢Qué piensa usted de un servicio de Asesoramiento de Negocios con China

(exportacion e importacion)?

Actualmente representa una buena oportunidad de negocio, en donde es importante
brindar servicios que incluyan el contacto directo con proveedores en chino mandarin
para tener procesos mas eficientes. Ademas, que se pueda ofrecer un asesoramiento

personalizado.

6. ¢Como cree usted que puede beneficiar este servicio a su empresa?
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Ayudara a tener procesos mas eficientes y mantener comunicacion directa con los
proveedores, ademas de ofrecer asesoria personalizada para incrementar productos o

lineas de productos.

e Analisis cuantitativo. Proyeccion estimada de la demanda

Para el analisis cuantitativo del presente modelo de negocios se procede a realizar
una encuesta con el objetivo de recopilar toda la informacion necesaria a través de un
cuestionario previamente disefiado. Adicionalmente esta herramienta permite conocer la
necesidad de las personas mayores a 18 afios que deseen realizar Negocios con China,

que les brinde confianza y seguridad al momento de realizar sus compras e inversiones.

La encuesta realizada en el presente Modelo de Negocios consta de 10 preguntas
enfocadas en la obtencion de datos e informacion respecto a la necesidad de un

Asesoramiento de Negocios con China para los procesos de exportacion e importacion.

La aplicacion de esta encuesta es esencial ya que permite tener una idea general de

la factibilidad de crear el presente Modelo de Negocios.

El tamafio de la muestra se tomé en relacion al universo considerado para este

estudio, en donde se evalua el grado de confiabilidad con su respectivo margen de error.

Para obtener la muestra de la poblacién y conocer la cantidad de personas a las que
se debe encuestar, se aplico la siguiente férmula para el calculo de muestras de

poblaciones finitas con un Nivel de Confianza del 95% y Porcentaje de Error del 5%:

El Universo N utilizado es de 60, quienes son estudiantes ecuatorianos de chino

mandarin mayores a 18 afios de la Academia Club Chino YV.

Z =1.96 (segun la campana de Gauss)

N = 60 (Universo)
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d = 0.05 (nivel de precision absoluta)
p = 0.5 (probabilidad del si)
q = 0.5 (probabilidad del no)
n = tamarfio de la muestra

3 NZ?pq
T d2(N-1)+ Z2pq

n

_ 60 1.962 0.5 0.5
©0.052(60—1) + 1.9620.50.5

n

_ 57.624
" =11079

n=>52

Por lo tanto, el tamafio de la muestra sera de 52, es decir se realizara la encuesta
a 52 personas del universo previamente detallado. La encuesta se la aplicara a través de
la herramienta tecnoldgica Google Forms, en donde se enviara el link de la encuesta a

través de WhatsApp.
Encuesta:

La presente encuesta estd enfocada en la aceptacion y analisis para un modelo de
negocios enfocado en la Asesoria de Negocios con China, en donde el término
“Negocios con China” hace referencia a las importaciones y exportaciones entre China

y Ecuador.

1. ¢Ensuvida diaria hace uso de algun producto hecho en China?
Sl

NO
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Considera usted que los productos de China son de:

Excelente Calidad

Buena Calidad

Mala Calidad

¢, Cual de los siguientes productos chinos cree que existe mas en el Ecuador?
Juguetes

Celulares

Maquinas

Materia Prima

Repuestos de Automdviles

Industria

Ropa

Comida

¢ Cree usted que los negocios con China son una oportunidad de:
Generar ingresos

Tener materia prima barata

Crear una red de contactos

¢ Cree usted que hacer Negocios con China es dificil?

Sl

NO

¢ Considera usted que es necesario tener un asesoramiento para realizar
estos negocios con China?

Sl

NO
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¢ Cual de las siguientes empresas cree usted que ofrece Asesoramiento de
Negocios con China?

Camara de Comercio Ecuatoriano China

Camara de Comercio Ecuador Shanghai

Cree usted que es importante que la empresa que brinde esta asesoria deba
conocer:

Idioma chino y cultura china

Inglés

Espafiol

¢ Cual de las siguientes empresas usted escogeria para un Asesoramiento de
Negocios con China?

Empresa ecuatoriana con experiencia en China

Empresa estadounidense con experiencia en China

Empresa China



3. (Cual de los siguientes productos chinos cree que existe mas en el
Ecuador?

O JUGUETES

(Q CELULARES

Encuesta "Dragon Trade YV" O MAQUINAS

La prezente encuesta tiene como objetivo recolectas informacién ezencial peca el dezasrollo O MATERIA PRIMA

del Modelo de Negocios (Tesis) de la empreza ‘Dragon Trade YV, que secé una empresa O REPUESTOS DE AUTOMOVILES
que ofecers servicios de Asesormiento de Negocios con China (importacidn y

exportacion). (Q INDUSTRIA

Su ayuda completando la prezeate encuesta e: fundamental para el dezarrollo y

cumplimiento de este Modelo de Negocios (Tesis). O Rrora

COMIDA
A adrian yanchapaxide@gmail.com (10 se comparten) o o

4. Cree usted que los negocios con China son una oportunidad de:
1. (En su vida diaria hace uso de algiin producto hecho en China?

O GENERAR INGRESOS

Os
O No

(O TENER MATERIA PRIMA BARATA

O CREAR UNA RED DE CONTACTOS

2. Considera usted que los productos de China son de:
5. ;Cree usted que hacer Negocios con China es dificil?
O EXCELENTE CALIDAD

Os
O No

O BUENA CALIDAD

(O MALA CALIDAD

6. (Considera usted que es necesario tener un asesoramiento para realizar estos
negocios con China?

Os
Q No

7. (Cudl de las siguientes empresas cree usted que ofrece Asesoramiento de
Negocios con China?

o CAMARA DE COMERCIO ECUATORIANO CHINA

O CAMARA DE COMERCIO ECUADOR SHANGHAL

8. Cree usted que es importante que la empresa que brinde esta asesoria deba
conocer

O IDIOMA CHINO Y CULTURA CHINA

O INGLES

QO EspaNoL

Enviar Borrar formutario

9. ;(Cudl de las siguientes empresas usted escogeria para un Asesoramiento de G
. 5 K oogle Formularios
Negocios con China?

O EMPRESA ECUATORIANA CON EXPERIENCIA EN CHINA
O EMPRESA ESTADOUNIDENSE CON EXPERIENCIA EN CHINA

O EMPRESA CHINA

Fig 7. Encuesta

Resultados

A continuacion, se demuestran los resultados obtenidos en la encuesta. La
encuesta cuenta con un Nivel de Confianza del 95% y Porcentaje de Error del 5%, la

cantidad de encuestados fue de 52 personas.

25
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1. ¢En su vida diaria hace uso de algtn producto hecho en China?

® sl
® NO

Fig 8. Pregunta 1

El 99% de los encuestados indico que hace uso de un producto chino en su vida
diaria, lo cual nos demuestra la oportunidad que representa el importar desde china,
debido a la cantidad de productos chinos que encontramos en nuestra vida cotidiana, y
el uso diario que se les da. Ademas, se puede observar la percepcion de las personas en

donde nos indican que los productos chinos estan cada vez mas cerca de nosotros.

2. Considera usted que los productos de China son de:

@ EXCELENTE CALIDAD
@ BUENA CALIDAD
MALA CALIDAD

10.9%

Fig 9. Pregunta 2

Con un 73.3%, los resultados indican que la percepcion de los encuestados
frente a la calidad de productos chino es de Buena Calidad, lo que indica que no existe
una mala percepcién de los mismos, ya que el 15.8% indico que estos productos son de

mala calidad.
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3. ;Cudl de los siguientes productos chinos cree que existe mas en el Ecuador?

® JUGUETES
@ CELULARES

\08% ® MAQUINAS

: @ MATERIA PRIMA
@ REPUESTOS DE AUTOMOVILES
@ INDUSTRIA
21.8% < frora

@ COMIDA

Fig 10. Pregunta 3

Cada vez mas tenemos en el Ecuador la presencia de productos chinos, y segin
nuestros encuestado se puede observar que su opinion indica que los productos chinos
que mas existen en Ecuador son Juguetes, Celulares y Ropa. Esto nos proporciona

demas un indicador de una oportunidad de negocio dentro de estas areas para importar.
4. Cree usted que los negocios con China son una oportunidad de:

@ GENERAR INGRESOS
@ TENER MATERIA PRIMA BARATA
@ CREAR UNA RED DE CONTACTOS

Fig 11. Pregunta 4

Para nuestros encuestados hacer negocios con China representa una ventaja en

donde podemos observar que para el 67.7% representa mas una fuente de ingresos.

5. ¢Cree usted que hacer Negocios con China es dificil?

® sl
® NO

Fig 12. Pregunta 5
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Los negocios con China representan una oportunidad para nuestros encuestados,
sin embargo, para el 56.4% hacer negocios con China es dificil, y esto se puede deber a
las barreras del desconocimiento tanto en los procesos de importacion o exportacion,
ademas de una de las principales barreras que es el idioma y desconocimiento de la

cultura china en el &mbito de negocios.

6. ;Considera usted que es necesario tener un asesoramiento para realizar estos negocios con
China?

® s
® NO

Fig 13. Pregunta 6

El 98% de nuestros encuestados afirma que es importante contar con un
asesoramiento para realizar negocios con China, lo cual puede ser causado a sus miedos
a caer en estafas y su desconocimiento de los procesos, por lo tanto optan por un

asesoramiento que les brinde seguridad durante sus negocios con China.

7. ¢Cudl de las siguientes empresas cree usted que ofrece Asesoramiento de Negocios con China?

® CAMARA DE COMERCIO
ECUATORIANO CHINA

® CAMARA DE COMERCIO ECUADOR
SHANGHAI

Fig 14. Pregunta 7

En el pais existen Camaras de Comercio que ayudan a promover los negocios

con China. Segun nuestras encuestas las personas optaron por seleccionar a la empresa
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Cémara de Comercio Ecuatoriano China, que es por la cual sintieron una identificacion
en el servicio de asesoramiento. Por otro lado, en el presente modelo de negocios se
buscaréa ser socios de esta Camara de Comercio, con el objetivo de incrementar el

networking y ofrecer mayor seguridad a nuestros clientes.

8. Cree usted que es importante que la empresa que brinde esta asesoria deba conocer:

@ IDIOMA CHINO Y CULTURA CHINA
@ INGLES
@ ESPANOL

Fig 15. Pregunta 8

La encuesta demuestra que, al realizar los negocios con China, es importante
como empresa saber el idioma chino y conocer la cultura China. Esto representa una
oportunidad dentro del mercado, ya que el gerente de la empresa sabe el idioma y
conoce la cultura china, ademas que vivio y realizé estudios en China. Esto brindara

mayor relevancia a la empresa, y representara un atractivo hacia nuestros clientes.

9. ;Cual de las siguientes empresas usted escogeria para un Asesoramiento de Negocios con
China?

@ EMPRESA ECUATORIANA CON
EXPERIENCIA EN CHINA

@ EMPRESA ESTADOUNIDENSE CON
EXPERIENCIA EN CHINA

EMPRESA CHINA

Fig 16. Pregunta 9

Para nuestros encuestados es importante que la empresa que brinde esta asesoria sea

una empresa ecuatoriana con experiencia en China. Lo cual verifica la viabilidad del
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presente modelo de negocios, al brindar confianza a nuestros clientes con personal

ecuatoriano.

e Calculo estimado de Ventas

Las importaciones y exportaciones a China representan una gran oportunidad en la
actualidad, y muchas personas se inclinan por realizar negocios con China. En enero del
presente afio 2023 concluy6 exitosamente la negociacion del acuerdo comercial entre
los paises Ecuador y China, el cual se centra en la reduccion de arancel para el acceso a
los mercados y mecanismos para agilizar estos procesos. Esto representa una gran
oportunidad para que las personas ecuatorianas realicen negocios con China (GOB,

2023).

Estos nuevos acuerdos representan una oportunidad creciente para el presente
Modelo de Negocios para la Asesoria de Negocios con China, en donde se buscara
asistir a las personas en sus importaciones o exportaciones con China. El servicio a
ofertar estara basado en la asesoria y realizacidn de estos procesos, en donde el valor del
servicio serd de $950 que incluye el servicio de asesoria y el proceso de importacion o
exportacion, adicionalmente se cobrard un valor en base al monto de compra o venta
que realicen nuestros clientes, el cual sera de un 10% del valor de la importacion o
exportacién. Por lo tanto, se establecera un valor base para estos procesos que sera de
$7.000. Es decir, nuestros clientes que deseen realizar estos procesos deberan comprar o
vender un valor superior a los $7.000 para que la empresa pueda ofrecer sus servicios, y
en base a este valor se cobrara el 10%, es decir que por cada proceso se ganara un valor
minimo adicional de $700. Debido a la creciente demanda de importaciones y
exportaciones con China, se espera la venta de 3 servicios mensuales de asesoria de

negocios con China.



A continuacion, se detalla el calculo estimado de ventas mensuales:

Concepto Valor Cantidad Total
Servicios de
$ 1008 3 $3.024
Asesoria

Valor minimo por
importacion o $ 700 3 $2.100
exportacion
VENTAS TOTALES $5.124

Tabla 1. Ventas Mensuales Estimadas

Las ventas estimadas mensuales para la empresa seran de $5.124.

e Flujo de Ingresos proyectados

31

El siguiente flujo de ingresos proyectados se lo considera para el periodo a partir de

enero del 2024 al 31 diciembre 2024, ya que el primer afio, es decir el periodo 2023, se

lo considera como el afio de inversion.

Ingresos Ingresos
Concepto
Mensuales Anuales
Servicios de
$3.024 $ 36.288
Asesoria

Valor minimo por
importacion o $2.100 $25.200
exportacion
INGRESOS PROYECTADOS $61.488

Tabla 2. Ingresos Anuales Proyectados

El flujo de ingresos proyectados para el periodo mencionado es de $61.488.
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Uno de los factores importantes a tomar en cuenta que puede influenciar en el
flujo de ingresos, son los acuerdos comerciales que se puede firmar entre Ecuador y
China, lo que seria muy beneficioso para los procesos de importacion y exportacion.
Otro factor a tomar en cuenta son los cambios de gobierno para el afio 2025 en Ecuador,

lo cual siempre genera una inestabilidad en inversiones.

Resumen

En los Gltimos afios se han abierto muchas oportunidades de negocios con China,
en donde varias personas buscan importar o exportar productos para generar una fuente
de ingresos. Se verifico esta informacion a través de una entrevista personal con dos
importadores, quienes importan varios afos sus productos desde China, sin embargo,
una de sus mayores problematicas fue el desconocimiento del idioma chino. Por otro
lado, se realizaron encuestas a un grupo de personas, en donde se verificaron los

principales productos de procedencia china que creen que existe en Ecuador.
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Capitulo 3: Plan de Marketing

“El sabio no ensefia con palabras, sino con actos” Lao Tse

“BEALEFH mT”

El plan de marketing representa a un documento el cual contiene todos los diferentes
estudios de mercado previamente realizados, en el cual ademas se detallan los objetivos
a conseguir, las estrategias a aplicar y su planificacion. Esta es una guia que ayudara a
orientar a este Modelo de Negocios, para poder atraer a clientes potenciales (Mifiarro,

2022).
e Establecimiento de objetivos

Mediante la aplicacién de los objetivos de marketing se tendra claro del camino en
el cual el Modelo de Negocios debera dirigirse para poder alcanzar éxito, y saber a
donde se quiere llegar. Ademas, estas ayudaran a evaluar las acciones tomadas durante
el camino y poderla ir innovando y mejorando, para conocer si estos esfuerzos tendran

el impacto y resultados esperados (Pursell, 2020).

1. Dar a conocer la empresa y los servicios ofertados: Crear un perfil de la empresa
en las principales redes sociales (Facebook, Instagram y TikTok) con el fin de
hacer visible a la empresa en el ambito digital, a través de la generacion de post
4y 2 videos de los servicios ofertados al mes en Facebook e Instagram. Con esto
se busca en 6 meses aumentar en un 30% las impresiones del publico en estas
redes sociales.

2. Captar a los clientes potenciales: Mediante la aplicacion de la herramienta de
segmentacion que proporcionan principalmente las redes sociales Facebook e

Instagram, se busca el poder generar contenido que sea dirigido a nuestros



34

clientes potenciales y poder llegar a estos de una manera efectiva a través del
pautaje digital del perfil de la empresa en redes sociales.

3. Generar ventas: La generacion de ventas es un objetivo clave para la
sostenibilidad de la empresa, por lo cual se implementara el pautaje digital de
los servicios de la empresa durante 6 meses a través de un post y un video
promocional en todas las redes sociales (Facebook, Instagram y TikTok).

4. Incrementar seguidores en las redes sociales: Mediante la generacion de
contenido interesante y relevante para nuestro publico objetivo, se busca el
poder brindar informacion clave para cumplir con las necesidades de este
publico, y asi incrementar seguidores. Ademas de potenciar la principal red
social mas demandada en la actualidad que es TikTok, mediante la publicacion
de 4 videos semanales durante 6 meses.

5. Posicionar la empresa en el mercado: Con el objetivo de generar
posicionamiento y credibilidad en el mercado, se creara una pagina web de la

empresa en donde el cliente podré conocer mas sobre la empresa y sus servicios.

e Criterios de Marketing

Los criterios de marketing representan a uno de los principales pilares que es la
Segmentacion. En este se puede identificar al publico objetivo para implementar
adecuadamente las estrategias de marketing, y conocer las acciones o estrategias que se
deberan llevar a cabo. Esta ayuda ademas a conocer a los clientes potenciales, sus
preferencias, gustos, habitos y conducta, con el objetivo de poder alinear las estrategias

empresariales hacia la forma de comportarse de sus consumidores (Comunicare, 2019).
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La segmentacion del mercado permite dividir al mercado y enfocarse en los
clientes potenciales, para generar estrategias adecuadas dirigidas a este grupo potencial

(Comunicare, 2019).

Criterios de marketing de segmentacion

A continuacion, se procede a dividir al mercado con respecto a 5 criterios de

segmentacion, con el objetivo de dirigirse al pablico objetivo buscado.

1. Segmentacion geografica: El servicio a ofertar dentro del presente Modelo de
Negocios busca poder ser ofertado dentro del territorio Nacional, en el pais de
Ecuador.

2. Segmentacion demogréafica: El cliente potencial sera mayor de edad sin
distincion de género.

3. Segmentacion socioecondmica: Los principales clientes potenciales seran las
personas que se encuentran cursando sus estudios de tercer nivel o ya los
culminaron. Ademas de ser personas que tengan vision y un capital con el cual
puedan realizar sus primeros Negocios con China.

4. Segmentacion psicografica: Dentro de esta se define a las personas segun su
personalidad, pensamiento estilo de vida y sus valores. En donde se busca a
personas que estén interesadas en el desarrollo personal, negocios y comercio.

5. Segmentacion conductual: Esta se basa en las conductas de los clientes en
referencia a sus acciones de compra que tienen. Es decir, en este sentido
buscaremos las personas interesadas o que han realizado compras de productos
hechos en China, a través de herramientas digitales como Wish, Alibaba o

AliEXxpress.

e Formulacion de estrategias
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El poder formular estrategias es clave para brindar beneficios para una empresa. La
previa formulacion de estrategias ayudara a facilitar acciones planteadas con resultados
esperados. Estas estrategias proporcionaran a todos los empleados una clara vision de
los principales objetivos que tiene la empresa, lo cual ayudara a un trabajo en conjunto
eficiente para cumplir con estos objetivos, ademas de brindar un camino y guia para que

los servicios ofertados puedan generar ingresos en el mercado (Economiapedia, 2018).

Estrategia de venta

La estrategia de ventas representa a un enfoque que permite al departamento de
ventas el poderle brindar un posicionamiento a su empresa y a sus productos o servicios,
con el objetivo de dirigirse a sus clientes objetivos de manera eficiente y significativa, a

través de un plan operativo (Clavijo, 2020).

La estrategia de venta a implementar en el presente Modelo de Negocios es la
Estrategia de Ventas en Redes Sociales y Alianzas Estratégicas con entidades como la
Embajada China, Camaras de Comercio y Ministerio de Relaciones Exteriores, con el
objetivo de generar lazos de cooperacion demostrando confianza y compromiso en
nuestros procesos con nuestros clientes. A través de la implementacién y uso de redes
sociales se puede alcanzar un publico objetivo deseado, el cual ayudara a impulsar y
contribuir en las ventas esperadas. En la actualidad todas las personas tienen redes
sociales, las cuales son utilizadas por las grandes empresas para generar ventas, estas
representan una gran herramienta digital para obtener ingresos. Para esta estrategia se
planifica la generacion continua de contenido digital mediante publicaciones y videos

en las redes sociales principales como son Facebook, Instagram y TikTok.

Estrategia de precio
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La estrategia de precios de servicios o productos representa una fuente de éxito
para la empresa. Por lo tanto, es importante el poder definir el precio méas adecuado del
servicio con el objetivo de garantizar ganancias y sostenibilidad financiera para la
empresa. Esta estrategia se puede definir como al conjunto de metodologias y procesos

que una empresa utiliza para fijar precios de sus servicios o productos (Pecanha, 2020).

Por lo tanto, una de las estrategias de precio implementada para la empresa sera
la Estrategia de Precios en Relacion con la Competencia. Al representar una empresa
nueva que desea ingresar al mercado, es importante el poder competir en base a los
precios que ofrece la competencia, la cual es principalmente la Camara de Negocios
Ecuatoriano China. Lo cual ayudara a lanzar al mercado servicios que tengan una
relacion objetiva para los clientes potenciales. Por lo cual se propone que los precios de
nuestros servicios sean mas bajos que los que tiene la competencia, lo cual ayudara a
compensar las desventajas frente la oferta que posee la competencia, precio descontado.
Lo cual ayudara a ingresar al mercado como una opcion mas viable econémicamente
para los clientes potenciales, esperando que durante el transcurso de los afios se puedan

tener precios similares a la competencia.

Estrategia de distribucién

Las estrategias de distribucion representan una herramienta importante para la
toma de decisiones dentro de una empresa con respecto a los sistemas, canales y tipos
de distribucion que se emplearan con el objetivo de hacer llegar los servicios a la mayor
cantidad de personas, y convertirlos en clientes potenciales. Ademas, esta ayudara a la
seleccidn de los medios adecuados para colocar los servicios dentro del mercado

(UNIR, 2022).

Sistema de Distribucion
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El sistema de distribucién mas adecuado a emplear es el Interno, con el objetivo
que la empresa sea la que se encargue de la comercializacién de los diferentes servicios

que seran ofertados.

Canal de Distribucioén

El canal méas adecuado para ofrecer los servicios del presente Modelo de
Negocios, es ofrecerlo directamente al cliente potencial o consumidor final a través de

medios digitales, sin la intervencion de intermediarios.

Tipo de Distribucion

La Distribucion Intensiva es utilizada para los servicios que ofrecen un bajo
precio con el objetivo de captar un pablico masivo, por lo cual esta sera la estrategia a

emplear en la empresa.

Estrategia Promocional

Esta estrategia consiste en la generacion de la demanda del servicio a ofertar, la
cual ayuda a verificar tacticas que se implementaran para generar conocimiento sobre el
servicio, con el objetivo que las personas deseen comprarlo. Ademas, la estrategia de
promocion permite presentar al servicio a los clientes y llegar a convencerlos que lo

compren (MacNeil, 2022).

Por lo tanto, las estrategias promocionales a utilizar para dar a conocer los servicios

y que la gente los compre son:

1. Publicidad Pagada: esta sera nuestra primera opcion, la cual representa a una
estrategia directa, que mostrara avisos publicitarios con el objetivo de captar la
atencion de los clientes potenciales. Con esto crearemos intereses en nuestros

servicios y también en la marca. La publicidad pagada se realizara a través de
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avisos publicitarios digitales, enfocados en las redes sociales (Facebook,
Instagram y TikTok)

Marketing de Contenido: esta es una estrategia digital que se enfoca en mantener
y atraer nueva audiencia. Esta se implementara en las redes sociales a través de
la creacion de contenido basado en un calendario dirigido a los clientes
potenciales, mediante publicaciones y videos que estaran enfocados en los

Negocios con China y Ecuador.

Aplicaciones Marketing Mix

En el Marketing Mix se tiene en cuenta 4 aspectos muy importantes, los cuales

son conocidos como las 4P. Estas se denominan de esta manera debido a sus

nombres las cuales son: Producto, Precio, Distribucion y Promocién. De acuerdo al

Marketing Mix las empresas deben evaluar estos 4 aspectos con el objetivo de

alcanzar sus metas comerciales, pero para lograr conseguir estas metas, es necesario

que estos 4 aspectos trabajen de la manera mas adecuada y coordinada (IEP, 2019).

1.

Producto: La empresa ofrecera el servicio de Asesoramiento de Negocios con
China, con el objetivo de ayudar a los clientes potenciales con sus importaciones
y exportaciones con China, mediante una guia durante todo el proceso necesario
hasta que sus productos lleguen a su destino segun lo acordado.

Precio: El precio estara enfocado en dos partes, en donde la primera sera el
servicio de la asesoria para compra o venta, y la segunda seré en relacion a un
porcentaje de la importacion o exportacion.

Distribucidn: Los servicios seran ofertados directamente por la empresa sin

intermediarios a través de medios digitales (redes sociales).
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4. Promocién: Se ofreceran los servicios de la empresa a través de redes sociales y
publicidad paga en las mismas, lo cual ayudara a captar la atencion de las

personas interesadas y generar conocimiento en la marca.

Resumen

El plan de marketing esta basado en estrategias de venta Online, a través de la
generacion de contenido y pautaje en las principales redes sociales, como son Facebook,
Instagram y principalmente TikTok, que representa una gran herramienta para poder

alcanzar a un publico de potenciales clientes.
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Capitulo 4: Estudio Técnico

“Yo no procuro conocer las preguntas; procuro conocer las respuestas ” Confucio

“HAEFITEIX L A, FE RIEE R

El estudio técnico dentro de un Plan de Negocios, representa al proceso de analizar
técnicamente la propuesta de negocio con el objetivo de evaluar su rentabilidad y
factibilidad. En otras palabras, este estudio permite la verificacion de una viabilidad a
nivel técnico para la elaboracion del servicio, sus inversiones, materiales e
infraestructura. Ademas, esta permite analizar y proponer los diferentes aspectos
econdémicos, implicaciones operativas, estudio organizacional, ingenieria y obras fisicas.
Para comprender adecuadamente lo que representa un estudio técnico, es importante
enfocarse en 3 etapas claves que son: tamafio, localizacion e ingenieria. Estos tres
aspectos ayudan a definir los gastos, costos e inversiones que la empresa debera asumir

durante el desarrollo de la empresa (EIE, 2018).
e Tamafio del Proyecto

El tamafio del proyecto hace referencia al nivel de inversion que sera necesaria para
que la empresa pueda operar de manera continua. En esta etapa el nivel de la inversion
esta relacionada con la productividad del tamafio de la empresa, en donde es necesario
evaluar las economias de escala mediante la eleccion del tamafio de la empresa que

presente la mejor opcién para la atencion de la demanda (UNAM, 2017).

Para el presente Modelo de Negocios, servicios de Asesoramiento de Negocios con
China, se plantea la utilizacion de un tamafio de oficina de 52m?, dentro de la cual se
tendra una oficina gerencial de 4m x 3m, 2 estaciones modulares para atencion al cliente

de 3m x 2.5m cada una, estacion de asistente administrativo de 2m x 1.5m, y 1 bafio.
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e Localizacion. Analisis de los principales criterios. Matriz de localizacion

La localizacion de la empresa representa al analisis y estudio del lugar en donde se
ubicara la empresa, en donde se consideran diferentes criterios como son los
econdmicos, institucionales, sociales, estratégicos, técnicos, etc. El objetivo mas
importante dentro de la localizacién de la empresa, es el poder elegir adecuadamente el
lugar que proporcione una maximizacion de la rentabilidad de la empresa (UNAM,

2017).

Para la eleccion del lugar méas adecuado para el establecimiento de la empresa se
toman en cuenta diferentes factores estratégicos, con el fin de poderlos analizar dentro
de una matriz de localizacion y de esta manera elegir la mejor opcion. Estos factores
estratégicos de localizacion se los evalta en dos criterios importantes que son la

Macrolocalizaciéon y Microlocalizacion.

La Macrolocaliazcion hace referencia a las areas geograficas en donde se puede
ubicar la empresa, con el objetivo de conocer las mejores zonas que puedan beneficiar
las condiciones de la empresa dentro del ambito, financiero, econdémico, politico y
demogréafico (Corrillo, 2016). Por lo tanto, los factores a analizar en esta
Macrolocalizacién sera infraestructura, local visible, facilidad del acceso, proximidad

con la demanda y competencia.

Por otro lado, la Microlocalizacion es la eleccion de un lugar especifico en donde se
encontrard el domicilio comercial de la empresa con el fin de la ejecucion de sus
diferentes actividades (Corrillo, 2016). Los factores que se analizaran dentro de este

criterio son los servicios basicos y area requerida.
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Sector El Triangulo -

Sector la Carolina - Quito Quito

Avenida Republica 'y

Factor Peso g Isla San Cristébal y
AtahuaNJSaa(r?)dlfICIO Geovanny Farina (Edificio
y Alcéazar)
Calificacion Ponderacién Calificacion Ponderacion
Infraestructura 0.15 6 0.9 9 1.35
Local Visible 0.15 8 1.2 7 1.05
Facilidad del
0.15 10 1.5 10 15
Acceso
Proximidad
con la 0.15 9 1.35 8 1.2
demanda
Competencia  0.15 6 0.9 8 1.2
Servicios
0.15 10 15 10 15
Bésicos
Area
0.1 10 1 10 1
Requerida
1.00 8.35 8.8

Tabla 3. Factores estratégicos de localizacion. Autor: Adrian Yanchapaxi

Los resultados mostrados en la Matriz de localizacion, sefialan que el mejor
lugar tomando en cuenta los factores de Macrolocalizacion y Microlocalizacion, es en el
Sector del Triangulo — Quito, en donde la ubicacion exacta de la empresa sera en las
calles Isla San Cristébal y Geovanny Farina, Edificio Alcazar del Valle 2do Piso. Este
lugar presenta la mejor opcion a elegir como localizacion para la empresa debido a las

ventajas encontradas en los factores de localizacion, esto ayudara a poder posicionar a la
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empresa en el lugar adecuado con el objetivo que sea sostenible y adecuada para los

clientes potenciales, y poder cumplir con la demanda del mercado.

A continuacion, se muestra el lugar exacto de la ubicacion de la empresa:

X
% 4';‘\( {
‘. /\Vqs:;nc,(\s\§
L
»
"

.

s v
A 2 A
® Hotel Antisana Cz

Ity
B /'.,«,! ‘ V’?-’!‘
M ) S g ’ " '?‘

Fig 17. Localizacion

e Ingenieria y/o concepcion arquitectonica del Negocio
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La ingenieria arquitectonica del Negocio implica las inversiones que estan
relacionadas a las diferentes obras fisicas necesarias e infraestructura, ademas de las
inversiones que se necesitan realizar para el capital de trabajo, salarios y costos de
materiales. Esta ingenieria ayuda a la resolucion de lo que involucra el funcionamiento e
instalacion de la empresa desde el punto de vista de compras de equipos y desarrollo de
los procesos dentro de la empresa (EIE, 2018). Dentro de esta etapa se consideran los

siguientes aspectos:

1. Analisis de los procesos de produccion, equipamiento, infraestructura, mano de
obra y costos.

2. Andlisis de los presupuestos, inversiones y adquisiciones.

Con el objetivo que se pueda brindar el mejor servicio de Asesoramiento de
Negocios con China, se plantea realizar correctas inversiones, adquisicion de equipos
necesarios para el desarrollo correcto de las actividades de la empresa y la adquisicion

correcta de mano de obra.

Inversiones y adquisiciones

Las inversiones necesarias para el normal desarrollo de la empresa son las siguientes:

1. Equipo tecnoldgico: 4 Computadoras de escritorio, 1 television inteligente, 4
celulares con su plan mensual, contratacion de servicio de internet, 1 impresora.

2. Insumos de oficina: 4 agendas, 3 cajas de esferos, 2 grapadoras, 2 perforadoras,
3 resmas de papel bond, 3 calculadoras de escritorio.

3. Mobiliario de Oficina: 4 escritorios, 6 sillas para atencion al cliente, 4 sillas
ergondmicas, 1 counter de recepcion.

4. Infraestructura: planificacion de una correcta inversion en arriendo, mediante la

proyeccion del pago de 1 afio de arriendo, con el objetivo de contar con este



46

dinero que sirva como un pilar para mantener a la empresa durante su primer afio
de vida.

5. Mano de obra: se proyecta el contratar a 2 personas para atencion al cliente y
ventas, y 1 persona como asistente administrativo de la gerencia, y

personalmente manejar la gerencia de la empresa.

e Descripcién de la tecnologia del negocio, procesos de negocio y su nivel de
acceso

La tecnologia del negocio hace referencia a la aplicacion de tecnologia necesaria
para el mejoramiento e innovacion continua la cual es necesaria al momento de mejorar
los procesos de la empresa y poder brindar servicios eficientes a sus clientes. La
aplicacion de la tecnologia en el negocio es primordial, ya que esta ayuda a optimizar la
administracion de la empresa y dar un correcto servicio al cliente. Ademas, la aplicacion
de la tecnologia representa una necesidad de manera creciente, la cual proporciona las

herramientas necesarias para la innovacion en el negocio (Melo, 2018).

En los dltimos afios la tecnologia se ha convertido en una herramienta de
crecimiento empresarial y ayuda a generar ingresos a traves de las mismas,
principalmente la utilizacién de las redes sociales, las cuales han incrementado su
visualizacion en los tltimos afios. Para una empresa es vital tener presencia en el &ambito
digital, en donde se pueden ofertar los servicios a nivel nacional, a través de la
publicidad pagada, en donde es importante mantenerse actualizados con el fin de
obtener resultados esperados y mantener el curso y sostenibilidad de la empresa.
Ademas, la comunicacion empresarial es mas rapida y eficiente a través de
comunicacion interna en los celulares o correos electronicos, los cuales también se los

utiliza con los clientes, y asi mantener comunicacion directa (Melo, 2018).
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Por lo cual la tecnologia serd implementada dentro de la empresa con el fin de obtener
procesos mas eficientes y resultados que representen un mayor beneficio para la
empresa. Es por esta razdn que se abriran canales digitales para mantener comunicacion
interna entre los empleados mediante grupos de WhatsApp, y también a través de
comunicacion directa via Gmail. Por otro lado, se implementara un sistema informatico
en el cual se pueda generar una base de datos de nuestros clientes y sus requerimientos
con el fin de poder ser atendidos de manera eficiente, ademas de mantener un canal
abierto de comunicacidn con los clientes en nuestras redes sociales y WhatsApp. Las
computadoras de escritorio y celulares tendran un punto clave dentro de la empresa, ya
que estas proporcionaran las herramientas necesarias a los empleados para desarrollar su

trabajo de la manera mas optima y correcta.

El nivel de acceso a esta tecnologia serd durante el periodo laboral dentro de la
empresa, mientras que el celular serd implementado para el uso tanto dentro de la hora
laboral como fuera del mismo, con el objetivo de poder atender las necesidades de

nuestros clientes a traves de conversaciones via WhatsApp.

e Disefio del proceso productivo

El disefio del proceso productivo se basa en las diferentes selecciones optimas de las
operaciones y métodos para una correcta produccién de servicios. Esta herramienta
permite analizar y saber cuantas y qué operaciones son necesarias implementar en la
empresa, ya que estas decisiones afectan directamente a la productividad de la empresa,
siendo su principal objetivo el poder generar valor para la empresa. Al representar los
servicios un producto intangible, es importante que sus procesos productivos mantengan
una flexibilidad, ya que los servicios no se los puede almacenar como los productos,

con el objetivo de una prevision para un requerimiento futuro de los clientes. Por esta
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razon es importante el establecer un patron de la demanda de los servicios a largo
tiempo con el objetivo de adecuar las instalaciones y procesos para cumplir con dicha

demanda (GJ, 2017).

Por lo tanto, con el principal objetivo de brindar servicios eficientes, 6ptimos y
adecuados a los clientes se implementara un proceso productivo de una atencion
personal a todos los clientes, en el cual se brindaran servicios altamente personalizados
y especializados con un alto grado de contacto con los clientes. En donde se mostrara
una excelente percepcion del servicio de calidad, la cual depende de la experiencia
brindada a nuestros clientes, la cual parte desde el momento en el cual nos contactaran
para averiguar sobre nuestros servicios, hasta el Gltimo paso que es poderlos ayudar en
sus requerimientos y que estos sean cumplidos satisfactoriamente. A continuacion, se

detallan las etapas en el proceso productivo de la empresa:

Etapa 3:
Disefio y
Etapa 2: planificacién de los " Etapa 4:
Recopilacién de la servicios a ofrecer al Implementacidn y
informacion. cliente. gjecucion de los
/ servicios. \
Etapa 1: Etapa 5:
. P Recepcion de
Estudio y anélisis de .
. comentarios y
los requerimientos ) o
: ejecucion de
del cliente. .
cambios.
Etapa 6:
Etapa 7: Verificacién y
Control de las retroalimentacion
etapas del proCeso  wmi de los resultados
del servicio.
Fig 18. Etapas del proceso productivo

Resumen

Se verifica que la localizacion mas adecuada para la empresa en base a factores
relevantes es en el sector del Triangulo en el Valle de los Chillos, Quito. Ademas se
verifico la adquisicion del material y muebles a adquirir para el inicio de correctas

actividades dentro de la empresa.
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Capitulo 5: Modelo de Gestion Organizacional

“Un viaje de mil millas comienza con el primer paso ” Lao Tse

“THZIT, T2

El Modelo de Gestion Organizacional representa una herramienta clave para
todas las empresas u organizaciones, que tiene el objetivo de desarrollar una cantidad de
estrategias que cumplen con las necesidades empresariales para poderla implementar y
que puedan ser evaluadas y analizadas con indicadores de gestion, y asi alcanzar los

objetivos planteados por la empresa (Cedefio, 2016).

La gestion organizacional también se caracteriza como el proceso de controlar,
organizar y planificar de manera eficiente el personal y los recursos de la empresa para
alcanzar sus objetivos. Esta ademas permite usar 6ptimamente los recursos a través de
un control y planificacion, ya que al tener una gestion eficaz ayudara a garantizar la
rentabilidad de la empresa. La gestién organizacional presenta 7 funciones vitales para
que se puedan alcanzar los objetivos con éxito, estos son: Planificacion, Organizacion,
Asignacion de Personal, Dirigir, Controlar, Gestion del tiempo y Motivacion (Narvaez,

2020).
e Disefio Organizacional. Estructuray descripcion funcional

El Disefio Organizacional permite definir las funciones y los procesos dentro de la
empresa, con el objetivo de definir el trabajo para tener mayor responsabilidad y
participacion por parte de las personas que conforman la empresa. El objetivo clave es
el poder crear un lugar de trabajo que sea inclusivo en el cual sus trabajadores tengan
compafierismo y trabajo en equipo. Ademas, este disefio permite agilitar y preparar el
mercado cuando sea necesario realizar un cambio cuando los clientes y el mercado lo

necesiten (Ferry, 2019).



50

Adicionalmente, el disefio organizacional es el proceso de poder elegir una correcta

estructura de las responsabilidades, tareas y de relaciones dentro de la empresa

(Echavarria, 2012).

Asistente

Asesor Contable

Administrativo (Outsourcing)

Fig 19.

La empresa de servicios de Asesoramiento de Negocios con China estara
compuesta por una estructura funcional no compleja ya que el modelo de negocios no

requiere una jerarquizacion complicada. La estructura descrita para la empresa estara

Marketing

(Outsourcing)

Estructura Organizacional

constituida por areas esenciales, las cuales estaran relacionadas entre si con el objetivo

de brindar servicios de calidad, con respecto a las exigencias de los diferentes clientes.

Gerencia: este departamento estard compuesto por 1 persona, la cual debera

cumplir con las funciones de controlar, planificar, dirigir y organizar las operaciones de

la empresa, con el objetivo de alcanzar los objetivos empresariales, y de esta manera

poder aprovechar los recursos tanto financieros, materiales y humanos. Por lo tanto, su

funcidn esencial es poder mantener una revision financiera con el objetivo de evaluar

estrategias para la sostenibilidad de la empresa, y ademas realizar estrategias de

marketing para cumplir con este objetivo.



o1

Asistente Administrativo: dentro del presente departamento se tendrd a 1
persona la cual se encargara de revisar, actualizar y tener al dia las guias y
procedimientos existentes, listas de clientes, trabajo administrativo como registrar
informacion, atencion y direccionamiento al cliente y revision financiera de la empresa.
En donde su principal funcion sera brindar apoyo a gerencia durante el desarrollo de las
operaciones empresariales con el objetivo de mantener servicios de eficiencia para los
clientes, ademas de resolver problemas reportandolos a gerencia. Es importante que esta
area mantenga una excelente comunicacién con gerencia, para poder generar servicios

de calidad.

Asesor Contable (Outsourcing): en el area contable se tendra a un contador
externo, el cual tendra las funciones de los controles de estados financieros,

cumplimientos de las obligaciones fiscales, revision de libros contables y asesoria.

Asesores Comerciales: dentro del area comercial se tendra a 2 personas, las cuales
estaran a cargo de una de las partes mas esenciales para que la empresa tenga ingresos.
Estas personas estaran a cargo de poder brindar los servicios y acompafiamiento a los
clientes durante sus requerimientos, seran las personas responsables de proporcionar los
servicios adecuados una vez que los clientes los hayan contratado o comprado. Ademas,
daran un asesoramiento con eficiencia y responsabilidad asegurando mantener a los
clientes en el futuro. Esta area estara a cargo de las ventas, en donde se busca que
puedan realizar un primer acercamiento con los clientes potenciales a través de ofrecer
los servicios de la empresa como una oportunidad de negocio para nuestros clientes.
Estas funciones ayudaran a expandir las ventas de la empresa, poder ofrecer los

servicios y ampliar la cartera de los clientes.

Marketing (Outsourcing): se contratara a terceros para que cumplan con las

funciones dentro de esta area de marketing. Las funciones dentro de esta area son el de
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desarrollar estrategias de marketing en conjunto con gerencia, verificar y seguir con las
tendencias, innovar, mantener comunicacion con la empresa, mejorar las ventas y
definir sus planes estratégicos. Estas funciones estaran ligadas con la utilizacion de la
herramienta méas poderosa y utilizada en los Gltimos afios, la cual es las Redes Sociales,
en donde se buscara generar visualizacion y ventas, llegando a la mayor cantidad de

clientes potenciales, generando un conocimiento de la marca.

e Disefio de perfiles profesionales del personal de la Organizacién

El disefio de perfiles profesionales es la correcta descripcion de aquello que se
necesita ocupar para una determinada posicion en una empresa, esta es un listado con
las competencias y conocimientos que una persona deberda tener para ocupar dicha
posicion empresarial, asi como también sus caracteristicas y responsabilidades que

demandara el puesto (Jaime, 2020).

Ser un lider, capacidad de administrar, experiencia en manejo de personal, Titulo en
conocimientos en gestion de talento humano, resolucién de conflictos, rama
estratega, ser creativo, decidido, conocimiento del entorno, mercado, Aministrativa
organizacion y financiero, y finalmente tener habilidad de comunicacion. o Negocios

Gerencia s

) Ser una persona con capacidades administrativas, ser deiscreta y | BRI NEERIEES
Asistente honesta, tener la capacidad de trabajar en equipo, anticipar las Administrativas,

Administrativo necesidades de los clientes y cumplir sus expectativas, poder Comercial o areas

gestionar tareas que se puedan desarrollar al mismo tiempo. fines

Asesor Contable Ser una persona con capacidades de sintesis y analisis, tener Titulo en Economia,
razonamiento matematico, poder dominar programas contables, Finanzas o areas
trabajo en equipo, sentido ético y moral. afines

(Outsourcing)

Ser un experto gestor, planificador y estratega. Tener experiencia
== €N ventas, comunicacion y atencion al cliente. Tener la habilidad
de trabajo en equipo e innovar en la cartera de servicios.

Ser una persona creativa, motivada y entusiasta, tener sentido de
trabajo en equipo, demostrar planificacién y organizacién, contar
(Outsourcing) con una capacidad de sintesis, dominar herramientas de software.

Titulo en Marketing
o Comunicacion

Marketing

Fig 20. Perfiles Profesionales

e Gerencia de Recursos Humanos. Analisis de subsistemas: politicas de
seleccion, contratacion, capacitacion, remuneracion, evaluacién de
desempefio
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La gerencia de recursos humano hace referencia al area o departamento encargado
de la comunicacion y tratamiento entre los diferentes empleados, siendo la que se debe
involucrar en el trabajo en equipo para poder brindar una correcta y adecuada atencion
al personal de la empresa. Ademas, esta permite el poder evaluar, dirigir y planificar
acciones de desarrollo y capacitacion para los empleados, asi como también poder
brindar soluciones a los diferentes aspectos como seguridad, compensacién laboral,
beneficios, elaboracion de ndmina y contratacion, con el objetivo de construir de una

correcta cultura empresarial (Eurolnnova, 2018).

Politicas de seleccidn: la politica de seleccion se refiere al proceso mediante el cual
se selecciona a la persona mas adecuada para ocupar un cargo dentro de la empresa, con
el objetivo de tener eficiencia y un correcto desempefio en su trabajo (Bizneo, 2017).
Las politicas aplicadas dentro de la empresa para escoger al personal seran alineadas de
acuerdo a los siguientes puntos: garantia de ofrecer igualdad (etnia, ideologia, genero),
considerar candidatos con experiencia, difundir el reclutamiento a traves de varios
medios (internet, portales de empleo, LinkedIn), aplicacion de la entrevista para

candidatos potenciales y asegurar el salario de la persona a contratar.

Contratacion: la contratacion la accidn de un acuerdo entre parte que se utiliza con
el objetivo de proporcionar un servicio a cambio de una compensacion o remuneracion.
Esta se realiza entre un empleador y un empleado, para la realizacion de cierta actividad
(Ucha, 2022). Por lo tanto, dentro de la empresa se manejara la contratacion en base al
Caodigo de Trabajo ecuatoriano, donde la remuneracién no puede ser inferior al Salario

Basico Unificado que se encuentra vigente en el pais.

Capacitacidn: esta consiste en actividades basadas y planeadas en las diferentes
necesidades de la empresa la cual esta orientada a cumplir sus objetivos, en donde es

necesario tener una alineacion en cuanto a aptitudes habilidad y conocimientos para
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permitir el desarrollo de todas las actividades empresariales de manera eficiente (Frigo,
2016). Dentro de la empresa se manejara una continua capacitacién en todos los
ambitos, con el objetivo de mantener servicios de calidad que estén actualizados y se
puedan utilizar las correctas herramientas tecnoldgicas. Esto permitira tener un
desarrollo del personal en sus actividades, para mejorar actitudes, conductas y
habilidades en el personal. Se buscara una mejor continua a través de estas
capacitaciones, que estaran orientadas en el liderazgo, trabajo en equipo, venta y
organizacion. Ademas, se planificaran capacitaciones de aprendizaje del idioma chino

mandarin como incentivo para el personal que conforma la empresa.

Remuneracion: la remuneracion se refiere a cualquier tipo de retribucion por parte
del empleador hacia el empleado por su compensacion en la prestacion de sus servicios
dentro de la empresa (Pedrosa, 2020). La remuneracion para los empleados estara fijada
de acuerdo a lo dispuesto por el Codigo de Trabajo ecuatoriano, en donde se buscara
tener salarios competitivos y con el tiempo atractivos, con el objetivo de tener personal

comprometido y que se sienta identificado y retribuido por la empresa.

Evaluacion de desempefio: esta evaluacion representa una herramienta que
proporciona ayuda para mejorar las diferentes gestiones de los recursos humanos,
otorgando una clara vision del rendimiento y desempefio de cada uno de los empleados
dentro de la empresa, lo cual contribuira de forma segura para la evolucion y desarrollo
de la empresa (SYDLE, 2022). Dentro de la empresa se desarrollaran evaluaciones de
desempefio adecuadas para lograr entender el nivel de rendimiento de los empleados y
poder de esta manera descubrir si cumple con las expectativas esperadas por la empresa,
y conocer e identificar problemas de gestion o productividad. Esta evaluacion de
desempefio se la realizara con la Evaluacién 360°, en donde se tendra una vision amplia,

en donde todos los compafieros del trabajo realizan la evaluacion del desempefio de
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cada empleado. Esto es importante ya que el contar con una estructura organizacional
no compleja, permite el poder contar con un trabajo en equipo sélido en cual se tenga un

correcto desempefio por parte de todas las areas y empleados dentro de la empresa.

e Andlisis del marco normativo

En esta seccion se analizara el marco normativo que la empresa debera seguir para
su correcto funcionamiento y desarrollo. El marco normativo comprende al conjunto de
normas, decretos, leyes y reglamentos, que son de caracter necesario y obligatorio las
cuales rigen dentro de una institucion o pais, y se emplean para las actividades que se
llevaran a cabo dentro de la empresa con el objetivo de no incurrir en ciertos riesgos de

caracter legal (Toriz, 2017).

Constitucion de la Empresa: Entes reguladores, Principales Disposiciones y
Regulaciones al negocio

La constitucion de la empresa, hace referencia a la creacién de la misma, en
donde se siguen los procesos adecuados que conlleva gestionar y tramitar documentos
legales con el objetivo de tener una formalidad de la empresa, presentando los
requerimientos necesarios a las autoridades reguladoras para cumplir con la mencionada

constitucion (UHE, 2020).

La sociedad por acciones simplificadas (S.A.S) es uno de los tipos de
compafiias, que esta constituida por una o varias personas juridicas o naturales, que se
realiza a través de un tramite simplificado que no tiene costo. Esta sociedad tiene el
objetivo de poder impulsar la economia a través de la formalizacion de los diferentes
emprendimientos. Este tipo de compafiias deben constituirse ante la Superintendencia

de Compafiias, Valores y Seguros, puede contar con uno 0 mas accionistas, y no es
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necesario presentar un capital minimo que sea requerido. Ademas, esta puede dedicarse

a cualquier actividad a nivel mercantil (Gobierno del Ecuador, 2022).

Por lo tanto, de acuerdo a las normas y leyes reguladoras dentro de Ecuador, se
procederd a constituir una empresa de sociedades por acciones simplificadas, que estara

constituida por una persona natural (Adrian Yanchapaxi).
Los requisitos obligatorios para realizar el tramite son (Gobierno del Ecuador, 2022):

1. Reservar el nombre, mediante e portal web de la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros.

2. Acto constitutivo o contrato constitutivo

3. Nombramiento del Representante Legal

4. Solicitud de la inscripcion con la debida informacion para el registro de usuario
dentro del sistema: Nombres completos, Tipo de solicitante, Numero de cedula,
Teléfono celular, Correo electrénico, Provincia, Ciudad, Direccion, Copia de

cedula.

La constitucion de la compaiiia se realizara de manera fisica con el objetivo de
evitar errores o confusiones durante el proceso. El proceso se realizara en las ventanillas
del Centro de Atencidn al Usuario de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y

Seguros. Para lo cual se seguiran los siguientes pasos (Gobierno del Ecuador, 2022):

1. Descargar los formatos de documentos de Nombramiento y Acto/Contrato, en el
portal web de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros. Imprimir y
firmar estos documentos.

2. Presentar estos documentos de manera fisica en las ventanillas de atencién al
usuario. Documentos: Solicitud de la constitucion, acto mas la reserva,

nombramiento, nGmina de administradores y accionistas, copia de cedula.
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Una vez presentada la solicitud se crearda el tramite para la constitucion S.A.S. De no
existir problemas u observaciones en la documentacion, la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros enviara un comunicado via correo electronico de la
finalizacion del presente proceso en conjunto con la informacién respectiva a la nueva

compafiia creada o constituida (Gobierno del Ecuador, 2022).

Es importante tener en cuenta que esta sociedad por acciones simplificadas esta
regulada por la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, por lo cual se debe
cumplir con todas las obligaciones emitidas por esta ley, con respecto a inspecciones,

controles y obligaciones que adquiere al constituirse.

Resumen

La empresa contara con un disefio organizacional que estara confirmado por
Gerente, Asesores Comerciales, Asesor Contable, Asistente Administrativo y
Marketing, en donde se planifican las actividades designadas para cada miembro dentro
de la empresa. Ademas, se planifica constituir a la empresa como una sociedad por

acciones simplificadas (S.A.S).
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Capitulo 6: Evaluacion Financiera del Proyecto

“Si eres persistente, obtendras resultados ” Confucio

“CHEIRRE, MiafAaR”

La evaluacion financiera ayudara a poder identificar, comparar y valorar los
beneficios y costos que estan asociados al desarrollo e implementacién del modelo de
negocios, y de esta manera poder tomar la mejor decision para la empresa. El objetivo
es lograr la generacién de rentabilidad financiera y llegar a juzgar el flujo de los fondos
generados por la empresa, y de esta manera determinar la Capacidad Financiera del
proyecto. Se toman en cuenta varios criterios como el del valor presente neto VPN y la
tasa interna de retorno TIR, analizando al modelo de negocios desde el retorno
financiero. Adicionalmente, esta evaluacion permite cumplir con tres funciones

principales (EDX, 2018):

1. Lograr determinar el alcance que los costos pueden tener.
2. Medir la rentabilidad que debe tener la inversion.

3. Generar informacién relevante para evaluar la factibilidad del proyecto.
e Costos de Inversion, analisis comparativo

Estos costos de inversion son aquellos que corresponden a las adquisiciones de los
activos necesarios para que el modelo de negocios o empresa entre adecuadamente en
funcionamiento de sus actividades. Representan todos los costos de los activos fijos que
deberan ser adquiridos para la puesta en marcha de la empresa, estos se detallan a

continuacion en 3 grupos:

A. Equipo Tecnoldgico
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El equipo tecnologico es indispensable para el desarrollo de actividades mas
eficientes y mantener una conectividad a nivel interno de la empresa a traves de una
comunicacion directa. Ademas, el equipo tecnoldgico ayuda a proporcionar las
herramientas adecuadas para el cumplimiento de los servicios ofertados por la empresa,

mediante la utilizacion del Internet y Programas de Informéatica como Excel y Word.

Concepto Cantidad Precio Precio Total

Computadoras de

4 $840 $3.360
escritorio
Television
1 $480 $480
inteligente
Celulares 4 $220 $880
Impresora 1 $350 $350
TOTAL $5.070

Tabla 4. Inversién Equipos Tecnologicos

El costo de inversion a nivel de equipos tecnoldgico serad de $5.070, cubriendo los

equipos necesarios para el desarrollo de los servicios de la empresa.

B. Insumos de Oficina

Los insumos de oficina representan los materiales que seran utilizados para el
trabajo cotidiano dentro de la empresa, siendo las herramientas basicas que ayudaran a

los trabajadores a desempefiar las funciones de manera eficiente.



Concepto Cantidad Precio
Agendas 4 ol
Caja de esferos 3 38
Grapadoras 2 S
Perforadoras 2 $1.5
Resmas de papel 3 $5
Bond
Calculadora de 3 $16
escritorio
TOTAL

Tabla 5. Inversion Insumos de Oficina

Precio Total
$60
$24
$2,30
$3

$15

$48

$152,30

La inversién necesaria a nivel de insumos de oficina sera de $152,30, lo que

representard la adquisicion de estos materiales basicos para el trabajo administrativo.

C. Mobiliario de Oficina

Finalmente, el mobiliario de oficina constituye los muebles para la empresa, los

cuales seran utilizados por los trabajadores para el desarrollo de sus actividades en sus
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correspondientes puestos de trabajo, ademas de contar con el mobiliario correcto para la

atencion al cliente y recibimiento de los mismos.

Concepto Cantidad Precio
Escritorios 4 $320
Sillas para 6 $60

atencion al cliente
Sillas ergonémicas 4 $250
Counter de 1 $750
Recepcion
TOTAL

Tabla 6. Inversion Mobiliario de Oficina

Pecio Total

$1.280

$360

$1.000

$750

$3.390
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La inversién requerida en el mobiliario de la oficina sera de $3.390, en donde se

incluyen los muebles necesarios para la empresa.

Concepto Valor
Equipo Tecnolégico $5.070
Insumos de Oficina $152,30

Mobiliario de Oficina $3.390

TOTAL $8.612,30

Tabla 7. Inversién Total

Finalmente, para la puesta en marcha de la empresa es necesaria una inversion Total
de $8.612,30. Considerando esta inversion y los costos fijos y variables que se detallan
en las Tablas 8 y 9, se plantea iniciar el Modelo de Negocios con un capital o inversion

total de $15.000.

e Calculo demostrativo del Capital de trabajo

El capital de trabajo representa una medida de liquidez que posee una empresa. Esta
representa la diferencia entre los activos corrientes de la empresa, y los pasivos que
posee. Este es importante ya que ayuda a las empresas a conocer si pueden enfrentar sus
gastos y mantenerse en funcionamiento, o si corren un peligro de no tener la capacidad
de pagar sus diferentes facturas. Ayudando a tener una medicién del rendimiento y

riesgo que tiene la empresa (STENN, 2022).

La formula para el célculo del capital de trabajo es la siguiente:

Capital de Trabajo Neto (CTN) = Activo corriente — Pasivo Corriente

Al representar una empresa que iniciara sus funciones se considera que su

Activo Corriente sera el capital inicial con el que se contara que sera de $15.000,
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mientras que, al no contar con préstamos o cuentas por pagar, los pasivos corrientes

seran 0. Es decir que el capital del trabajo sera igual a $15.000.

Capital de Trabajo Neto (CTN) = 15.000

e Costos de Operacion y Mantenimiento, andlisis comparativo

Los diferentes costos de operacién y mantenimiento son aquellos a los que se debe
incurrir para que la empresa pueda desarrollar sus actividades y permitir un correcto
funcionamiento, y que se lo pueda mantener en el tiempo. Estos costos incurren una vez
el modelo de negocios esta funcionando, y se van presentando en el tiempo mientras la

empresa continla desarrollando sus actividades (DocuSign, 2022).

Estos costos involucran el analisis y consideracion de los costos fijos y costos
variables dentro del modelo de negocios. Los costos fijos representan los gastos que la
empresa debera pagar obligatoriamente sin depender de las ventas alcanzadas, es decir
estos no varian con respecto a la produccion de los servicios, siendo estos el alquiler,
sueldos y servicios basicos (Gasbarrino, 2012). Por otro lado, los costos variables son
aquellos que varian dependiendo de las cantidades de servicios que la empresa produce,
es decir que cuanto mas grande sea la produccidn, mayor es el valor de los costos

variables (Torres, 2022).

Costos Fijos

Los costos fijos para la empresa estaran comprendidos por: servicios basicos,
insumos de oficina y material de limpieza, y la mano de obra que estara calculada en

base al personal que sera contratado bajo la normativa vigente del Cédigo de Trabajo.
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Concepto Valor
Arriendo Oficina $350
Luz $20
Agua $15
Teléfono $20
Suministros de Limpieza $8
Botellén de Agua purificada $3
Internet $23,52
Planes celulares $50
Sueldo Asesor Comercial 1 $700
Sueldo Asesor Comercial 2 $700
Sueldo Asistente Administrativo $450
Sueldo Gerente $1.500
Pago Asesor Contable (Outsourcing) $450
Pago Marketing (Outsourcing) $350
Total $4.639,52
TOTAL ANUAL $55.674,24

Tabla 8. Costos Fijos. Elaborado por: Adrian Yanchapaxi

Los costos fijos presentes que debera incurrir la empresa son de $55.674,24 anuales.
Costos Variables

Los costos variables de la empresa estaran basados en las comisiones que
recibiran los asesores de ventas por cada servicio vendido y realizado. Estas comisiones
estaran enfocadas en un valor adicional al sueldo, que correspondera al nimero de

importaciones o exportaciones que realice con los clientes. Es decir, se pagara una
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comision al asesor comercial por cada negocio con china que realice, ya sea una
importacion o exportacion. En donde se proyecta concretar un promedio de 4 servicios
de asesoria de negocios con china a nivel nacional, brindando una comision adicional

por servicio a nuestros asesores comerciales de $100.

Concepto N° de Servicios  Valor  Valor Total
Vendidos
Asesor Comercial 1 2 $100 $200
Asesor Comercial 2 1 $100 $100
TOTAL $300
TOTAL ANUAL $3.600

Tabla 9. Costos Variables

Por lo tanto, los costos variables promedio de la empresa seran de $3.600 anuales.

e Calculo Demostrativo y analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio hace referencia a un término que se utiliza para lograr definir
el momento en el cual una empresa cubre sus diferentes costes fijos y variables, es decir
el punto de equilibrio es cuando los diferentes ingresos y egresos de la empresa se
encuentran en un mismo nivel, lo que sefiala que no existen perdidas ni ganancias. Este
representa al punto de partida referencial para que las empresas logren tener un analisis
de sus servicios o productos. Ademas, permite evaluar la rentabilidad de la empresa 'y
poder detectar y afrontar los problemas que se vayan presentando, y de esta manera

verificar la viabilidad del modelo de negocios, en términos financieros (Flores, 2023).

A continuacion, se calcula el punto de equilibrio en base a su formula:
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Datos Valor
Costos Fijos $55.674,24
Costos Variables $3.600
Ventas $61.488
Tabla 10. Costos y Ventas

Costos Fijos Totales

Costos Variables Totales
Ventas Totales

Punto de Equilibrio =
1-—

Punto de Equilibrio = 59.136,57

El punto de equilibrio obtenido es de $59.136,57 anuales, en donde se puede
observar que el modelo de negocios es factible financieramente, ya que las ventas

estimadas anuales son de $61.488, generando utilidad para la empresa.

Punto de Equilibrio
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Fig 21. Punto de Equilibrio
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e Evaluacién financiera

La evaluacion financiera del modelo de negocios permitira tener en claro los
componentes financieros con el objetivo de analizar la viabilidad del proyecto y poder
tomar decisiones que afronten los posibles riesgos. Ademas, esta permite conocer los
diferentes montos para la inversion de la empresa y sus costos involucrados, con el
objetivo de identificar niveles de precios que ayuden a trazar las metas de las ventas o
ingresos. Finalmente, esta evaluacion también permite el poder estimar la capacidad de

la empresa para generar valor o riqueza (Profima, 2018).

Analisis y determinacion de la tasa de descuento del proyecto

La tasa de descuento representa al coste del capital que se lo aplica con el
objetivo d poder determinar el valor actual de un pago a futuro. Esta se la utiliza para
evaluar diferentes proyectos en cuanto las inversiones, ya que nos indica el valor del

dinero actual con relacion a su valor a una fecha posterior (Vazquez, 2020).

Para el célculo de la tasa de descuento se toma en cuenta la inversion inicial que
fue de $8.612,3, y se espera que, en los siguientes 4 afios, al final de cada afio se reciba
$59.200. La tasa de descuento que se utilizard para poder obtener los valores de estos

flujos sera del 10%, es decir el esquema de los flujos de caja es el siguiente:
-8,612.3 /59.200 / 59.200 / 59.200 / 59.200

La formula de la tasa de descuento a aplicar es la siguiente, en donde i

representa el interés que en este caso utilizaremos el 10%, y n el afio a analizar:

_ valor recibido al final del afio
B 1+

Aplicando la formula se tienen los siguientes valores para los 4 afos:
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59.200

d (AIIO 1) = m = $53 818, 18
d (Afio 2) = 59.200 = $48.925,62
NS = ronz ™ "7
d (Afio 3) = 59200 _ $44.477,84
N = yon: -

d (Afio 4) = 59200 _ $40.434,40
oM = rons” >

Los resultados obtenidos reflejan que en el afio 1 los $59.200 recibidos dentro de

un periodo de 1 afio, a la tasa de descuento de 10%, al dia de hoy valen $53.818,18.

Por lo cual se obtiene el siguiente esquema de los diferentes flujos de caja a

relacion del precio de hoy:

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
$53.818,18 $ 48.925,62 $44.477,84 $40.434,40
Tabla 11. Tasa de descuento

Calculo y andlisis de indicadores de rentabilidad (VAN, TIR, PIR)

VAN

Se conoce como VAN al Valor Actual Neto de un modelo de negocios o
proyecto a la suma de los diferentes valores actuales de los flujos de cada que se esperan
obtener de este proyecto, y si la suma de estos flujos de caja es mayor con respecto a la
inversion inicial se considerara que se esta generando valor, y si este no es el caso se
generara una perdida y una inviabilidad del proyecto o modelo de negocios. EI VAN
proporciona resultados financieros que ayudan a evaluar la viabilidad del modelo de

negocios (Lopez, 2020). El valor del VAN se lo calcula a partir de la siguiente formula,
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en donde la inversion inicial es de $15.000 y se espera que sea rentable en los proximos
4 afos, en los cuales se espera que las ventas incrementen un 5% de forma anual, en

donde el flujo de caja durante estos 4 afios sera el siguiente:

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4
$8.449,16 $11.113,25 $14.169,01 $17.616,46
Tabla 12. Flujos de Caja

Con estos datos se procede a realizar el calculo del VAN:

A: inversion inicial

Fn: flujo de caja anual de cada periodo

i: coste de oportunidad o tasa de descuento (Sector empresarial del 10%)

F1 F2 F3 F4

VAN = —A + + + + + .-
A+ 1+ @A+ (@A+i)¢

8.449,16 11.113,25 14.169,01 17.616,46

VAN = —15.000
TaroD Tax0DZ AF00® T (+01)"

VAN = 24.543,23

El VAN obtenido nos indica que la empresa o modelo de negocios genera valor

positivo y es viable.

TIR

El TIR o también conocido como tasa interna de retorno o rentabilidad,
representa un indicador de la rentabilidad de las inversiones o proyectos, en donde
mientras mayor sea el valor del TIR, mayor representara la rentabilidad del proyecto. El
TIR es la tasa del descuento con la que el VAN es igualado a cero, es decir es la tasa

que proporciona una igualdad a cero en la formula del VAN (Fernandez, 2019). Por lo
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tanto, el TIR es calculado a partir de la formula del VAN afiadiendo la variable “r” que

representa al TIR:

A+ F1 4 F2 4 F3 4 F4 4
A+ @A+nr?2 (A+7r) @A+nr*

VAN = — =0

8.449,16 N 11.113,25 N 14.169,01 N 17.616,46
1+0DT (1+012 (1+01)3 (1+01D*

VAN = —15.000 +

TIR =0,64 = 64,00%

El resultado obtenido para el TIR es igual a 0,64, es decir que la rentabilidad de

la inversion en el presente modelo de negocios es del 64,00%.
Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion o PRI, se refiere al periodo o tiempo
en el cual un proyecto tarda en lograr recuperar su inversion inicial. Esta ayuda a
evaluar y analizar el riesgo y conocer si el modelo de negocios sera rentable, ya que, si

el tiempo es mas corto, mayor sera el beneficio (GoCardless, 2021).

A continuacion, se procede a analizar el periodo de recuperacion de la inversion

segun los flujos de caja esperados para los proximos 4 afios:

Flujo de Caja
Inversion Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4
$ 15.000 $8.449,16 $11.113,25 $14.169,01 $17.616,46

Diferencia con
$-6.550,84 $-3.886,75 $-830,99 $2.616,46
Inversion

|
Analisis NO NO NO
RECUPERACION

Tabla 13. PRI
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Segun los resultados obtenidos se puede observar que el periodo de recuperacién
sera durante el primer cuatrimestre del Afio 4, ya que se generara una recuperacion y

ganancia de la inversion.

Andlisis de Sensibilidad

Con el objetivo de proporcionar informacion para la toma de decisiones y de esta
manera lograr asignar diferentes recursos que la empresa dispone es indispensable poder
realizar un correcto analisis de sensibilidad, el cual ayudara a determinar el éxito del

presente modelo de negocios.

El analisis de sensibilidad, también conocido como analisis hipotético,
representa una herramienta de estudio de los diferentes cambios que se pueden producir
en una variable cuando se consideran distintas variaciones dentro del modelo financiero.
Su objetivo es el permitir que el modelo de negocios o empresa logre predecir sus
resultados futuros y entender incertidumbres en el camino, y asi tomar las mejores

decisiones posibles en beneficio de la empresa (DELSOL, 2018).

Para el respectivo calculo del analisis de sensibilidad se procede a considerar
una variable en el incremento de ventas anuales, en donde se considerara tener un
aumento del 10% cada afio, en lugar de 5%. Lo cual deriva a obtener un VAN nuevo de
$32.612,43. En donde se toma en cuenta el VAN originalmente obtenido sin la

consideracién de esta variable que era de $ 24.543,23.

La formula a utilizar para el calculo del analisis de sensibilidad es la siguiente:

VANn —VANe
VANe

Analisis de sensibilidad = ( ) * 100

En donde:

VANRN: es el valor actual neto considerando la nueva variable
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VANEe: es el valor actual neto que se tenia antes de considerar la nueva variable

32.612,43 — 24.543,23
) * 100

Analisis de sensibilidad = ( 24.543 23

Analisis de sensibilidad = 32,88 %

El resultado obtenido afirma que, debido a este aumento de las ventas anuales, se
tendra un aumento de ingresos y flujos de caja, lo cual proporciona un incremento del

VAN en un 32,88%, lo que resulta en un beneficio para la empresa.

Balance del Proyecto

El balance de proyecto representa a un documento que proporciona la
informacion de la valoracion y composicion en cuanto a términos monetarios de la
situacion patrimonial de una empresa, siendo generalmente reportada en periodos de 1
afio, en donde se cierra el ejercicio financiero. Ademas, este balance muestra la riqueza
que tiene la empresa en los periodos evaluados, es decir de sus estados econémicos, los
cuales ayudaran a la toma de decisiones en diferentes &ambitos o areas dentro de la
empresa (EOI, 2015). Con el objetivo de realizar el Balance de proyecto se realiz6
previamente el estado de ganancias y pérdidas proyectadas, asi como también el cuadro

de depreciaciones.

El Estado de ganancias y pérdidas proyectado de una empresa, ayuda a detallar
los diferentes ingresos y gastos en los que la empresa debe incurrir en el periodo

determinado a analizar, analizandolo generalmente de forma anual (SQUARE, 2018).

A continuacion, se muestra el Estado de ganancias y pérdidas proyectadas:



ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO EN ($)

ANOS 1 2 3 4
Incremento anual: - 5,00% 10,00% 15,00%
INGRESO POR
SERVICIOS 61.488,00 [64.562,40| 67.636,80 | 70.711,20
- Costos directos por 49.200,00 |51.660,00| 54.120,00 |56.580,00
servicios
=UTILIDAD BRUTA 12.288,00 |12.902,40| 13.516,80 |14.131,20
- Gastos adm y 12.255,52 |12.255,52| 12.255,52 | 10.565,54
Depreciaciones
= UTILIDAD
OPERATIVA 32,48 646,88 1261,28 3565,66
- Intereses financieros
+/- 0tros ingresos o egresos
= UTILIDAD DEL
EJERCICIO 32,4769 | 646,8769 | 1261,2769 | 3565,66
- Participaciones
trabajadores 1506 4,872 97,032 189,192 534,849
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS 27,605 549,845 | 1072,085 | 3030,811
-Impuesto a la renta 25% 6,901 137,461 | 268,021 | 757,703
=UTILIDAD NETA 20,704 412,384 804,064 | 2273,108

Tabla 14.

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectadas

Segun el estado de ganancias y pérdidas proyectadas se tiene la utilidad neta

proyectada durante los proximos 4 afios:

ANO 1 2 3 4
UTILIDAD
NETA $20,704 | $412,38 $804,06 | $2.273,11
Tabla 15. Utilidad Neta

La depreciacién a tomar en cuenta en el presente modelo de negocios es el

en el siguiente cuadro:

CUADRO DE DEPRECIACIONES

% depreciacion Tiempo _\/glpr Valpr .
Detalle anual depreciacion inicial | Depreciacion
$) Anual ($)
Equipo Tecnologico 33,33% 3 ANOS 5.070,00 1.689,98
Mobiliario de Oficina 10% 10 ANOS  |3.390,00 339,00
TOTAL ($) 8.460,00| 2.028,98
Tabla 16. Depreciaciones
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obtenido segun la literatura, que indica las depreciaciones anuales segun son calculadas



El resultado obtenido muestra una depreciacion anual de $2.028,98, en los

equipos tecnoldgicos, insumos y mobiliario de oficina que posee la empresa.

Finalmente, a continuacion, se detalla el Balance del Proyecto:

BALANCE DEL PROYECTO EN ($)

ACTIVOS Inicial 1 2 3 4
Efectivo Equivalente 6.387,70 | 8.449,16 |11.113,25|14.169,01 |17.616,46
=TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 6.387,70 | 8.449,16 |11.113,25|14.169,01 |17.616,46
Inv. Insumos de 152,30 | 152,30 | 152,30 | 152,30 | 152,30
Oficina
Equipo Tecnoldgico 5.070,00 | 5.070,00 | 5.070,00 | 5.070,00 | 5.070,00
- Depreciacion Equipo - -1.689,98 | -3.379,97 | -5.069,95 | -5.069,95
Tecnoldgico
Mobiliario de Oficina | 3.390,00 | 3.390,00 | 3.390,00 | 3.390,00 | 3.390,00
- Depreciacién
Mobiliario de Oficina - -339,00 -678,00 |-1.017,00 | -1.356,00
;I-SgTAL ACTIVO 8.612,30 | 6.583,32 | 4.554,33 | 2.525,35 | 2.186,35
= TOTAL ACTIVO 15.000,00 | 15.032,48 | 15.667,58 | 16.694,36 | 19.802,81
PASIVOS
Obligaciones Bancaria i i i i i
por Pagar
25% impuesto a la
renta - 6,90 137,46 268,02 757,70
15% repartic. Traba i 4,87 97,03 | 189,19 | 53485
por pagar
TOTAL PASIVO 0,00 11,77 234,49 457,21 1.292,55
PATRIMONIO
Patrimonio 20,70 433,09 | 1.237,15 | 3.510,26
Capital Social 15.000,00 | 15.000,00 |15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00
=TOTAL
PATRIMONIO 15.020,70 | 15.433,09 | 16.237,15 | 18.510,26
PASIVO +
PATRIMONIO 15.000,00 | 15.032,48 | 15.667,58 | 16.694,36 | 19.802,81

Tabla 17. Balance del Proyecto

Segun el Balance del Proyecto realizado, se puede apreciar que se generara un

movimiento econdmico favorable para el presente modelo de negocios, en donde se

puede apreciar el incremento del patrimonio y de los activos.

Resumen
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En la evaluacion financiera del presente modelo de negocios se analizaron varios
indicadores como el punto de equilibrio, TIR, VAN y anélisis de sensibilidad, y
finalmente el balance del proyecto. En estos indicadores se pudo apreciar que el

proyecto es financieramente viable, tomando en cuenta la inversion inicial a realizar.
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Capitulo 7: Conclusiones y Recomendaciones

“Los limites de mi idioma, son los limites de mi mundo ” Confucio
CIRIE S AR B B A SR

Conclusiones

1. De acuerdo al objetivo 1 se puede concluir que, segun los acuerdos y tratados de
libre comercio entre Ecuador y China ayudan a brindar grandes oportunidades
de realizar negocios, lo que motiva al emprendedor ecuatoriano a importar o
exportar con China, con lo cual incrementa la cantidad de personas interesadas
en estos negocios, quienes buscan un asesoramiento adecuado para asegurar sus
negocios con el gigante asiatico.

2. Segun el objetivo nimero 2 se puede concluir que en las encuestas y entrevistas
realizadas demuestran una viabilidad en el mercado, en donde se puede afianzar
que es necesario que las personas cuenten con un asesoramiento en sus negocios
con China. Ademas, las encuestas y entrevistas demuestran los principales
productos de importacidn que son juguetes, celulares y ropa.

3. De acuerdo al objetivo 3, el estudio técnico reflejo la viabilidad en la
localizacion del Modelo de Negocios que sera en el Valle de los Chillos. Asi
como también las principales tecnologias (computadores y celulares) a usar que
ayudaran a ofrecer servicios eficientes.

4. Ademas, segun el objetivo numero 4, el estudio financiero demostré y aseguro
la viabilidad del Modelo de negocios, en donde se tendran grandes

oportunidades de ganancias y beneficios para la empresa

Recomendaciones
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1. Se recomienda mantener investigacion constante de estos acuerdos comerciales,
lo que ayudara a brindar servicios eficientes y que se mantengan en constante
innovacion.

2. Se recomienda la generacion de una encuesta mas profunda con el fin de
identificar los productos de mayor interés para importar desde China, y de esta
manera crear catalogos de esos productos.

3. Se recomienda identificar herramientas tecnoldgicas y aplicaciones utilizadas en
China con el objetivo de mantener comunicacién directa con los posibles
proveedores chinos y ofrecer procesos mas eficientes a los clientes potenciales.

4. . Como recomendacion final, se propone generar mayor profundidad en los
indicadores financieros de crecimiento de la empresa, con el objetivo de

mantener una salud empresarial que sea sostenible en el tiempo.

Limitaciones

1. La principal limitacion encontrada durante la realizacion del presente modelo de
negocios fue la falta de acceso a informacion referente a la existencia de
empresas importadoras de china.

2. Finalmente, otra limitacién fue el acceso a informacion legal referente a China
en el comercio exterior, debido al uso de plataformas digitales que solo

funcionan en China, que en este caso es Baidu.

i T
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Apéndice A: Respuesta de uno de los encuestados
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Apéndice B: Principal aplicacion para mantener conversacion con proveedores chinos,
WeChat.

WeChat




Apéndice C: Feria de Canton

= i R
e B f =3 =

4

TEEEE

84



85

Apéndice C: Feria de Yiwu
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