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Resumen
Esta investigacion propone la creacion de una empresa de servicios logisticos integrales en Loja,
dirigida a comercios y empresas que necesitan apoyo en procesos de importacion. El estudio
identifica los principales obstaculos que enfrentan los importadores locales: altos costos
logisticos, tramites aduaneros complejos, desconocimiento normativo y falta de operadores
especializados. Para abordar estos problemas se utilizé la metodologia Design Thinking, junto
con herramientas como mapas de empatia, buyer persona y validaciones de mercado.
La solucién es DSD Comercio Global, una empresa que ofrece asesoria logistica personalizada,
acompanamiento en fletes internacionales, desaduanizacién y transporte multimodal,
complementado con servicios digitales y educativos. Se encuestaron 116 empresas y
profesionales de Loja, confirmando una demanda insatisfecha de servicios logisticos
especializados y alto interés en soluciones accesibles y confiables. El andlisis financiero
demostré la viabilidad del proyecto con indicadores positivos de VAN, TIR y recuperacion de
inversion, mientras que los estudios estratégicos (PESTEL, Porter, FODA y CAME) validaron su
pertinencia y sostenibilidad regional.
Se desarrollé un plan de marketing, modelo organizacional y estrategia de internacionalizacion
hacia mercados como Peru, aprovechando las oportunidades de integracién comercial. La
implementacioén de DSD Comercio Global es viable y estratégica para fortalecer la competitividad
de las pymes lojanas, mejorar su participacion en comercio exterior y contribuir al Objetivo de
Desarrollo Sostenible 8.

Palabras clave: servicios logisticos integrales, importacion, asesoria logistica.
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Abstract
This research proposes the creation of a comprehensive logistics services company in Loja,
aimed at businesses and companies that need support with import processes. The study identifies
the main obstacles faced by local importers: high logistics costs, complex customs procedures,
lack of regulatory knowledge, and lack of specialized operators. To address these issues, the
Design Thinking methodology was used, along with tools such as empathy maps, buyer personas,
and market validations.
The solution is DSD Comercio Global, a company that offers personalized logistics consulting,
support in international freight, customs clearance, and multimodal transport, complemented by
digital and educational services. A survey of 116 companies and professionals in Loja confirmed
an unmet demand for specialized logistics services and high interest in accessible and reliable
solutions. The financial analysis demonstrated the viability of the project with positive NPV, IRR,
and return on investment indicators, while strategic studies (PESTEL, Porter, SWOT, and CAME)
validated its relevance and regional sustainability.
A marketing plan, organizational model, and internationalization strategy toward markets such as
Peru were developed, taking advantage of trade integration opportunities. The implementation of
DSD Global Trade is viable and strategic for strengthening the competitiveness of SMEs in Loja,
improving their participation in foreign trade, and contributing to Sustainable Development Goal
8.

Keywords: specialized logistics services, import, personalized logistics consulting.
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Introduccién

En los ultimos afnos, la globalizacion de los mercados ha impulsado una creciente
demanda de servicios logisticos especializados que aseguren la fluidez, seguridad y trazabilidad
de las operaciones internacionales. En este escenario, la logistica se ha convertido en un gje
transversal para el éxito del comercio exterior, exigiendo planificaciéon estratégica, cumplimiento
normativo y eficiencia operativa en cada eslabon de la cadena. Esta transformacion exige que
las empresas, especialmente aquellas que buscan expandirse a mercados internacionales,
cuenten con soporte técnico permanente y con servicios logisticos que se adapten a las
exigencias de un entorno global altamente competitivo.

En Ecuador, un numero significativo de empresas enfrenta dificultades considerables
derivadas del desconocimiento técnico sobre normativas arancelarias, procedimientos
aduaneros y gestion de fletes internacionales. Estas falencias pueden conllevar la inmovilizacion
o devolucion de mercancias, afectando directamente la rentabilidad y continuidad de las
operaciones comerciales.

Este problema se ve acentuado por la limitada disponibilidad de asesoria técnica
especializada que acomparfie de manera integral a los actores del comercio exterior, desde la
planificacion logistica hasta la entrega final del producto. En respuesta a esta problematica, el
Caodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) establece, en sus articulos
1y 4, la obligacion del Estado de fomentar la eficiencia del comercio exterior mediante politicas
orientadas a construir un sistema logistico moderno, competitivo, sostenible y articulado
territorialmente.

Bajo este enfoque, la presente investigacion propone la creacion de una empresa de
servicios logisticos integrales, con un modelo consultivo ético, claro y especializado, orientado a
brindar soluciones técnicas en flete internacional, reservas con navieras, agenciamiento

aduanero y transporte multimodal. La propuesta incorpora un sistema de asesoria continua que
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permita anticipar errores operativos y normativos, reducir los tiempos de transito, evitar costos
imprevistos y optimizar los recursos del importador o exportador en la toma de decisiones
estratégicas.

Justificacion

En el contexto del comercio internacional, la logistica integral con enfoque preventivo
representa un factor decisivo para la competitividad empresarial. Sin embargo, en Ecuador,
muchas empresas importadoras y exportadoras enfrentan serios obstaculos operativos debido al
desconocimiento técnico sobre normativas arancelarias, impuestos aplicables, restricciones no
arancelarias y procedimientos aduaneros. Estas deficiencias generan errores que afectan
directamente la eficiencia de las operaciones, provocando demoras, costos adicionales por
almacenaje, penalizaciones impuestas por navieras e incluso la devolucidén de mercancias
(Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, 2021).

Segun el Registro Estadistico de Empresas (INEC, 2023), existen 1.173.985 empresas
activas en Ecuador, de las cuales solo 3.362 (0,3 %) reportan actividades de importacion y/o
exportacion. Esta baja participacion refleja un desaprovechamiento significativo de las
oportunidades del comercio internacional, posiblemente debido a barreras logisticas, falta de
asistencia técnica especializada o escasa articulacién institucional. Por ello, la creacion de una
empresa de servicios logisticos integrales orientada a brindar asesoria en flete internacional,
desaduanizacién y transporte multimodal se propone como una solucién concreta y estratégica
para mejorar la eficiencia operativa y minimizar los riesgos derivados del incumplimiento
normativo.

Esta iniciativa se articula con los esfuerzos institucionales del Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador (SENAE), que busca facilitar el comercio exterior mediante procesos
transparentes, seguros y eficientes. Ademas, esta respaldada por el Cédigo Organico de la

Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI), que impulsa la transformacién de la matriz
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productiva, el fortalecimiento logistico y el desarrollo territorial con enfoque en infraestructura,
productividad y formalizacion empresarial.

El presente estudio se enfoca en la ciudad de Loja, ubicada al sur del Ecuador, a 200
kilbmetros de la frontera con Perd, y reconocida por ser el principal centro econdmico de la
provincia. Segun Neira Paredes et al. (2022), Loja concentra mas del 87 % de la economia
provincial, aunque su participacion en el PIB nacional apenas alcanza el 1,3 %, evidenciando el
reto de potenciar su competitividad regional. La estructura productiva local esta compuesta
mayoritariamente por micro y pequenas empresas, con un fuerte peso del sector manufacturero,
particularmente en los rubros de madera (27 %) y alimentos y bebidas (22 %). Esta configuracién
revela una alta dependencia de insumos importados y una creciente necesidad de servicios
logisticos que reduzcan los costos de adquisicion, aseguren el cumplimiento legal y fortalezcan
la trazabilidad comercial.

Entre 2019 y 2024, el Municipio de Loja registré 211 operaciones de importacion,
acumulando un valor total de USD 2.151.842 (Veritrade, 2025). Aunque esta cifra representa una
escala modesta en términos nacionales, demuestra un flujo constante de comercio internacional
que justifica la implementacion de una infraestructura logistica solida y especializada, capaz de
responder a las demandas de un mercado local en expansion.

Adicionalmente, Loja cuenta con un entorno empresarial dinamico, basado en el
desarrollo de micro, pequenas y medianas empresas (MiPymes). En 2020, se identificaron 242
pymes en la ciudad 186 pequeias y 56 medianas principalmente vinculadas al comercio,
transporte y manufactura ligera (Municipio de Loja, 2021). No obstante, muchas de estas
organizaciones no acceden a programas de incentivos tributarios ni a asistencia técnica para
expandirse a mercados internacionales. En contraste, iniciativas como la feria “+Pymes para el

Mundo”, organizada por el GAD de Loja, han demostrado un fuerte interés empresarial en
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procesos de internacionalizacion, con la participacién de mas de 800 MiPymes y mas de 33.000
asistentes, lo que reafirma la oportunidad de brindar servicios logisticos integrales de calidad.

También es relevante considerar que Loja cuenta con instituciones académicas como la
Universidad Técnica Particular de Loja (UTPL), que a través de su incubadora Prendho impulsa
proyectos de emprendimiento, innovacion y logistica sostenible, generando un ecosistema
favorable para implementar modelos de negocio especializados en comercio exterior.

En este marco, el proyecto se vincula directamente con el Objetivo de Desarrollo
Sostenible N.° 8: Trabajo decente y crecimiento econdmico. Esta propuesta busca fortalecer la
competitividad empresarial, reducir barreras para el comercio exterior, fomentar la formalizacion
laboral, generar empleo directo e indirecto y elevar la productividad regional mediante servicios
de calidad. La creacion de una empresa logistica moderna contribuira al cumplimiento de las
metas del ODS 8, como el apoyo a las pequefas y medianas empresas (meta 8.3), la
diversificacion econdmica (8.2), y la promocion de politicas de empleo productivo con valor

anadido (8.5).
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Objetivo General
Crear y desarrollar una empresa de servicios logisticos integrales orientada a comercios,
empresas o profesionales en Loja, que permita gestionar de manera eficiente el flete
internacional, la desaduanizacion y el transporte multimodal, a través de un sistema de asesoria
especializada.
Objetivos Especificos

e Crear un plan de negocios para la empresa de logistica integral que facilite los tramites
para las empresas de la ciudad de Loja.

o Conocer la oferta actual de empresas logisticas y de asesoria en comercio exterior en el
Ecuador con énfasis en la ciudad de Loja, identificando su cobertura y nivel de
especializacion.

o Elaborar un plan financiero integral que respalde el cumplimiento de los objetivos
estratégicos de la empresa, mediante la proyeccidn de ingresos, costos, inversion inicial

y flujos de caja, garantizando la viabilidad econémica del proyecto.
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1. Fase de Empatia
La fase de empatia en Design Thinking es el punto de partida para comprender
profundamente las necesidades, emociones y motivaciones de los usuarios, mas alla de lo que
expresan explicitamente.
Esta etapa se fundamenta en la teoria de la cognicion empatica, que combina la empatia

cognitiva (comprender el punto de vista del otro), y la afectiva (conectar con sus emociones).

1.1 Fase de Empatia (Empatizar): Segun Uribe (2021), “es fundamental realizar todas las
acciones necesarias para entender completamente a los demas, considerando tanto sus
comportamientos como el contexto en que se desarrollan, e intentando reconocer sus patrones
de pensamiento y emociones”.

A través de un acercamiento empatico es posible, por ejemplo, identificar estrategias
efectivas para expandir el mercado de consumidores, desarrollar técnicas para incrementar el
interés en contenidos académicos, o resolver problemas conductuales en individuos, entre otras
aplicaciones. Para lograr esto, se pueden implementar las siguientes estrategias: formular
preguntas especificas, examinar las motivaciones detras de las acciones, investigar los métodos
que utilizan para realizar procedimientos, observar las reacciones ante diversos estimulos, e
indagar sobre sus pensamientos o sentimientos en situaciones particulares.

Dentro del presente trabajo, se incluiran diferentes analisis como la observacién, el buyer
persona, el mapa de empatia y entrevistas que ayudaran a analizar los diferentes
comportamientos y pensamientos los potenciales clientes, intentando comprender cuales son las
necesidades y cémo suplirlas.

1.2 Investigacion del Problema: En Ecuador, un nimero significativo de importadores enfrenta
complicaciones durante sus operaciones de comercio exterior debido al desconocimiento de
normativas aduaneras, restricciones arancelarias y procedimientos técnicos relacionados con la

importacion. Esta situacion se refleja en el creciente numero de declaraciones aduaneras
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rechazadas, mercancias retenidas e incluso cargas devueltas, lo cual genera impactos
economicos, operativos y reputacionales para las empresas.

Segun datos del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), uno de los
principales motivos de rechazo de declaraciones aduaneras (DAI) es la incorrecta clasificacion
arancelaria, errores en la documentacion o el incumplimiento de requisitos técnicos y sanitarios
(SENAE, 2023). El impacto de estas incidencias se materializa en el incremento de costos por
almacenamiento, multas y, en muchos casos, en la reexportacién forzosa de mercancia. Las
estadisticas de la SENAE muestran que en 2023 se generaron mas de 2.000 observaciones a
declaraciones por errores normativos y documentales, afectando directamente el flujo de ingreso
de carga al pais (SENAE, 2023).

Este problema es mas acentuado en pequefas y medianas empresas, que representan
la mayoria de los operadores de comercio exterior en el pais. En este caso, el 64% de las pymes
que realizan importaciones reportan no contar con asesoria técnica permanente, lo que las
expone a errores evitables y sanciones (Camara de Comercio de Quito, 2023). Esta falta de
preparacion técnica también se evidencia en la encuesta de desempefio logistico de la
Organizacién Mundial del Comercio, donde Ecuador ha mostrado rezagos en los indicadores
relacionados con eficiencia en aduanas y cumplimiento normativo (Banco Mundial, 2020).

El impacto econdmico es contundente: segun la Escuela de Negocios ESPAE (2022), los
costos derivados de errores en los procesos aduaneros pueden representar entre el 8% y el 15%
del valor total CIF de una importacion, incluyendo gastos por bodegaje, inspecciones no
programadas, multas y tiempos muertos. A esto se suman las pérdidas comerciales por
incumplimiento de entregas, lo cual afecta las relaciones con clientes finales y distribuidores.

En términos de eficiencia operativa, los retrasos generados por observaciones aduaneras
y procesos de aforo pueden extenderse entre 3 y 10 dias adicionales en puertos como el de

Guayaquil, generando un sobrecosto diario de aproximadamente USD 200 por contenedor
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(Contecon Guayaquil, 2023). Adicionalmente, se estima que se pierden mas de 12 horas-hombre
por caso, debido a gestiones repetitivas entre importadores, agentes de aduana y entidades de
control (ASEACI, 2023).

Asimismo, la frecuencia de cambios normativos también es un factor critico. Durante 2022
y 2023, el Comité de Comercio Exterior (COMEX) emitié mas de 25 resoluciones que modifican
requisitos técnicos, listas de bienes restringidos y procedimientos de control previo (COMEX,
2023). Esta dinamica normativa genera confusion entre los importadores, especialmente en
sectores como alimentos, quimicos, farmacéuticos y textiles, donde intervienen agencias como
ARCSA e INEN. Los datos también muestran un patrén claro entre capacitacion y prevencién de
errores.

Las empresas que invierten mas de 20 horas anuales en formacién técnica y normativa
para su personal logistico reducen en un 35% la ocurrencia de incidentes aduaneros (SECAP,
2023). Sin embargo, menos del 30% de las pymes realiza este tipo de capacitaciones de forma
estructurada (INEC, 2023).

Frente a este panorama, las empresas que han contratado servicios logisticos integrales
con asesoria especializada han mostrado un retorno de inversién positivo. Segun un estudio de
CORPEI (2022), las firmas que cuentan con acompafiamiento técnico en toda la cadena de
importacion reducen en un 42% los sobrecostos aduaneros y logisticos, y mejoran en un 33% su
tiempo promedio de entrega final. La comparacion directa entre empresas con y sin asesoria
muestra una diferencia de hasta 18 puntos porcentuales en eficiencia logistica y cumplimiento
normativo.

En conclusion, la falta de conocimiento técnico, normativo y documental en los procesos
de importacion representa un desafio critico para los operadores de comercio exterior en
Ecuador. Esta problematica expone a las empresas a sanciones y pérdidas econémicas, ademas

limita su crecimiento y competitividad. En este contexto, se hace evidente la necesidad de disefar
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y ofrecer servicios logisticos integrales con un enfoque en asesoria especializada, que permita a
los importadores anticiparse a los errores, cumplir con la normativa vigente y optimizar sus
operaciones en el entorno cada vez mas dinamico del comercio internacional.

1.3 Observacion: "La observacion es una técnica de recoleccién de datos que permite acumular
y sistematizar informacion sobre un hecho o fenédmeno social que tiene relacion con el problema
que motiva la investigacion." (Selltiz et al., 1965, p. 229)

Través del método de observacion se pudo comprender que en la actualidad los

comercios, empresas y profesionales de la ciudad de Loja que tienen interés en importar
productos, tienen diversas limitaciones debido al desconocimiento, falta de confianza en las
empresas importadoras, altas tarifas, y la falta de empatia.
1.4 Buyer Persona: Buyer Persona es una representacion de los clientes reales de una
empresa. Simboliza a clientes reales de una empresa. Simboliza a un grupo de consumidores
con cualidades y comportamientos parecidos, lo que puede ayudarte a ti y a todo tu equipo a
entender quiénes son tus compradores y lo que necesitan. (Revella, 2024)

El Buyer persona que se presenta a continuacion describe al cliente ideal de la empresa
de logistica integral abordada en este documento, identificando sus caracteristicas, necesidades,

objetivos y comportamientos en relacion con los servicios logisticos ofrecidos.
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PERFIL DE LA EMPRESA:

SECTOR: Comercio electrénico de ropa
urbana, calzado y accesorios

TAMANO: 4 empleados

UBICACION Loja - Ecuador

OBJETIVOS:

* Mejorar la puntualidad y seguimiento de

entregas en Loja y provincias vecinas

* Iniciar operaciones de importacién

directa de productos (especialmente
calzado y textiles)

* Reducir los costos logisticos mediante

una solucién local que incluya
almacenamiento, distribucién y asesoria
aduanera

Figura 1
Buyer empresa
COMPORTAMIENTO
PROBLEMAS ACTUALES: ORGANIZACIONAL DE COMPRA
* Retrasos frecuentes con empresas .
d N n * Busca relaciones a largo plazo con
e courier nacionales d | | fiabl
* Poca trazabilidad en los envios, lo [ I Sy LS
que afecta la atencién al cliente * Valora e|AaC°mpaﬁam'.em°
+ Altos costos logisticos por falta de personalizado, seguimiento
consolidacién de pedidos proactivo y reportes claros
* Incapacidad para importar * Esta abierta a servicios integrales
directamente  productos  desde (importacién + almacenamiento +
P ! ~ f PR
TIENDA LOJA CiA. LTDA. Colomblay China distribucién local)
* Exige flexibilidad en servicios
logisticos para adaptarse a
| campafias, temporadas y fechas

clave

SEGMENTACION APLICADA

* Segmento: PYMEs lojanos en e-
commerce con intencién de escalar

* Necesidades: logistica integral,
tiempos de entrega eficientes,

integracién con canales digitales,

VENTAS PROMEDIO $3500 trazabilidad .
: y asesoria en
R importaciones
COBERTURA Loja, Zamora y * Nivel de madurez digital: Medio-alto
ACTUAL: Catamayo (ventas por ROLES CLAVE DENTRO DEL (ven?as: online con infraestructura en
Instagram, WhatsApp y crecimiento)
pégina web) CLIENTE: * Potencial de crecimiento: Alto, con

miras a vender a nivel nacional y traer
productos propios del exterior

Gerente General/Duefia: Responsable
de decidir alianzas estratégicas, y
gestiona inversiones clave

REDES SOCIALES

© @ d

Nota: Elaboracion de los autores
1.5 Mapa de Empatia: El Mapa de Empatia es una herramienta de visualizacién que ayuda a
articular lo que se sabe sobre tipos especificos de potenciales usuarios. Este método forma parte
de la metodologia del Design Thinking y se utiliza para generar una comprensién compartida y
profunda de las necesidades de ciertas personas, facilitando la toma de decisiones al momento
de desarrollar un proyecto. (Universidad San Sebastian, 2022)

El siguiente mapa de empatia brinda una vision integral del cliente ideal dentro del sector
logistico, permitiendo comprender sus comportamientos, percepciones, necesidades y desafios

en relacién con los servicios de transporte, almacenamiento y distribucion. Esta herramienta
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permite analizar qué piensa y siente el cliente frente a los procesos logisticos, qué escucha de
su entorno, qué ve en el mercado, y como actua o se comunica respecto a sus expectativas de
eficiencia, puntualidad y trazabilidad.

Figura 2

Mapa de empatia

Qué piensa y siente?

Quiere crecer, pero teme no estar preparada logisticamente
para expandirse.

Siente frustracion por la falta de control en los envios y la
dependencia de couriers nacionales ineficientes.

Le preocupan las opiniones negativas por entregas tardias o
productos perdidos.

Se siente presionada por la competencia que ya ofrece
entregas mas répidas y rastreo en tiempo real.

Qué oye?

Escucha con frecuencia
recomendaciones de colegas
sobre la importancia de
importar directamente y
trabajar con un operador
logistico integral. Ademas,
recibe retroalimentacion
constante de sus clientes
sobre retrasos y falta de
informacion en sus pedidos.

Qué ve?

Observa un mercado creciente en el
comercio electrénico y
competidores que ya ofrecen
entregas mas rapidas. Percibe una
brecha de servicios logisticos
integrales en Loja y oportunidades
perdidas por no contar con un
sistema de trazabilidad eficiente.

Qué dice y hace?

Manifiesta su deseo de optimizar los envios y profesionalizar su
operacion logistica. Busca activamente opciones de mejora, aunque
muchas veces expresa su inconformidad con los couriers actuales sin
tomar aln una decision estructural.

Qué le duele? A que aspira?

Le duele perder tiempo y dinero resolviendo incidencias de entregas. Quiere contar con un aliado logistico local que le ofrezca
Siente que esta estancada en su crecimiento por no tener control soluciones integradas, desde importacién hasta distribucion
logistico, y teme que sus clientes migren hacia otras tiendas mas nacional, con trazabilidad y soporte. Su objetivo es crecer sin

eficientes. perder el control de la experiencia del cliente.

Nota: Elaboracién de los autores
1.6 Investigacion De Campo: La investigacion de campo consiste en recopilar datos de primera
mano directamente en el entorno real del fenémeno o los sujetos de estudio, utilizando técnicas

como encuestas, entrevistas u observacion.
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1.6.1. Entrevista Luis Palacios Farmacias Cuxibamba: La entrevista es una técnica de
recoleccién de informacién que consiste en un dialogo planificado entre el investigador y el
entrevistado.

¢ Cudles son los principales desafios que enfrenta actualmente su empresa en el
proceso de importaciéon?

El principal desafio que enfrentan en Ecuador es la corrupcion en las aduanas. Cuando
importan directamente, se exponen a solicitudes de sobornos y a procesos deliberadamente
complicados por parte de los funcionarios aduaneros. Esta situacién los ha llevado a preferir
negociaciones bajo términos EXW, ya que les brinda mayor libertad y control sobre el proceso,
reduciendo la exposicion a estos riesgos de corrupcion.

¢ Qué tipo de productos o materiales suelen importar con mayor frecuencia?

Farmacias Cuxibamba forma parte del grupo Farma CUX, que opera a través de tres
compafias especializadas. Importan principalmente:

- Desde Peru: 62 moléculas farmacéuticas, incluyendo paracetamol, ibuprofeno,

amoxicilina, jarabes y productos dermatologicos.

- Desde Estados Unidos: Vitaminas y suplementos alimenticios.

- Desde China: Productos como jeringas y otros insumos médicos.

Las importaciones representan aproximadamente el 5% de sus operaciones, equivalente
a unos $10 millones anuales en mercaderia importada.

¢ Qué métodos de transporte internacional utilizan actualmente (maritimo, aéreo,
terrestre) y por qué?

Utilizan principalmente el transporte maritimo por las siguientes razones:

- Panales: Transporte maritimo debido al peso del producto.

- Moléculas de Pera: Maritimo por la proximidad geografica y tiempos de transito

reducidos.
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- Suplementos alimenticios y vitaminas: Maritimo por consideraciones de peso y

volumen.

- Productos de China: Maritimo como método mas econdmico para estos volumenes.

En 2024, destinaron el 6% de sus ingresos a logistica, considerando que manejan el
transporte a través de su empresa interna.

¢ Como gestionan actualmente la cadena logistica desde la orden de compra hasta
la recepcion del producto?

Su gestion logistica se adapta segun el proveedor y sus capacidades. Trabajan con
diferentes términos comerciales:

- EXW (Ex Works): Término preferido cuando es posible.

- CIF (Cost, Insurance and Freight): Término minimo aceptable.

- FOB (Free on Board): Segun las condiciones del producto.

Cuentan con Faena Logistica, su empresa de transporte interno esta especializada en el
manejo adecuado de medicamentos, lo que les garantiza el cumplimiento de los estandares de
calidad y trazabilidad requeridos.

¢Cuales son los principales costos asociados a sus procesos de importacion y en
qué areas considera que hay mayores oportunidades de optimizacion?

Los principales costos se concentran en:

Negociacion de precios bajo términos EXW, ya que FOB y CIF varian significativamente
segun el producto, Gestidn a través de una sola empresa logistica para optimizar procesos; La
oportunidad de optimizacion mas importante radica en estandarizar sus procesos logisticos con

un operador Unico que les permita mayor control de costos y eficiencia operativa.
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¢Qué tan importante es para su empresa la rapidez en la entrega y recepcion de
mercancias importadas?

Para ellos, la puntualidad es mas importante que la velocidad. No tienen problemas con
tiempos de entrega prolongados, sino que lo fundamental es el cumplimiento estricto de los
cronogramas establecidos. Manejan un plan de importacion estructurado donde el cumplimiento
de tiempos es crucial, ya que cualquier retraso afecta directamente sus dias de inventario y puede
impactar la operacion.

¢ Qué nivel de visibilidad o seguimiento logistico espera tener durante el transporte
y despacho aduanero?

Consideran fundamental contar con visibilidad completa del proceso. Utilizan una
aplicacion interna que les permite visualizar toda la informacion relevante que la empresa
requiere conocer en tiempo real. Esta trazabilidad es considerada un elemento critico para sus
operaciones.

¢Con qué frecuencia su empresa enfrenta problemas con la desaduanizaciéon o
cumplimiento de normativas legales?

En Ecuador, enfrentan problemas de desaduanizacion siempre que no negocian bajo
términos EXW. Esta situacion los ha llevado a preferir este término comercial para minimizar las
complicaciones y riesgos asociados con los procesos aduaneros locales.

¢ Qué tipo de soporte o asesoria logistica considera que le falta o que seria util para
su empresa en el proceso de importacion?

El servicio mas valioso seria el bodegaje temporal con plazos flexibles. Especificamente,
si la mercaderia llega en una fecha determinada, pero tienen la posibilidad de mantenerla
almacenada mientras ya han recuperado el capital invertido, un servicio de bodegaje por al

menos un mes representaria una ventaja significativa para su flujo de caja y operaciones.
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¢ Qué criterios utiliza para seleccionar a sus proveedores de servicios logisticos o
agentes de aduana?
Sus criterios principales son:
- Cobertura de seguros: Verifican hasta donde cubre la pdliza.
- Trayectoria y experiencia: Evaluan el historial del proveedor.
- Categorizacién aduanera: Consideran el "semaforo de importacién" (rojo, amarillo,
verde) de las agencias, aunque reconocemos que es un indicador teérico.
Lo importante es la evaluacion real del desempefo de la agencia aduanera para asegurar
que la mercaderia esté protegida y no tengan inconvenientes operativos.
¢Qué valoraria mas en una empresa de logistica integral (costos, tiempo,
confiabilidad, tecnologia, asesoria personalizada)?
Priorizan en el siguiente orden:
- Confiabilidad: Cumplimiento consistente de compromisos.
- Confidencialidad: Manejo discreto de informacion sensible.
- Atencion exclusiva y personalizada: Reconocen que cada caso tiene
particularidades unicas.
- Prudencia informativa: Valoran que la agencia tenga criterio profesional en el
manejo y presentacion de informacion.
Para ellos es fundamental trabajar con un socio logistico que entienda que no todos los

casos son iguales y que maneje con profesionalismo la informacién de nuestras operaciones.
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2. Identificacion del Problema
La identificacién del problema es la etapa en la que se reconoce y delimita claramente

la situacion que requiere una solucion, estableciendo sus causas, efectos y alcance.

2.1 Principales problemas del segmento seleccionado sobre los cuales exista posibilidad
de trabajar con emprendimientos y seleccionar el problema que consideren presente una
mayor oportunidad de mercado: En la cuidad de Loja, se han identificado varios aspectos
importantes en temas de importacion que es necesario tomar en consideracién, como los altos
costos logisticos internos y portuarios, tramites aduaneros lentos y burocraticos, ausencia de
servicios logisticos integrales para importadores pymes, bajo nivel de digitalizacion logistica y
por ultimo el escaso conocimiento sobre normativas y tratados comerciales.

Altos costos logisticos internos y portuarios: Segun el Banco Interamericano de Desarrollo
(2022), comenta que: “En Ecuador, los costos logisticos son hasta tres veces mayores que los
de paises OCDE, lo que afecta seriamente la competitividad del comercio exterior” (p. 6).

Uno de los retos para los ecuatorianos en materia de importacién es el elevado costo de
logistica interna y portuaria, que representa un estimado de entre 18% a 30% del valor del
producto.

Este sobrecosto se debe a multiples factores estructurales como congestién en los
puertos maritimos, infraestructura vial ineficiente, sobrecostos en almacenamiento, y altos
precios de transporte terrestre, especialmente hacia zonas interiores como Loja, por lo tanto, esta
situacién reduce los margenes de ganancia de los importadores, afecta su competitividad y
encarece el precio final al consumidor. (Banco Interamericano de Desarrollo, 2022)

Tramites aduaneros lentos y burocraticos: Otro factor importante para tener en cuenta es la
burocracia e ineficiencia de los tramites aduaneros, ya que, la desaduanizacion de mercancias
en los puertos ecuatorianos conllevan tiempos de entre 5 a 7 dias, que, en contraste con paises

como Panama, esta gestion toma en promedio dos dias. (Banco Mundial, 2024)
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El sistema ECUAPASS, implementado para digitalizar los tramites, ha tenido avances,

pero aun depende en gran medida de procedimientos presenciales y lentos. Esto limita la fluidez
de las cadenas logisticas y coloca a los importadores en una situacién de desventaja frente a
sus competidores internacionales.
Ausencia de servicios logisticos integrales para importadores pymes: En ciudades como
Loja, donde no existe un puerto maritimo ni una red sdlida de operadores logisticos, los
importadores, especialmente las pymes, carecen de servicios que integren todas las fases de la
logistica: planificacién, asesoria documental, transporte multimodal, seguimiento, y entrega final.
Esta realidad los obliga a operar sin acompafamiento técnico ni asesoria especializada.

Segun Proecuador (2021), considera que “el 70% de los importadores Pymes gestionan

sus operaciones logisticas sin una asesoria especializada haciéndolos vulnerables a pérdidas
economicas”. (p. 4)
Bajo nivel de digitalizacion logistica: La gestion logistica ecuatoriana depende en gran medida
de procesos manuales, aunque actualmente se han implementado sistemas digitalizados con el
objetivo de generar una mayor eficiencia, no llega a cubrir toda la demanda de procesos en el
pais, esto se evidencia de igual manera en las empresas logisticas ecuatorianas, ya que
alrededor del 20% han tenido la capacidad de digitalizar solamente el 50% de los procesos
operativos, afectando directamente a los importadores. (Cepal, 2022)

A pesar de los avances tecnoldgicos globales, la logistica ecuatoriana aun esta rezagada
en digitalizacion. La mayoria de los procesos de importacion, tanto en empresas como en entes
publicos, siguen siendo manuales o semiautomaticos. Esto genera una alta dependencia de
tramites fisicos, limitada trazabilidad y mayor margen de error humano.

Escaso conocimiento sobre normativas y tratados comerciales: Ademas, el surgimiento de
nuevos importadores que no dominan aspectos legales de las importaciones como clasificacion,

licencias, tratados y certificaciones, afecta el desarrollo econémico de los mismos.
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El Ministerio de Produccion (2023), sefala: “Existe un alto desconocimiento de las
regulaciones de comercio exterior por parte de los importadores, especialmente en lo relativo a
los requisitos documentales y procedimientos legales.”

La escases de servicios logisticos integrales personalizados para las necesidades de los
importadores es un problema latente, ya que, debido a esto varios importadores lojanos
necesitan directamente contactar empresas logisticas fuera de la cuidad para suplir los
requerimientos.

Segun el Ministerio de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca (2023), indica,
“se han implementado estrategias para fomentar la productividad industrial y diversificar la oferta
exportable, pero aun persisten desafios en la logistica para importadores de menor escala.”

Este problema impacta principalmente a los importadores individuales y a las pequefias
y medianas empresas (pymes) que carecen de la infraestructura, el conocimiento y los recursos
necesarios para gestionar eficientemente sus operaciones logisticas. La falta de servicios
adaptados a sus necesidades especificas limita su capacidad para competir en el mercado
global.

Es un impacto importante para tener en consideracion, ya que el 70% de importadores
pequefios 0 pymes poseen errores y costos excesivos por motivos de ausencia de asesoria
especializada en las exigencias de estos. (ProEcuador, 2021)

El problema tiene una mayor incidencia en regiones interiores como Loja, principalmente
por la ausencia de operadores logisticos que brinden la ayuda necesaria para realizar un
comercio exterior.

Las empresas mas conocidas que ofrecen servicios logisticos son DHL, FedEx o
LaarCourrier, pero su nicho de mercado son las empresas grandes y mas estructuradas en

cuestién de comercio exterior 0 se centran en servicios de mensajeria internacional, por lo tanto,
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no existe una oferta clara y asequible orientada especificamente a importadores pymes que
requieran servicios integrales, educativos y flexibles.

Esta falta de atencién a las necesidades especificas de los pequefios importadores
genera un vacio importante que representa una gran oportunidad de negocio para aprovechary
beneficiar el crecimiento econdémico de la provincia de Loja.

2.2 Customer Journey Map: Mapear el recorrido del cliente puede ser de ayuda, al crear un
instrumento que las organizaciones pueden utilizar para predecir los pasos que daran los clientes
actuales y potenciales y para "ayudarles” con sus elecciones. (Rosenbaum, Otalora & Ramirez,
2021)

El Customer Journey Map expone de manera estructurada las etapas que recorre el cliente ideal
de la empresa de logistica integral, desde el reconocimiento del problema hasta la fase de lealtad.
A lo largo del proceso, se identifican sus emociones predominantes (como ansiedad, esperanza,
cautela y confianza), asi como sus acciones y necesidades especificas en cada momento.

La informacién contenida permite a la empresa entender como debe intervenir
estratégicamente con contenidos educativos, asesoria clara y acompafamiento constante, con

el fin de fortalecer la relacion y fomentar la fidelizacion del cliente.



Figura 3

Customer Journey Map
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2.3 Arbol de Problemas (Causas y efectos): Es una técnica participativa que ayuda a

desarrollar ideas creativas para identificar el problema y organizar la informacién recolectada,

generando un modelo de relaciones causales que lo explican. Martinez, R. & Fernandez, A.

(2023).

El arbol de problemas presentado a continuacion identifica la ausencia de servicios

logisticos integrales y asesoria técnica como la problematica central que afecta a los

importadores en Loja. A partir de esta, se destacan diversas causas como la falta de capacitacion,

desconocimiento normativo y limitaciones en la cobertura de operadores logisticos. Estas

condiciones generan efectos negativos como demoras, sobrecostos y desconfianza en el

comercio exterior.

Figura 4

Arbol de problemas

Nota: Elaboracién de los autores
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3. Idea de Negocio

El Ecuador ha experimentado un crecimiento en materia de importacion que ha sido
impulsado por la globalizacion y los tratados vigentes que tiene el pais, dentro de este contexto,
la logistica es importante para una mayor efectividad y competitividad. Sin embargo, en regiones
como Loja los pequefos y medianos importadores enfrentan desafios logisticos que limitan su
competitividad.

En este capitulo se propone la creacion de una empresa de servicios logisticos integrales
orientada a los comercios, empresas o profesionales de la ciudad de Loja.
3.1 Técnica HMW: El enfoque "How Might We" (HMW) es una herramienta clave en el proceso
de innovacién centrado en el usuario. Consiste en reformular desafios en preguntas abiertas que
comienzan con ";Como podriamos...?", lo cual permite explorar soluciones creativas,
colaborativas y orientadas a la accion. Esta técnica facilita la transicién de un problema abstracto
a ideas viables de disefio 0 negocio. (Siemon, Becker, & Robra-Bissantz, 2018)

Al aplicar esta técnica DSD pretende transformar los desafios logisticos en oportunidades
de innovacion, ya que al formular preguntas abiertas facilita la creacion de ideas que permitan
dar soluciones efectivas, y ayuda a enfrentar las barreras significativas en cuestion de costos,

informacion y logistica adecuada.
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Figura 5

Técnica How might we
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Nota: Elaboracién de los autores.

3.2 Brainstorming: El brainstorming es una técnica grupal que busca generar una amplia
variedad de ideas en un ambiente libre de criticas. Su propdsito es estimular la creatividad
colectiva, permitiendo que los participantes propongan soluciones sin restricciones, lo cual
fomenta la innovacién a través del pensamiento divergente. (Adams, 1979)

A través del analisis del brainstorming se evidencia que el proyecto es viable para su

implementacién, ya que demuestra una demanda insatisfecha que puede ser cubierta con el
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desarrollo de una empresa logistica especializada en las necesidades y con esto mejorar la
competitividad de Loja.
Figura 6

Brainstorming
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Nota: Elaboracion de los autores.
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3.3 Técnica de Seleccion: La técnica de selecciéon en Design Thinking permite elegir, entre
varias ideas generadas, aquellas que son mas viables, innovadoras y alineadas con las
necesidades del usuario, facilitando el enfoque del proceso creativo. (Cuevas, 2018)

Para la seleccion de las ideas generadas previamente, se utilizara la seleccion por
clasificacion, ya que, es una metodologia desarrollada en el desing thinking que permite la
priorizacion de las ideas.

La forma de desarrollo es en la evaluacion de las ideas bajo criterios previamente
definidos.

Criterios de evaluacion: Se estableceran a continuacion 5 criterios clave para la correcta
clasificacion de ideas.
e Viabilidad técnica (VT): ;Se puede implementar con conocimientos actuales y
tecnologias accesibles?
e Costo de implementacion (Cl): ; Requiere una inversion baja o moderada?
o Impacto en el usuario (IU): ;Responde efectivamente a las necesidades de los
importadores?
o Simplicidad operativa (SO): ;Puede ser operado sin infraestructura compleja?
e Alcance local (AL): 4 Tiene impacto concreto en la ciudad de Loja?
Cada criterio sera puntuado: Del 1 (bajo) al 5 (alto), obteniendo una puntuaciéon maxima

posible de 25 puntos por idea.



Tabla 1

Resultados de criterios de evaluacion
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Idea VT CI IU SO AL Total
1. Plataforma web basica de asesoria logistica y seguimiento 5 4 4 5 5 23
manual de cargas
2. Servicios de asesoria personalizada para importadores 5 5 5 5 5 25
nuevos
3. Programa de capacitacién en normativa y procesos de 5 5 4 5 5 24
importacién
4. Directorio digital gratuito de operadores logisticos y 4 5 4 4 5 22
agentes aduaneros aliados
5. Guia digital practica de importacion paso a paso para 5 5 5 5 4 24
pymes
6. Servicio de recoleccion y entrega local con alianzas de 3 3 4 3 5 18

transporte en Loja

Nota: Elaboracion de los autores

Como principal idea es “servicios de asesoria personalizada para importadores nuevos”,

es decir que representa una gran viabilidad que permite desarrollarse de manera presencial o

virtual, simplemente con la utilizacion de material educativo, sin necesidad de costos elevados.

Por otro lado, ideas como “programas de capacitacion en normativa y procesos de

importacion” o “guia digital practica de importacion paso a paso” obtuvieron 24 puntos, lo cual

presenta que son ideas con capacidad de desarrollarse, ya que, de igual manera, conllevan

informacion crucial en materia de importacion cumpliendo las necesidades de escases de

informacion de los importadores.

3.4 Idea (viable, deseable y factible): En base a la metodologia del desing thinking, la seleccion

y validacion de la idea principal tiene que apoyarse en 3 ejes fundamentales que es la viabilidad,

la deseabilidad y la factibilidad.
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La idea principal seleccionada es: “Servicio de asesoria logistica personalizada para

importadores nuevos en Loja”.

Tabla 2

Viabilidad, deseabilidad y factibilidad de la idea principal

Ejes Justificacion Evaluacion

Viabilidad Puede implementarse mediante Viable en términos técnicos
plataformas como Zoom, WhatsApp, y operativos, considerando
Google meetings, conllevara informacion en que puede ejecutarse como
procesos de importacion, ademas no emprendimiento inicial con
requiere de infraestructura costosa. recursos minimos

Deseabilidad Las pymes enfrentan problemas de La solucién es altamente
desinformacién en procesos y normativas, deseable, pues resuelve un
ademas de ausencia de acompafiamiento problema especifico de un
en proceso logistico generando altos segmento mal atendido.
costos, ademas del interés de los
comerciantes por desarrollar importaciones
para tener mas competitividad

Factibilidad La asesoria puede ofrecerse a bajo costo o La idea es factible desde el

generando ingresos minimos sostenibles y
accesibles para los usuarios, ademas la
formalizacion del emprendimiento es
posible a través del Régimen Simplificado
para Emprendedores (RISE) que brinda
beneficios fiscales en los primeros anos de

operacion.

punto de vista financiero,
administrativo y legal,

especialmente si se inicia
con alcance limitado y se

escala progresivamente.

Nota: Elaboracion de autores.

La evaluacion bajo los criterios de viabilidad, deseabilidad y factibilidad confirma que la

propuesta de ofrecer un servicio de asesoria logistica personalizada para importadores en Loja

es una solucion solida, realista y con alto impacto potencial. Ademas, se ajusta al perfil de un

proyecto universitario que busca resolver un problema social y econémico local.
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3.5 Prototipo 1.0: Un prototipo es un sistema de trabajo disenado para modificarse con
facilidad. La informacién obtenida con su uso se aplicara a un disefio modificado, que a su vez
puede ser evaluado y ajustado en funcién de los resultados obtenidos. (URBE, 1998)

3.5.1 Nombre y Marca: Nombre del servicio:

DSD Comercio Global
Significado:

Las siglas “DSD” hacen referencia a los nombres de los fundadores del proyecto, y
“Comercio Global” representa el alcance internacional del servicio. Es un nombre claro,
profesional y orientado al cliente importador.

Eslogan:

"Tu carga en buenas manos ".
Identidad visual:

El logotipo incluye iconos representativos del comercio exterior: un avion, un barco, un
contenedor y un camién frente a un globo terraqueo, ademas transmite seriedad, eficiencia,
globalizacion y conectividad logistica.

Los colores azul marino y gris evocan confianza, profesionalismo y sobriedad.

Figura 7

Logo

DSD

COMERCIO
GLOBAL

Nota: Elaboracion de los autores
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El logo evoca profesionalismo, dinamismo y un enfoque internacional gracias a los
diferentes transportes de la figura, a la colorimetria con colores frios, ademas posee una
disposicion horizontal para facilitar su lectura y para su adaptacion a diferentes paginas web.

La simbologia DSD, representa Delivery Service & Distribution o en espanol Distribucion,
Servicio y Despacho.

3.5.2 Formulacién: DSD Comercio Global ofrece asesoria personalizada, formativa y
estratégica para importadores lojano que requieren acompanamiento profesional para ejecutar
operaciones logisticas exitosas desde los puertos principales del pais hasta su destino final.

Servicios basicos:

Orientacién paso a paso en procesos de importacion.
e Simulacién de costos logisticos.
¢ Revisidon de documentacion (factura, lista de empaque, conocimientos de embarque).
o Eleccion de INCOTERM adecuado vy tipo de transporte.
o Recomendaciones de agentes de aduana, operadores logisticos y proveedores seguros.
¢ Acompafiamiento en nacionalizacion y despacho.
3.5.3 Empaque y Presentacion: Presencial (base en Loja):
e Consultorias en oficinas compartidas, centros de emprendimiento o espacios
universitarios.
e Entrega de informes impresos con recomendaciones personalizadas y rutas logisticas
optimizadas.
Digital:
e Uso de plataformas gratuitas como Zoom, WhatsApp, Google Meet, Google Drive y
formularios web para agendar asesorias, compartir guias y enviar simulaciones.

¢ Disefio de una pagina tipo landing con blog educativo e informacion de contacto.
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Comunicacién de marca:
¢ Uso del logotipo institucional en papeleria, presentaciones, contratos y redes sociales.
e Desarrollo de contenido informativo en Instagram, TikTok y LinkedIn.
3.5.4 Caracteristicas del Producto: Las caracteristicas del producto son los atributos
tangibles e intangibles que lo definen y lo diferencian en el mercado, como su disefio, calidad,
funcionalidad, empaque, marca y servicios asociados.

Tabla 3

Caracteristicas y descripcion del servicio

Elemento Descripcion

Tipo de servicio  Asesoria técnica y estratégica para importadores lojano, prestada por

profesionales o egresados de comercio exterior.

Alcance Loja

geografico

Formatos de Virtual (videollamada y mensajeria) y presencial (bajo cita).
atencion

Duracion de Plan basico (1 hora), plan extendido (3 sesiones), acompafiamiento
asesoria completo por caso.

Valor agregado  Plantillas, formatos editables, simuladores de costos y documentos de
orientacion técnica en PDF.

Modelo de cobro Tarifa plana accesible o membresia mensual con beneficios recurrentes.

Nota: Elaboracion de los autores

El servicio de asesoria esta enfocado en brindar un acompafiamiento especializado en
los importadores de Loja, la atencién se ofrece en formatos virtuales (videollamadas y
mensajeria) y presenciales bajo cita, permitiendo flexibilidad y adaptabilidad a las necesidades

del cliente.
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3.6 Propuesta de Valor: La propuesta de valor se define como el conjunto de beneficios que
una empresa ofrece a sus clientes para satisfacer sus necesidades y resolver sus problemas de
manera efectiva y diferenciada. Esta propuesta se centra en comprender profundamente al
cliente, identificar sus necesidades y disenar soluciones que aporten valor significativo. (Escuela
Superior Politécnica de Chimborazo, 2022)

La empresa ofrece una propuesta de valor enfocada en brindar asesoria logistica
especializada para el publico objetivo, con el objetivo de ser accesible y especializada; la
empresa se posiciona como un aliado logistico, con la guia del cliente en sus transacciones
exteriores y brindando un acompanamiento de principio a fin en las operaciones de comercio
exterior. DSD se diferencia de las demas empresas, ya que se destaca en el &mbito de pymesy
emprendedores lojanos, con el objetivo de tomar decisiones informadas, minimizar riegos y
maximizar las eficiencias operativas.

3.7 Modelo de Monetizaciéon: El modelo de monetizacién dentro del enfoque de Design Thinking
se refiere a la estrategia mediante la cual una propuesta de valor se transforma en ingresos
sostenibles. (Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, 2022)

El modelo de monetizacion de DSD comercio global esta enfocado en las pymes y

emprendedores que requieren un acompanamiento o asesoria en procesos de importacion, por

lo tanto, sera un negocio B2B.
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Modelo de Monetizacion de “DSD comercio global”

55

Modalidad de

Monetizacion

Descripcion

Clientes Objetivo

Ventajas

Tarifa plana por

asesoria técnica

Acompafamiento
completo por

proceso

Venta de
herramientas

digitales

Cotizacién de
productos

internacionales

Pago unico por sesién de
asesoria. El cliente contrata
segun su necesidad:
asesoria puntual, revisién de
procesos o consulta
especializada.

Cobro por caso integral,
desde el analisis de
viabilidad hasta la ejecucion

logistica de la importacion.

Comercializacion de
simuladores de costos,
plantillas de cronograma
logistico, checklists,
formatos de control, etc.
Servicio de busqueda,
contacto y validacion de
precios con proveedores en
el extranjero. Entrega de

cotizacion formal al cliente.

Importadores con
dudas especificas o
gue necesitan

apoyo ocasional

Pymes o
empresarios que
buscan apoyo
continuo durante
todo su proceso de
compra

Clientes que desean
autogestionar sus
operaciones de

forma profesional

Importadores que
no dominan el
idioma o buscan
eficiencia en la

prospeccion

Claro, accesible
y sin
compromisos a

largo plazo

Genera mayor
confianza,
seguimiento

personalizado

Ingreso pasivo,
valor agregado,

facil distribucion

Ahorro de
tiempo, mejor
seleccion de

proveedores

Busqueda de
proveedores

certificados

Localizacion y validacién de
proveedores confiables con
documentos, registros o
certificaciones requeridas

para importar legalmente.

Nota: Elaboracion de los autores.

Clientes que desean
garantizar calidad y
legalidad en sus

operaciones

Reduce riesgos,
mejora la calidad

de la importacion
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Este modelo de monetizacién se basa en las tarifas por los servicios logisticos brindados,
especializandose en las pymes y emprendedores, lo que permite atender a usuarios con
requerimientos puntuales o si buscan el acompanamiento completo. Por otro lado, complementa
sus ingresos con la venta de herramientas digitales y agregando valor con cotizaciones de
productos internacionales y busqueda de proveedores certificados.

3.8 Lean Canvas: El Lean Canvas es una herramienta visual que permite estructurar y validar
modelos de negocio de forma 4agil, enfocandose en los aspectos mas criticos para el
emprendimiento. Esta herramienta se integra con el enfoque de Design Thinking para
transformar ideas innovadoras en propuestas de valor viables y sostenibles. (Ministerio de

Educacion del Peru, 2024)



Figura 8

Lean Canvas de DSD comercio global

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

>

GLOBAL

Problema

- Escases de asesorias
accesible v
especializadas para
importadores

- Escasa educacion
téenica en procesos
logisticos v aduaneros.
- Riesgo de
proveedores
desconocidos

- Falta de
herramientas digitales
para planificar
importaciones.

Solucion

- Asesorias presenciales v
virtuales

- Servicio de cotizacion de
productos internacionales.
- Busqueda de
proveedores cerlificados.

- Entrega de documentos
utiles, v soporte post-
asesoria.

I Propuestas de Valor

- Asesoria lécnica
profesional y
personalizada por caso.
- Acompanamiento
logistico integral, desde
colizacion hasta
importacion.

- Herramientas

Numero de asesorias
mensuales.

- Porcentaje de satisfaccion
del cliente.

- Volumen de herramientas
digitales vendidas.

- Casos de éxito

(importaciones concretadas).

digitales (simuladores.
formatos. checklists).

- Alencion accesible,
cercana v adaplada a la
realidad local.

ntaja

- Enfoque educativo v
técnico

- Recursos digitales
especializados para pymes
v emprendedores

- Red de proveedores
internacionales
verificados.

- Pagina web informativa,
de contacto y reservas

- Redes sociales
(Instagram, Facebook,
TikTok).

- Alianzas con agentes
comerciales vy networking
local.

gmentos de ¢

- Importadores lojano
(personas naturales y
juridicas).

- Emprendedores que
desean iniciar en el
comercio exterior.

- PYMEs que importan
productos de forma
recurrente.

- Comerciantes que
desean validar
proveedores o hacer
cotizaciones
internacionales

Estructura de costes

- Costos de personal (consultores, administrativos).
- Desarrollo y mantenimiento web vy tecnologico.

- Marketing y promocion digital.

- Capacitacion constante del equipo.
- Gastos operativos y administrativos generales.

etc.).

Flujos de ingresos

- Tarifas por sesion de asesoria.
- Cobro por acompanamiento completo de importacion.
- Venla de herramientas digitales (simuladores, plantillas,

- Servicios de cotizacion internacional y validacion de
proveedores.

Nota: Elaboracion de los autores.

DSD

COMERCIO
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Este modelo permite tener una vision clara de funcionamiento del negocio, teniendo en

cuenta la problematica, permite desarrollar las soluciones a las necesidades de los usuarios, que
consolidan a su vez, la propuesta de valor.
3.9 Anadlisis PESTEL: El andlisis PESTEL es una herramienta estratégica que permite a las
organizaciones evaluar el entorno externo en el que operan, considerando seis factores clave:
Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos, Medioambientales y Legales. Esté enfoque
ayuda a anticipar cambios, identificar oportunidades y amenazas, y tomar decisiones informadas
en contextos dinamicos y complejos. (Lull y Galdén, 2024)

Figura 9

Anéalisis PESTEL

== DS D

COMERCIO
GLOBAL

SOCIAL

* Creciente nimero de

PESTEL

ANALISIS DEL MACROENTORNO

POLITICO

Ecuador tiene acuerdos
comerciales clave (OMC, Ching,

ECONOMICO

* El délar como moneda oficial da

UE) que facilitan importaciones.
La adhesion al Acuerdo de
Facilitacién del Comercio (AFC)
reduce barreras aduaneras

La inestabilidad politica podria
generar cambios en normativas o
incentivos

TECNOLOGICO

» Digitalizacién de procesos
logisticos (trazabilidad, CRM,
cotizacién online).

* Pymes con baja adopcion
tecnologica, pero interés en
modernizarse

* Incorporacion de plataformas
digitales y automatizacion

Nota: Elaboracién de los autores.

estabilidad para el comercio
internacional.

Las tensiones comerciales y el
encarecimiento de los fletes
internacionales podrian afectar
los margenes de operacion

ECOLOGICO

e Regulaciones ambientales

fomentan eficiencia
logistica y reduccion de
emisiones

Preferencia por proveedores
sostenibles o empaques
ecolbgicos

emprendedores en Loja
interesados en importar
* Alto desconocimiento en
tr@mites aduaneros y logistica
* Valor creciente por la asesoria
personalizada y confiable en
comercio exterior

LEGAL

e SENAE, COMEX y MAG
imponen normas
cambiantes

* El AFC exige cumplimiento
técnico y documental
detallado
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El analisis PESTEL evidencia que DSD Comercio Global operara en un entorno externo
dinamico pero favorable. En el plano politico y legal, los acuerdos comerciales de Ecuador con
organismos como la OMC, la UE y China, asi como su adhesién al Acuerdo de Facilitacion del
Comercio (AFC), promueven condiciones mas agiles para importar. No obstante, la inestabilidad
politica y la variabilidad normativa obligan a la empresa a mantenerse actualizada para asesorar
adecuadamente; en el ambito econdmico, la dolarizacién aporta estabilidad para las
transacciones internacionales; desde lo social y tecnolégico, existe una creciente demanda por
servicios logisticos por parte de emprendedores lojanos, quienes enfrentan barreras de
conocimiento y digitalizacion. DSD puede cubrir esta brecha ofreciendo asesoria especializada
y herramientas digitales.

3.10 Analisis PORTER. El analisis de Porter es una herramienta estratégica que permite evaluar la

competitividad de una empresa dentro de su industria, ayudando a identificar factores que afectan su
rentabilidad y posicionamiento en el mercado. (Pimentel, Olivero, Soto, Luna, Cruz, Peguero, Jaquez, &

Lluberes, 2014)
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Figura 10

Analisis de las 5 fuerzas de Porter

COMERCIO
GLOBAI

:ro:\:e:z:zz Poder del comprador
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importadc tienen
sensibilidad al precio y
pueden presionar por
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oferta divers Crear Para reducir esta presion
alianzas estratégicas Rivalidad DSD debe ofrecer valo
permitira <5‘>t'»)‘«1'v.1' calidad competititva agregado: eficiencia

asesoria inteqgral v reduccior
v costos competitivos asesoria integral y r uccion

y
Moderada. En Loja hay escasez
\ empresas enfocadas en asesoria

Anidlisis de las cinco fuerzas de  Zux DS
Porter [%

Moderado. Los servicios
clave como agentes de
carga

plataformas digitales tienen

aduanas o

clerto poder, pero existe

de riesgos

logistica especializada para
Pymes. Esto representa
ventaja competlitiva inicial para
Moderada. Aunque no existen DSD, siempre que consolide una
grandes barreras legales para dentidad clara y profesional
entrar al sector logistico, si
se requiere conocimiento
tecnico y redes de cor
DSD puede proteger
d cando su propuesta
especializada, a
alizada y cumplimiento
normativo

Amenaza de nuevos Productos/servicios
participantes sustitutivos

Nota: Elaboracién de los autores

ina

Alta. Muchos
optan por autc

e eviten

per g
‘ al cliente

El analisis revela un entorno competitivo con desafios importantes, pero también con
claras oportunidades estratégicas. La amenaza de nuevos participantes y la rivalidad competitiva
son moderadas, lo que favorece el posicionamiento de DSD como una empresa pionera en
asesoria logistica integral para importadores en Loja. El modelo de negocio enfocado en
personalizacion, cumplimiento normativo y herramientas digitales puede diferenciarse frente a
competidores menos especializados.

Sin embargo, la empresa debe afrontar dos fuerzas de presion alta: el poder del
comprador y la amenaza de servicios sustitutos. Las pymes importadoras son sensibles al precio

y tienden a autogestionar sus procesos o contratar asesores informales. Ante esto, DSD debe
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construir confianza a través de un servicio confiable, eficiente y educativo. Ademas, mantener
relaciones solidas con proveedores estratégicos (como agentes de carga o plataformas
tecnoldgicas) permitira reducir la dependencia y sostener margenes competitivos.

3.11 FODA: EIl analisis FODA es una herramienta estratégica que permite evaluar factores
internos y externos que influyen en el éxito de una organizacioén, facilitando la formulacién de

estrategias de intervencion. (Ponce, 2007)

Figura 11
Analisis FODA
ANALISIS FODA COMERCIO
GLOBAL
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

« Propuesta de valor especializada en
importaciones para Pymes.

Asesoria integral: acompanamiento legal,
operativo y digital.

Conocimiento técnico del entorno
logistico y normativo ecuatoriano.
Enfoque educativo y personalizado que
genera confianza.

Creciente nimero de importadores pequenos
que buscan asesoria confiable.

Acuerdos comerciales vigentes (AFC, China,
UE) que facilitan importaciones.

Bajo nivel de digitalizacion en el sector
logistico local

Tendencia global hacia la externalizacion de
servicios logisticos.

AMENAZAS

Competencia informal (asesores no
regulados o autogestion de tramites).
Cambios frecuentes en normativas
aduaneras y procesos de SENAE.
Clientes sensibles al precio que priorizan
costo sobre valor agregado.
Inestabilidad politica y econémica que
podria afectar la demanda de servicios.

DEBILIDADES

« Marca nueva sin posicionamiento
consolidado

* Recursos limitados en la fase inicial para
inversion tecnolégica o marketing.

« dependencia de aliados estratégicos
(agentes aduaneros, consolidadores).

Nota: Elaboracion de los autores.
DSD Comercio Global parte con ventajas claras: una propuesta centrada en las
necesidades reales de los pequefios importadores, el dominio del entorno normativo, y una oferta

personalizada que pocos competidores ofrecen en Loja.
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No obstante, la falta de posicionamiento inicial y la competencia informal son retos que
deben abordarse con una estrategia fuerte de diferenciacién, alianzas y confianza. Las
oportunidades del entorno como el crecimiento del comercio exterior y la digitalizacién validan la
conveniencia del modelo, siempre que la empresa se mantenga flexible y actualizada frente a
posibles amenazas externas.

3.12 CAME: El analisis CAME es una herramienta que transforma los resultados del FODA en
estrategias, permitiendo corregir debilidades, afrontar amenazas, mantener fortalezas y explotar

oportunidades. (Orellana, 2021)



Figura 12

Analisis CAME

* Implementar un plan de posicionamiento digital
progresivo con recursos limitados, iniciando
con redes sociales, Google Mi Negocio y
alianzas locales.

* Capacitar constantemente al equipo para suplir

la falta de experiencia operativa directa y

minimizar la curva de aprendizaje.

Disefar procesos internos estandarizados para

reducir la dependencia de proveedores clave y

tener mayor control operativo.

¢ Seguir potenciando el enfoque educativo y
personalizado como valor diferencial frente a
competidores.

* Mantener el servicio integral(logistico, legal y

digital) como eje central del modelo de negocio.

Fortalecer el conocimiento del entorno

normativo y actualizar periédicamente al equipo

para mantener la ventaja técnica.

* Desarrollar campanas informativas dirigidas a
PYMEs interesadas en importar, destacando los
beneficios actuales del entorno comercial.
Implementar herramientas digitales simples
(CRM, rastreo de embarques, simuladores de
costos) que mejoren la experiencia del cliente.
Establecer alianzas con camaras de comercio,
universidades y eventos locales para posicionar a
DSD como referente en asesoria logistica.

Diferenciarse de los asesores informales mediante una
propuesta de valor basada en profesionalismo, cumplimiento
normativo y acompanamiento completo.

Establecer un sistema de monitoreo legal para adaptarse
rapidamente a cambios normativos en SENAE y organismos
requlatorios.

Desarrollar paquetes de servicios ajustados a presupuestos de
PYMEs para competir sin sacrificar la calidad.

Disenar estrateqias flexibles para escenarios de crisis politica o
economica, priorizando servicios escalables y costos variables.

Nota: Elaboracién de los autores
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Este analisis CAME permite traducir los hallazgos del FODA en acciones estratégicas
concretas para fortalecer la viabilidad de DSD Comercio Global. En primer lugar, se proponen
acciones para corregir las debilidades, como el desarrollo progresivo de presencia digital y la
estandarizacion de procesos internos, lo cual permitira mejorar el control operativo y reducir la
dependencia de terceros. También se prioriza la capacitacion constante del equipo como
mecanismo clave para superar la falta de experiencia operativa inicial.

Respecto a afrontar las amenazas, se plantean estrategias para diferenciarse de la
competencia informal, adaptarse con rapidez a cambios normativos y disenar servicios flexibles
que respondan a la sensibilidad de precios del mercado pyme. En cuanto a mantener las
fortalezas, se resalta la importancia de conservar el enfoque educativo, personalizado y técnico
como pilares centrales del modelo. Finalmente, para explotar las oportunidades, se recomienda
posicionar la marca mediante campafias dirigidas, uso de herramientas digitales y alianzas

institucionales que refuercen la presencia local.
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4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

El proyecto ha sido validado desde tres aspectos importantes que aseguran que puede
funcionar y mantenerse en LOJA - ECUADOR. Por un lado, la factibilidad demuestra que es
posible poner en marcha el negocio con los recursos disponibles en la ciudad, ya que esta
disefiado para comenzar con infraestructura basica, usando plataformas digitales, servicios
externos y alianzas con otras empresas, lo que permite implementarlo en tiempos razonables y
sin mayor complejidad técnica.

En cuanto a la viabilidad, esta valida que el proyecto de servicios logisticos pueda llevarse
a cabo, cumpliendo asi sus objetivos y desarrollando sus actividades operacionales. Para esto,
el disefio de servicios centrados en las necesidades del mercado lojano, combinado con
diferentes analisis como la investigacién de campo, el estudio de mercado y otras herramientas
como el analisis técnico y el modelo de gestion organizacional, garantizan que el proyecto es
viable y puede ser implementado con éxito en la ciudad de Loja.

Por ultimo, la deseabilidad se confirmoé a través de encuestas realizadas a comercios,
empresas y profesionales de Loja, quienes expresaron una clara necesidad de contratar servicios
logisticos externos, especialmente aquellos que sean accesibles, confiables y adaptados a las
condiciones del mercado local. Estos resultados confirman que existe aceptacion e interés real
por el proyecto.

4.1 Investigacion de Mercado: La investigacion de mercados es el proceso de identificacion,
recopilacion, analisis, difusion y uso sistematicos y objetivos de la informacién, con el propdsito
de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucién de problemas y
oportunidades de marketing (Malhotra, 2016)

Para desarrollar esta propuesta se estudid el mercado lojano, detectando una
problematica clara: los comercios, empresas y profesionales de la ciudad no cuentan con

servicios logisticos integrales adaptados a sus necesidades, especialmente aquellos que
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carecen de infraestructura propia y personal especializado. Esta carencia genera demoras en
entregas, incremento de costos por transporte mal coordinado, ausencia de seguimiento y
complicaciones en la gestién de pedidos e inventarios.

Para abordar esta realidad se implemento la metodologia "How Might We", planteando:
¢, Coémo podriamos brindar servicios logisticos integrales a comercios, empresas y profesionales
de Loja que mejoren su eficiencia y competitividad? Paralelamente, se realizaron encuestas y
entrevistas a representantes empresariales y profesionales de diversos sectores, revelando una
notable predisposicion para contratar servicios logisticos tercerizados que garanticen
confiabilidad, optimizacién del tiempo, asesoramiento técnico y tarifas competitivas. Los
resultados validan la existencia de una demanda insatisfecha con significativo potencial para
servicios logisticos especializados a nivel local.

4.2 Planteamiento del Mercado Objetivo: De acuerdo con Kotler y Armstrong (2011), el
mercado meta consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades vy/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacién decide servir.

En este caso, mercado objetivo estd conformado por comercios, empresas y
profesionales con RUC ACTIVO en la ciudad de Loja, que probablemente requieren servicios
logisticos para sus actividades diarias, ya sea en distribucion local, transporte, almacenamiento
o gestion de pedidos. Se trata principalmente de micro, pequefias empresas y profesionales que
buscan optimizar sus procesos operativos sin invertir en infraestructura propia.

Segun datos oficiales del SRI (2024), Loja cuenta con 1.651 empresas activas, de las
cuales se proyecta alcanzar un 10% de participacién de mercado (165 clientes) en la etapa
inicial, enfocandose en aquellos sectores con mayor dinamismo comercial y necesidad de

soporte logistico especializado.
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4.3 Descripcion del Mercado Objetivo: El Diccionario de Marketing (1999) define el mercado
objetivo (mercado meta) como “la parte del mercado disponible cualificado al que la empresa
decide aspirar”.

El mercado objetivo de DSD comercio global esta conformado por micro y pequefas
empresas, comercios y profesionales de Loja con RUC activo, principalmente de los sectores
comercio, servicios y manufactura ligera, que enfrentan limitaciones para gestionar
eficientemente su logistica operativa. Estos actores econémicos buscan soluciones que les
permitan ahorrar tiempo, reducir costos operativos y acceder a asesoria técnica especializada,
ya que generalmente carecen de infraestructura logistica propia y personal capacitado para estos
procesos. Por tanto, valoran servicios integrales adaptados a sus necesidades especificas con
enfoque local y atencién personalizada.

4.4 Tamano del Mercado Objetivo: “Conocer el tamafno del mercado ayuda a identificar el
volumen de oportunidades disponibles y a definir cuanta participacién puede lograr una empresa
si logra posicionarse de forma competitiva” (Kotler & Keller, 2016)

Para determinar el tamano de muestra, se partié de un universo de 1.651 comercios,
empresas y profesionales con RUC activo en Loja, segun datos oficiales del SRI (2024), que
representa el mercado objetivo de la propuesta de la creacién de DSD comercio global. Dado
gue se requeria garantizar resultados estadisticamente representativos, se opt6 por un muestreo
probabilistico aleatorio simple, aplicando un nivel de confianza del 95% y un margen de error del
5%. Consecuentemente, el calculo estadistico arrojé una muestra valida de 106 unidades.

Por otro lado, el proceso de recoleccidn de datos se realizé mediante encuestas aplicadas
directamente a gerentes y profesionales independientes de diversos sectores econémicos,
asegurando asi la confiabilidad de la informaciéon obtenida. Esto permitié capturar una vision

integral de las necesidades logisticas del mercado lojano, validando tanto la demanda potencial
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como las expectativas especificas del segmento objetivo hacia este tipo de servicios
especializados.
4.5 Validacién del Segmento de Mercado: La validaciéon del segmento de mercado es el
proceso mediante el cual se analizan y seleccionan los diferentes grupos de clientes identificados
en la segmentacion, aplicando criterios como fortalezas, oportunidades, competencia y el encaje
estratégico con los servicios ofrecidos, para determinar cual o cuales segmentos son viables y
rentables como mercado meta (Landin & Bermeo, 2018)

Para validar este proyecto se obtuvieron las 116 encuestas, las cuales permitieron
encontrar informacién valiosa para el desarrollo del servicio. Las respuestas recolectadas
muestran lo siguiente:

Figura 13

Tipo de empresa

Tipo de empresa

14 Tipo de empr...
(11,67%) 58 Comercio ...
(48,33%)
21 No responde

(17.,..) -
@ Servicios pr...

Comercio ...

Servicios
22

(18,33%) Mayorista y...

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracion de los autores
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Del total de 116 encuestas analizadas, el grafico de distribucion por tipo de empresa
evidencia que el comercio minorista representa el 48,3%, consolidandose como el segmento
predominante.

Este hallazgo resulta clave para el enfoque estratégico de DSD, ya que este tipo de
negocios suele comercializar productos de consumo en voliumenes pequenos, lo que los hace
altamente dependientes de proveedores eficientes, flexibles y con costos logisticos controlados.
En segundo lugar, se encuentran los servicios profesionales, con un 15,5%, un grupo que, si bien
no importa productos para reventa, si requiere equipos, herramientas y materiales especializados
que pueden ser gestionados mediante esquemas de importacion consolidada.

El comercio mayorista representa un 12,1%, y también muestra un alto potencial,
especialmente por su interés en adquirir productos a menor costo y en cantidades intermedias,
ajustandose a servicios logisticos programados. Por otra parte, cerca del 19% de los
encuestados no proporcioné una respuesta valida, en su mayoria por falta de predisposicién o
por no contar con la persona adecuada al momento de la encuesta. Finalmente, un 5%
corresponde a categorias dispersas como “servicios”, “microempresa” u otras que, si bien tienen
una participacién limitada, podrian convertirse en nichos atractivos mediante estrategias
comerciales especificas. Esta segmentacion permite a DSD disefar propuestas diferenciadas y

eficaces, alineadas con las necesidades reales de cada tipo de empresa interesada en el proceso

de importacion.
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Figura 14

RUC activo

¢Cuenta con RUC?

24 (20%)

;Cuenta con R...
@®Si

No

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

La grafica muestra que el 79,3% de los negocios encuestados manifesté contar con RUC,
lo que refleja un elevado nivel de formalizacién y apertura hacia la contratacion de servicios
logisticos internacionales.

Este segmento representa el grupo con mayor potencial inmediato para DSD, ya que
tiene la capacidad de importar de manera legal y estructurada. Por otro lado, el 20,7% restante
no respondié a la pregunta, por lo que no es posible asumir que operan sin RUC.

Este grupo representa una oportunidad para ofrecer asesoria y fomentar su proceso de
formalizacion, ampliando la base de clientes potenciales. En conjunto, los resultados evidencian

un mercado mayoritariamente preparado para recibir servicios de importacion consolidada.
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Figura 15

ARos de operacién del negocio

¢Cuantos anos lleva operando su negocio?

¢Cuantos afios llev...
@ Mas de 7 afios

1 a 3 anos
@®4 a7 afnos

24
(20%)

® No responde

26 (21,67%)

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

La grafica revela que el 37,1% de los negocios encuestados lleva mas de 7 afios en
funcionamiento, lo que representa empresas solidas y estables que buscan servicios logisticos
confiables y sostenibles en el tiempo. A su vez, se identifica un sector dinamico compuesto por
empresas jovenes: el 22,4% tiene entre 1 y 3 afios de operacion, mientras que el 19,8% ha
operado entre 4 y 7 afos.

Este segmento en crecimiento muestra apertura a nuevas soluciones como la importacion
consolidada con asesoria, dado que esta en busqueda de optimizar procesos y expandir sus
capacidades. En cuanto al 20,7% restante, no se obtuvo esta informacion, en su mayoria porque
los propietarios no se encontraban presentes al momento de la encuesta o por falta de
disposicién para colaborar, siendo atendidos por personal sin conocimiento de ese dato. En
conjunto, el panorama refleja un mercado equilibrado, conformado por negocios consolidados y

emprendimientos emergentes. Esta combinaciéon permite que DSD adapte sus servicios a
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distintas etapas de desarrollo empresarial, maximizando asi las oportunidades comerciales en el
entorno local.

Figura 16

Cantidad de empleados

¢Cuantos empleados tiene?

25 (6,67% 49
(40,83%) ¢Cuantos em...

®1-5

Solo yo (au...
® No responde

®6 - 15

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

Como se observa en el grafico, la mayoria de los negocios encuestados son de pequena
escala: el 47,4% funciona bajo la modalidad de autoempleo y el 42,2% cuenta con entre 1y 5
empleados.

Este dato confirma que el mercado esta compuesto principalmente por microempresas,
las cuales requieren servicios de importacién que sean simples, accesibles y acompafados de
asesoria personalizada.

Solo un 5,2% reporta tener entre 6 y 15 empleados, lo que evidencia que son pocos los
negocios que han alcanzado una escala mayor. Otro 5,2% no proporcioné respuesta, ya sea por

desconocimiento o por no haber accedido a participar completamente en la encuesta.
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Este resultado reafirma que la propuesta de valor de DSD se ajusta adecuadamente a las
necesidades de este segmento, conformado por negocios pequefios, pero con proyeccion de
crecimiento y con interés en mejorar su acceso a productos internacionales.

Figura 17

Importador de productos o insumos

¢Actualmente importa productos o insumos?

(35%)
¢Actualmente im...
® No, pero me in...

No responde
®Si atravésdet..
® No, y no estoy ...

Si, directamente

10 (8,33%)
20
(16,67%)

(20%) I

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

24 (20%)

El grafico muestra que solo el 8,6% de los negocios encuestados realiza importaciones
de forma directa, mientras que un 20,7% lo hace a través de terceros, lo que indica que menos
del 30% ya participa activamente en procesos de importacion. Sin embargo, destaca que un
33,6% aun no importa, pero manifiesta interés en hacerlo, representando una importante
oportunidad de mercado para DSD Comercio Global. Por otro lado, un 16,4% expres6 no estar
interesado y un 20,7% no respondid, posiblemente por desconocimiento o falta de decisién al
respecto. En conjunto, los resultados evidencian un fuerte interés latente entre los negocios por
incursionar en el comercio internacional, aunque todavia requieren apoyo, informacién y
soluciones accesibles. Esta situacion respalda la propuesta de ofrecer un servicio de importacion

asistida en pequena
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escala, ideal para empresas que desean iniciar sus importaciones minimizando riesgos y con el acompafiamiento adecuado.

Figura 18

Paises de compra o interés

China

Estados Unidos
No responde
No

57 (49,1 %)
35 (30,2 %)
30 (25,9 %)

9 (7,8 %)

Colombia —5 (4,3 %)
Korea 4 (3,4 %)
Panama —3 (2,6 %)
Ambos [lI—1 (0,9 %)
Egipto, Marruecos, India, Sri L... 1 (0,9 %)
Suiza l—1 (0,9 %)
Ninguno [l—1 (0,9 %)
Panama 1 (0,9 %)
0 20 40 60

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracion de los autores
El grafico evidencia que la mayoria de los negocios encuestados tienen interés en importar desde China (49,1%) y Estados
Unidos (30,2%), reflejando una clara preferencia por estos dos paises. China destaca por sus precios competitivos y amplia variedad

de productos, mientras que Estados Unidos es valorado por la calidad de sus bienes y confiabilidad comercial. Un 25,9% no respondi6
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a esta pregunta, debido principalmente a la ausencia del propietario, desconocimiento del tema
o falta de disposicion a colaborar con la encuesta. También se mencionaron, aunque en menor
medida, paises como Colombia, Corea, Panama, India y Sri Lanka, lo cual indica la existencia
de nichos especificos de interés. Este resultado permite a DSD enfocar sus esfuerzos logisticos
y de asesoria principalmente en mercados asiaticos y norteamericanos, facilitando a los negocios
locales el acceso a proveedores confiables y productos estratégicos desde los destinos mas
demandados.

Figura 19

Frecuencia de compras internacionales

¢Con que frecuencia realiza

compras internacionales?

18 ) :;Con qu...

) (15%) 43259/5) ®Nunca ...
Lh; No res...
@®Espora...

.9 P ® Mensual
(15,8..) (1)9,17%) Trimest...

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores
El grafico indica que el 34,5% de los negocios encuestados aun no realiza compras
internacionales, lo que revela la existencia de un amplio grupo con potencial para iniciarse en
procesos de importacion. Adicionalmente, un 19,8% no respondié a esta pregunta, posiblemente

por desconocimiento o falta de predisposicion al momento de la encuesta. Por otro lado, un
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15,5% realiza importaciones de forma mensual, otro 15,5% lo hace de manera trimestral y un
14,7% de forma esporadica, lo que demuestra la presencia de un grupo activo que ya interactua
con proveedores del exterior. Este segmento representa una oportunidad inmediata para ofrecer
servicios logisticos mas eficientes y personalizados. En conjunto, los datos reflejan un mercado
mixto, en el que conviven empresas que estan dando sus primeros pasos en el comercio
internacional con otras que ya tienen cierta experiencia, lo cual permite a DSD adaptar sus
servicios tanto a negocios que buscan empezar a importar como a aquellos que desean optimizar
sus operaciones actuales mediante asesoria especializada y procesos estructurados.

Figura 20

Tipo de productos de importacion

¢Qué tipo de productos importa o le gustaria importar?

:Qué tipo de pro...
@®No responde

1(0,83%) Moda y acceso...
24 (20%)

@ Equipos para s...

® Cosméticos
Tecnologia y el...

® Materias primas

®Repuestos o au...
(13,...)

(6,67..) @®De todo
10 (8,3..) 15 ®No
14 (11,67%) (12,5%) Papeleria

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

En la pregunta relacionada con el tipo de productos que los negocios ya importan o
desean importar, se evidencia una amplia diversidad de intereses, lo que refleja que el mercado
de Loja es variado y con multiples necesidades especificas. Un 20,7% de los encuestados
selecciond la opcidn “otros”, lo que indica que muchos negocios requieren productos particulares

qgue no se encuentran en las categorias comunes, representando asi una oportunidad para
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ofrecer servicios personalizados. Entre las categorias mas mencionadas se destacan moda y accesorios (12,9%), cosméticos (11,2%),

repuestos o autopartes (11,2%) y equipos para negocios (8,6%). También se registraron menciones, aunque en menor proporcion, de

tecnologia, materias primas, licores y calzado. Estos resultados sugieren que DSD debe ofrecer una propuesta flexible, con asesoria

especializada por tipo de producto o sector, y con catalogos adaptados a los intereses reales de los negocios locales.

Figura 21

Problemas de importacion

Costos altos de envio

Tramites aduaneros complejos
Falta de asesoria confiable
Desconocimiento del proceso
Desconocimiento del proveedor
No responde

Seguridad 3 (2,6 %)
No 4 (3,4 %)
Falta de venta 1 (0,9 %)
Inestabilidad del mercado e ins... 1 (0,9 %)
No le interesa 1(0,9 %)
0 10

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025).

35 (30,2 %)
43 (37,1 %)
34 (29,3 %)
35 (30,2 %)
24 (20,7 %)
27 (23,3 %)

20 30 40 50

Elaboracion de los autores
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El grafico revela que los principales temores al momento de importar estan relacionados
con los tramites aduaneros complejos (37,1%), los costos elevados de envio (30,2%), el
desconocimiento del proceso (30,2%) y la falta de asesoria confiable (29,3%).

Estos resultados evidencian una clara necesidad de acompafamiento técnico y
educativo, especialmente entre pequefas y medianas empresas que audn no tienen experiencia
en comercio internacional. También se mencionan, en menor medida, el desconocimiento del
proveedor (20,7%), asi como preocupaciones vinculadas a la seguridad, la inestabilidad del
mercado y la falta de venta de los productos importados. Estos datos confirman que una
propuesta como la de DSD, centrada en la asesoria integral, simplificacion de procesos y acceso
a proveedores verificados, responde directamente a las principales barreras percibidas por los
potenciales clientes, posicionandose como una solucion confiable para quienes desean importar
con seguridad y eficiencia.

Figura 22

Conocimiento del servicio de importacién consolidada

¢Conoce el servicio de

importacion consolidada?

¢Conoce ...
®No

Si
®No res...

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores
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El grafico muestra que la mayoria de los encuestados (54,3%) no conoce el servicio de
importacion consolidada, mientras que solo un 25,9% indico conocerlo y un 19,8% no
proporciond una respuesta clara. Este resultado evidencia un bajo nivel de familiaridad con este
tipo de servicio, a pesar de que en preguntas anteriores se identificd un alto interés en importar,
asi como preocupacion por los costos, tramites y falta de asesoria. En este contexto, se presenta
una importante oportunidad educativa y comercial para DSD, ya que puede posicionarse
explicando de manera clara y sencilla en qué consiste la importacién consolidada, cuales son
sus beneficios y como ayuda a pequefos y medianos negocios a importar con menor riesgo y
mayor control. Aunque esta falta de conocimiento representa una debilidad del mercado, también
es una gran oportunidad para introducir el servicio como una solucién accesible, novedosa y
confiable.

Figura 23

Interés de un servicio de importacidon en pequefas cantidades con importacién consolidada

¢Estaria interesado en un servicio que le permita

importar pequefas cantidades con asesoria completa?

¢Estaria interesad...
®Si

No
® No responde

@ Estaria interesa...

26
(21,67%)

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores

El grafico indica que los resultados reflejan una alta aceptacion hacia el servicio

propuesto: el 50% de los encuestados expreso interés directo en importar pequefias cantidades
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con asesoria profesional, mientras que un 8,6% manifestd que le gustaria conocer mas al respecto, lo cual denota apertura y curiosidad
por entender el funcionamiento del servicio. Solo un 21,6% indicé no estar interesado, y un 19,8% no respondié la pregunta. En
conjunto, mas del 58% muestra una actitud positiva o receptiva, validando claramente la propuesta de valor de DSD Comercio Global.
Estos datos confirman que existe un mercado potencial dispuesto a contratar este tipo de soluciones, siempre que se comuniquen de
manera clara, confiable y con un enfoque educativo que reduzca las barreras de entrada al comercio internacional.

Figura 24 Canales de informacion o contacto

Whatsapp 58 (50 %)

Correo Electrénico 31 (26,7 %)

Visita presencial 42 (36,2 %)
4 (3,4 %)

Llamada telefonica

No responde 26 (22,4 %)

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores
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La grafica indica que Whatsapp es el canal de comunicacién preferido por el 50% de los
encuestados, lo que evidencia una clara preferencia por medios rapidos, directos y accesibles.
Le siguen en importancia la visita presencial (36,2%) y el correo electronico (26,7%), lo cual
sugiere que muchos negocios también valoran el contacto formal o personalizado, especialmente
en contextos de toma de decisiones comerciales. En menor medida, apenas un 3,4% expreso
preferencia por las llamadas telefénicas, lo que confirma que este medio ha perdido relevancia
frente a plataformas mas practicas. Por otro lado, un 22,4% no respondié la pregunta,
posiblemente por no tener una preferencia definida o por desconocimiento del servicio ofrecido.
Este panorama confirma que DSD debe priorizar una estrategia de comunicaciéon basada en
Whatsapp, complementada por visitas comerciales y correos electronicos estructurados,
adaptando el canal al perfil y comportamiento de cada cliente.

4.6 Testing (Designing Strong Experiments): Para validar la viabilidad y deseabilidad de los
servicios logisticos ofrecidos por DSD Comercio Global, se implemento la técnica de validacion
por entrevista semiestructurada. Esta metodologia fue seleccionada debido a que los gerentes
de los distintos comercios de Loja no pueden reunirse simultaneamente en un solo lugar. Las
respuestas evidenciaron problematicas comunes como el temor a los tramites aduaneros, la falta
de asesoria personalizada, y la necesidad de buscar proveedores confiables en el exterior.
Ademas, se identificé una alta disposicion a utilizar un servicio de importacién consolidada
siempre que incluya acompafamiento profesional y trazabilidad del proceso

4.7 Adaptacion de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit): A partir
de los hallazgos obtenidos en entrevistas y encuestas, se ajustd la propuesta de valor para
adaptarse de forma precisa al perfil de cliente identificado: pequefios y medianos empresarios
interesados en importar con menor riesgo y mayor asesoria. Se incorporaron funcionalidades
clave como la busqueda comparativa de proveedores, simulacién de costos personalizados,

acompafiamiento paso a paso y validacion documental. Esta adaptacion responde directamente
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a las principales barreras detectadas: desconocimiento del proceso, miedo a sobrecostos y falta
de transparencia.
4.8 Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo): El Prototipo 2.0 evolucioné a partir de la
retroalimentacion de clientes potenciales. Ahora incluye:
o Catalogo de servicios adaptado al nivel de experiencia del cliente (basico, intermedio,
frecuente).
e Plantillas descargables de documentos de importacion (factura proforma, packing list,
autorizacién SENAE, etc.).
e Agendafisica en la que incluya incoterms, rutas logisticas mas usadas, informacion sobre
la importacién consolidada y una agenda digital automatizada para agendar asesorias
directamente desde la landing page.
4.9 Medir Datos y Analisis de Resultados de Investigacién de Mercado: Para conocer mejor
las necesidades del mercado y validar el interés real por los servicios de importacién que ofrece
DSD Comercio Global, se aplicaron dos herramientas clave: encuestas y entrevistas.

En primer lugar, se recopilaron los resultados de 116 encuestas dirigidas a
emprendedores, profesionales y pequefios negocios de Loja, y se realiz6 el cruce de variables

obteniendo los siguientes resultados:



Figura 25

Tipo de empresa x Conocimiento de servicio de importacion consolidada

Tipo de empresa x Conoce el servicio de

importacion consolidada

¢(Conoce el ... ®No ®No responde @Si

Comercio mi... |

No responde

©
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2
g- Servicios prof... 16 )
)
o . |
o Comercio ma... |
o
=
Servicios |
Mayorista y ...
0 50

Recuento de Tipo de empresa

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracion de los autores
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En este grafico revela que la mayoria de los negocios, especialmente del sector comercio minorista, no conoce el servicio de

importacion consolidada. Este desconocimiento evidencia una gran oportunidad para educar al mercado sobre alternativas mas

eficientes y accesibles para importar.

Figu

ra 26

Importacién actual x Problemas al importar

Importacion actual x Problemas al importar

@Costos ... Descon... @ Otros @no

Costos Altos, Tramites complejos, Fa...

Nota

100
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No, pero
me interesa
hacerlo
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Si, a través
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No, y no
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directame...

No
responde

¢Actualmente importa productos o insumos?

. Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracién de los autores
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Se demuestra que los negocios que aun no importan, pero estan interesados, enfrentan barreras como tramites complejos,
costos altos y falta de asesoria. Incluso quienes ya importan a través de terceros también reportan dificultades. Esto valida la
necesidad de una solucion logistica con acompafamiento integral.

Figura 27

Tiempo en el mercado x Interés en importar

Tiempo en el mercado x interés en importar
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¢Cuantos anos lleva operando su negocio?

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracion de los autores
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En este grafico se nota que tanto las empresas nuevas como las mas consolidadas muestran interés en importar con asesoria.
Sin embargo, también hay una proporcion importante de quienes no responden o no estan interesados, lo que refuerza la importancia

de comunicar bien el valor del servicio.

Figura 28

Frecuencia de compra x pais de importacion

Frecuencia de compra x pais de importacion

@®Recuento de C... ®Recuento de Est... @ Recuento de ... @ Recuento d...

Nunca (aun) n I

Trimestral
Mensual I
Esporadicamente I

No responde

¢Con que frecuencia real...

0 20 40 60
Recuento de China ¢Desde qué paises compra o...

Nota: Encuesta realizada a emprendedores de la ciudad de Loja (2025). Elaboracion de los autores
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La mayoria aun no realiza compras internacionales, pero ya tienen definidos sus paises
de interés, siendo China y Estados Unidos los mas mencionados. Esto demuestra una intenciéon
clara de importar, que puede ser activada con un servicio seguro y personalizado.

Ademas, se realizaron entrevistas a seis empresas locales, en la cual todos coincidieron
en que el principal obstaculo es la falta de asesoria profesional, especialmente en la busqueda
de proveedores confiables y la gestion documental. También manifestaron estar dispuestos a
importar cada dos o tres meses si existiera un servicio que los acompane durante todo el proceso.

Finalmente, los empresarios consultados senalaron que estarian dispuestos a pagar
entre el 7% y el 10% del valor de la importacién por un servicio completo, siempre que incluya
busqueda de proveedor, tramites, trazabilidad y entrega en Loja.

4.10 PMV (Producto Minimo Viable): El Producto Minimo Viable (PMV) combina dos servicios
complementarios:

1. Asesoria especializada: sesion personalizada de una hora donde se explica el proceso,
se simulan costos y se revisan documentos claves.

2. Servicio de importacion consolidada: gestion operativa para traer productos desde China,
EE. UU., Panama, etc., compartiendo contenedor entre varios importadores. Este PMV
fue validado con seis usuarios, quienes valoraron la claridad, el ahorro en costos
logisticos y la posibilidad de importar sin intermediarios.

411 Landing Page: Se diseid6 wuna landing page profesional (https:/site-
I0uhnaxee.godaddysites.com) con enfoque en conversion. Esta incluye:

e Encabezado atractivo: "Soluciones Logisticas Eficientes".

o Beneficios destacados del servicio.

o Agenda digital integrada para reservar asesorias gratuitas.

e Testimonios reales de emprendedores lojanos.
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e Llamado a la accion claro y formulario de contacto con botdn de conexion a whatsapp.
4.12 Monetizaciéon: El modelo de monetizacién de DSD Comercio Global se fundamenta en el
esquema B2B (Business to Business), ya que sus servicios estan dirigidos principalmente a
emprendedores, negocios locales y pequefias empresas que buscan importar productos con
acompanamiento especializado. Este modelo permite establecer una relacion directa vy
personalizada con el cliente, ofreciendo un servicio integral que abarca desde la asesoria hasta

la entrega final del producto.
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5. Plan de Marketing

El plan de marketing constituye un eje fundamental para la consolidacion de DSD
Comercio Global como una empresa especializada en brindar servicios logisticos de importacién
a emprendedores, profesionales independientes y pequenas y medianas empresas de la ciudad
de Loja. En un entorno empresarial, el marketing se convierte en una herramienta estratégica
para alcanzar visibilidad, captar clientes, generar confianza y posicionar la marca en el mercado
local.

Todo este planteamiento busca generar ventas, construir relaciones comerciales

sostenibles, facilitar el proceso de importacion a clientes con poca experiencia y fortalecer el
ecosistema emprendedor mediante una logistica agil, confiable y accesible.
5.1 Establecimiento de Objetivos: El establecimiento de objetivos de marketing para DSD
Comercio Global responde a la necesidad de consolidar una estrategia alineada con las
caracteristicas reales del mercado lojano. A partir del analisis de las 116 encuestas aplicadas a
emprendedores locales, se identific6 un entorno compuesto mayoritariamente por
microempresas formales del sector comercial minorista (48,3%), con poca experiencia directa en
importaciones, pero con alto interés en iniciarse en el comercio internacional, especialmente bajo
esquemas de importacion consolidada con asesoria.

Los resultados también revelan que el 79,3% de los negocios cuenta con RUC, lo que
representa una alta formalizacién y capacidad para contratar servicios logisticos legalmente.
Ademas, el 50% mostrod interés directo en importar pequefias cantidades con asesoria
profesional, y un 33,6% expreso disposicion a empezar a importar, aunque aun no lo haga. Estos
datos respaldan la propuesta de posicionar a DSD como una solucién accesible, educativa y
confiable, especialmente disefiada para emprendedores, profesionales y pymes de la ciudad.

Con base en este diagnostico, se plantean los siguientes objetivos de marketing, divididos

en un objetivo general y objetivos especificos, todos ellos con enfoque SMART:
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Objetivo general: Iniciar la validacion del modelo de negocio de DSD Comercio Global mediante
la captacion progresiva de al menos 55 clientes interesados en servicios de importacién con
asesoria y lograr reconocimiento de marca en el entorno emprendedor lojano durante el primer
afo de operacion.

Objetivos especificos:

e Captar al menos 50 clientes fidelizados en el primer afio, entre emprendedores y
pequenos negocios que deseen importar.

e Aumentar 15% el servicio de asesoria de importaciones en relacién con el primer mes de
operaciones de DSD, en los proximos 6 meses mediante la implementaciéon de una
campana de marketing digital dirigida a nuevos clientes del sector profesional
independiente via WhatsApp business.

5.2 Estrategias de Marketing Mix (4Ps): Las estrategias de marketing de DSD Comercio Global
estan estructuradas bajo el modelo del marketing mix. Estas estrategias estan disefiadas
especificamente para conectar con el segmento de emprendedores, profesionales
independientes y pequefias empresas formales de Loja que desean iniciar o mejorar sus
procesos de importacion, pero que requieren servicios accesibles, confiables y con asesoria

personalizada.
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Tabla 5

Estrategias de marketing Mix (4Ps)

Variable Estrategia simplificada

Producto DSD Comercio Global ofrecera un servicio de importacion personalizado para
emprendedores y pequefios negocios. Incluira gestion completa del proceso,
asesoria en cada etapa y materiales educativos como guias y talleres. El
enfoque sera facilitar la importacion de pequenas cantidades de forma simple,
segura y guiada.

Precio Se manejaran precios accesibles desde $60 por importacion, segun el nivel de
servicio requerido. La primera asesoria sera gratuita y se ofreceran descuentos
por fidelizacion. Los costos seran claros y sin cargos ocultos, adaptados al
presupuesto de microempresas y emprendedores.

Plaza El servicio sera semivirtual. La atencidn sera principalmente por WhatsApp
Business, correo electrénico y redes sociales. También habra atencion

presencial con cita previa en Loja.

Promociéon Se usara contenido educativo en redes sociales, como reels, tips y testimonios.
También se realizaran talleres gratuitos y participaciones en eventos locales.
Se activara un programa de referidos para incentivar recomendaciones entre

emprendedores.

Nota: Elaboracion de los autores

La estrategia de marketing mix disefiada para DSD Comercio Global responde de manera
coherente al perfil del mercado identificado en Loja: microempresas, emprendedores y
profesionales que desean importar en pequefias cantidades y con acompafamiento cercano. El
producto esta claramente enfocado en simplificar y guiar el proceso de importacion, lo que
atiende directamente las principales barreras identificadas en las encuestas, como el
desconocimiento, los tramites y la falta de asesoria.

En cuanto al precio, se adopta una estructura accesible y flexible, ideal para un publico
con recursos limitados, pero con alto interés en formalizar sus compras internacionales. La

distribucion aprovecha canales digitales de bajo costo y alto alcance, como WhatsApp y redes
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sociales, lo que permite mantener una operacién eficiente y cercana al cliente. Finalmente, la
promocion se basa en contenidos educativos y testimonios, lo cual genera confianza y posiciona
a DSD como un referente técnico en el tema.
En conjunto, estas estrategias estan alineadas con una propuesta realista, funcional y
adaptable, ideal para un emprendimiento universitario en su fase inicial de validacion.
5.3 Estrategia de Marketing digital: La estrategia de marketing digital de DSD Comercio Global
se fundamenta en la necesidad de alcanzar a su publico objetivo emprendedores, profesionales
independientes y Pymes a través de canales accesibles, de uso cotidiano y bajo costo. Los
resultados de las encuestas reflejan que WhatsApp (50%), seguido por la visita presencial
(36,2%) y el correo electrénico (26,7%), son los canales preferidos de contacto. Asimismo, el alto
uso de redes sociales por parte del publico emprendedor convierte al entorno digital en un
espacio ideal para atraer, educar y convertir clientes potenciales.
Objetivo de la estrategia digital: Aumentar la visibilidad de DSD Comercio Global y generar
confianza en redes sociales mediante contenido educativo y asesoria gratuita, logrando al menos
300 nuevos seguidores, 15 interacciones por publicacion y 10 solicitudes de asesoria, en un
periodo determinado, usando herramientas digitales gratuitas y gestionado por el equipo
fundador.
Canales digitales por utilizar:
o WhatsApp Business: canal principal de atencion personalizada, envio de cotizaciones,
seguimiento de procesos e interaccion diaria.
o Redes sociales (Facebook, Instagram y TikTok): para difundir contenido educativo, videos
cortos (reels), testimonios, tips, errores comunes al importar y noticias logisticas.
e Correo electronico: para envios de propuestas, plantillas, fichas informativas y

seguimiento formal a clientes potenciales.
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Sitio web basico: con formulario de contacto, explicacion del servicio, preguntas

frecuentes y enlaces directos a WhatsApp y redes sociales.

Tipos de contenido a publicar:

Reels explicativos: “; Qué es la importacion consolidada?”, “Errores comunes del primer
importador”.

Infografias simples: cronograma del proceso de importacién, documentos necesarios,
costos promedio.

Testimonios y casos reales de importaciones exitosas.

Historias interactivas en Instagram con encuestas, preguntas o mini tips.

Descargables gratuitos: checklist del importador, guia basica de tramites, plantillas para
cotizacion.

Lives o mini webinars gratuitos sobre temas clave.

Frecuencia sugerida de publicacidn:

a 4 publicaciones semanales en redes sociales (mezcla de reels, historias y posts
graficos).
1 taller virtual gratuito al mes.

Respuesta inmediata o en menos de 12 horas en WhatsApp y correos electronicos.

Campaias especificas:

Campana de lanzamiento: “Importa sin miedo” (promocién del servicio para quienes
desean empezar a importar).

Campana educativa continua: “Aprende a importar con DSD” (contenido en formato corto
con tono amigable).

Campana de referidos: “Trae un amigo y recibe asesoria gratis en tu préxima

importacion”.
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KPI Digitales por monitorear:

e Numero de seguidores y crecimiento semanal en redes.

¢ Interacciones por publicacion.

e Tasa de conversion de leads a clientes reales.

o Numero de mensajes y cotizaciones generadas por WhatsApp.

o Participacion en talleres y cantidad de descargas de materiales gratuitos.

5.4 Estrategias de Diferenciacion: Se posicionara en el mercado lojefio mediante una
estrategia de diferenciacion centrada en la cercania, la asesoria especializada y la accesibilidad
del servicio. A diferencia de otras empresas logisticas tradicionales que operan a gran escala o
con procesos estandarizados, DSD busca convertirse en un aliado estratégico para pequefios
negocios y emprendedores, ofreciendo soluciones personalizadas y acompafiamiento durante
todo el proceso de importacion.

Los resultados de las encuestas muestran que el 54,3% de los encuestados no conoce
el servicio de importacion consolidada, y que existe un fuerte temor hacia los tramites aduaneros
(37,1%), el desconocimiento del proceso (30,2%) y la falta de asesoria (29,3%). Estos datos
reflejan una oportunidad clara para diferenciarse mediante un enfoque educativo y de apoyo
constante, lo que permitira a DSD cubrir un vacio en el mercado local.

Principales factores de diferenciacion:

o Acompainamiento personalizado: Mediante atencién directa por WhatsApp y reuniones
presenciales, seguimiento del proceso paso a paso y disponibilidad para resolver dudas
en tiempo real.

o Educacién y formacién para el cliente: Talleres gratuitos, miniguias y contenidos
educativos disefiados para quienes no tienen experiencia previa en importaciones junto

con asesoria clara y en lenguaje simple, sin tecnicismos innecesarios.



o Accesibilidad y flexibilidad: Precios ajustados al presupuesto de emprendedores,

ademas de la posibilidad de importar desde $200 o en pequefios volimenes mediante

carga consolidada con cotizaciones claras y sin sobrecostos ocultos.

o Especializacién en microempresas: Servicios disefiados exclusivamente para quienes

importan poco, por primera vez, o necesitan orientacion en decisiones logisticas.

5.5 Presupuesto de Marketing: El presupuesto de marketing de DSD Comercio Global ha sido
estructurado de manera realista y progresiva, considerando la etapa de validacion del modelo de
negocio, la escala del emprendimiento, y el uso intensivo de herramientas digitales de bajo costo,
pero alto alcance. La inversion estara orientada principalmente a la generacion de contenido

educativo, presencia en redes sociales, captacién de leads calificados, y actividades de

promocion directa, como talleres o visitas comerciales.

Las acciones estaran distribuidas mensualmente y podran adaptarse segun los

resultados obtenidos en cada trimestre. Se detalla el presupuesto estimado para el primer afio

de operacion:
Tabla 6

Presupuesto de marketing

ESPECIFICACIONES PRECIO PRECIO PRECIO
UNITARIO MENSUAL ANUAL

REDES SOCIALES $90,00 $90,00 $1.080,00

PRODUCCION DE $35,00 $35,00 $420,00

CONTENIDO

MATERIAL $25,00 $25,00 $300,00

PROMOCIONAL

FISICO

PUBLICIDAD $100,00 $100,00 $1.200,00

DIGITAL

TOTAL $175,00 $175,00 $3.000,00

Nota: Elaboracion de los autores
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Consideraciones adicionales: La inversidn sera escalable segun la captacion de clientes,
ademas parte del contenido sera autogestionado con herramientas gratuitas (Canva, CapCut,
Google Forms, etc.) con el objetivo de disminuir gastos. Se aprovecharan espacios académicos
y ferias sin costo como parte de las activaciones presenciales, y tener en cuenta que el
presupuesto puede ser cubierto parcialmente por ingresos generados por los primeros clientes o

mediante alianzas estratégicas.
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6. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

El estudio técnico y el disefio del modelo de gestion organizacional constituyen un

componente esencial para garantizar la viabilidad operativa de DSD Comercio Global. Este
apartado permite definir con claridad la infraestructura fisica, los procesos internos, la estructura
organizativa y el marco legal que sostendran la operatividad de la empresa.
6.1 Localizacion: La localizacion es un factor estratégico clave dentro del estudio técnico, ya
que determina el espacio fisico donde operara la empresa y condiciona directa e indirectamente
aspectos como la eficiencia operativa, el acceso a clientes, la logistica de distribucion y la
proyeccion de imagen corporativa.

En el caso de DSD Comercio Global, empresa especializada en servicios logisticos para
emprendedores, profesionales y comercios en la ciudad de Loja, la seleccion adecuada del lugar
de funcionamiento debe estar alineada con criterios de conectividad y cercania al mercado
objetivo.

Para sustentar la eleccion de la ubicacion, se aplicd un enfoque técnico que considera

seis criterios fundamentales:
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Criterios clave para eleccion de la Localizaciéon

Criterio Técnico

1. Geografico

2. Econémico

3. Social

4. Acceso a

insumos

5. Cercania al

mercado objetivo

Justificacién
Loja posee conectividad terrestre adecuada (Panamericana Sur, via
Loja-Catamayo) y proximidad al aeropuerto de Catamayo (45 min),
facilitando gestiones con puertos y aeropuertos del pais.
Costos de arriendo moderados, servicios basicos disponibles, acceso
a internet de fibra 6ptica y mano de obra calificada en comercio
exterior y logistica.
Buen nivel de seguridad, calidad de vida, instituciones educativas,
bancos y servicios que favorecen la retencion de talento humano.
Si bien DSD no requiere materias primas fisicas, necesita cercania a
servicios tercerizados: bodegas, paqueteria, agentes de aduana y
transporte.
Loja cuenta con 1046 negocios con RUC (SRI, 2024), de los cuales
una proporcion significativa muestra interés en procesos de

importacion.

6. Infraestructura

de distribucion

Presencia de operadores logisticos (Servientrega, Correos del
Ecuador, TramacoExpress), bodegas y facilidad de transporte urbano

y periférico.

Nota: Elaboracion de los autores
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Figura 29

Ubicacion propuesta

Nota: Captura tomada desde Google Maps en la ciudad de Loja, sector suroriente, Av. 8 de
diciembre (2025). Elaboracion de los autores
Direccion referencial:
Av. 8 de diciembre, Sector suroriente de la ciudad de Loja.
Este sector fue seleccionado por cumplir con:
o Alta visibilidad y acceso vial fluido.
e Proximidad a zonas residenciales y comerciales.
e Conexion rapida con centros logisticos, transporte terrestre y operadores de carga.
6.2 Operaciones (Mapa de procesos): El mapa de procesos representa de forma estructurada
las actividades clave de la empresa y como se interrelacionan para generar valor al cliente. En
el caso de DSD Comercio Global, el modelo de operaciones se basa en una arquitectura
funcional que integra procesos estratégicos, misionales, de apoyo y de evaluacion, todos
orientados a satisfacer las necesidades de los emprendedores y profesionales locales mediante

un servicio logistico confiable, agil y personalizado.
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La propuesta de valor de DSD es acompanamiento personalizado, asesoria
especializada y transparencia logistica. Se materializa en cada uno de los procesos aqui
descritos:

Procesos estratégicos: Constituyen el eje directivo y decisional de la empresa, alineados con
su mision de ser un aliado confiable para importadores locales:

o Definicion estratégica: Establecimiento de objetivos, vision comercial y rutas de
crecimiento.

o Diseno de servicios personalizados: Construccién de paquetes logisticos ajustados a
las capacidades y necesidades del cliente lojefio.

o Gestion de calidad: Control de estandares de atencion, tiempos de respuesta y
confiabilidad del servicio ofrecido.

Procesos misionales: Representan el corazén operativo de DSD, ya que corresponden
directamente a las actividades que generan valor y cumplen la promesa al cliente:

o Gestion comercial personalizada: Prospeccion activa de clientes, disefio de
cotizaciones por WhatsApp, y gestion de cierres via canales digitales.

o Planificacién operativa logistica: Disefio de la cadena de importacion (desde el
proveedor internacional hasta la entrega en Loja), seleccion de rutas, medios y aliados
logisticos.

o Atenciéon y acompanamiento al cliente: Soporte constante en todo el proceso de
importacion, resolucion de inquietudes, y seguimiento en tiempo real de carga
consolidada.

Procesos de apoyo: Permiten el soporte estructural, administrativo y tecnolégico para que las
operaciones puedan ejecutarse con fluidez y bajo control:

o Gestion de aliados y proveedores logisticos: Evaluacion, negociacion y coordinaciéon

con agentes de carga, couriers, bodegas y agentes de aduana.
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o Tecnologia y comunicacion: Integracion de plataformas de gestion, rastreo de envios,
CRM digital y canales de contacto directo (WhatsApp, redes sociales, correo).
o Gestion financiera y legal: Control de pagos, gestion tributaria, elaboracion de contratos
y manejo documental para legalizacion de procesos.
¢ Marketing y posicionamiento: Campanas digitales, generacién de contenido educativo
y estrategias de atracciéon enfocadas en emprendedores e importadores primerizos.
e Administracién de talento humano: Coordinacién del equipo técnico y administrativo,
capacitaciones sobre normativa aduanera y atencion al cliente.
Procesos de evaluacion y control: Aseguran que el servicio ofrecido cumpla con los
estandares definidos y que los aprendizajes se conviertan en mejora continua:
o Verificacion de cumplimiento logistico: Control del tiempo estimado vs. tiempo real,
efectividad del acompafamiento y nivel de satisfaccion reportado por los clientes.
¢ Retroalimentaciéon y mejora: Uso de encuestas, seguimiento de indicadores y analisis

de casos para ajustes en la operativa.
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Figura 30

Mapa de procesos de la empresa DSD
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Nota: Elaboracion de los autores

Este mapa de procesos consolida el enfoque operativo de DSD Comercio Global,
evidenciando que su estructura no responde a modelos tradicionales estandarizados, sino
centrada en la atencién personalizada, la eficiencia logistica y la cercania con el emprendedor o
profesional lojano.

6.3 Diseno Organizacional (Organigrama): El disefio organizacional de DSD Comercio Global

responde a una estructura funcional adaptada al tamafo actual de la empresa y centrado en



103

servicios personalizados para pymes, emprendedores y profesionales de Loja. Esta estructura
permite distribuir las responsabilidades entre los tres miembros.
Dado que se trata de una empresa en fase de consolidacién, el organigrama combina

roles estratégicos, operativos y de apoyo.
Figura 31

Organigrama de la empresa DSD

DSD Junta de Accionistas (Asamblea
s General

Dario Medina Daniela Loaiza Shirley Beltran

Organo supremo de la sociedad. Define lineamientos
estratégicos, aprueba estados financieros, nombra al
Gerente General y toma decisiones clave de
inversion o expansion.

Gerente General

Daniela Loaiza

Asume el liderazgo estratégico de la empresa.
Supervisa la planificaciéon general, define politicas
de operacién, gestiona alianzas con proveedores
logisticos internacionales y coordina los procesos
administrativos y ﬂnancierlos.

Coordinacion Comercial y Atencién al Coordinacién de Procesos y
Soporte Operativo

Cliente
Shirley Beltran

Dario Medina

Encargado de la captacion y atencion directa a clientes,
elaboracion de cotizaciones, gestion de requerimientos
logisticos, seguimiento del proceso de importacién y
postventa. Se centra en fortalecer el vinculo con el
cliente, generar confianza y acompanar cada proceso con
asesoria especializada.

Responsable de coordinar la logistica
operativa: gestion documental, contacto
con agentes de aduana, coordinacion con
bodegas, seguimiento de guias Yy
validacién de tiempos de entrega.
Nota: Elaboracion de los autores
Este disefio demuestra una estructura vertical, en la punta con el liderazgo estratégico y
ramificandolo en roles enfocados tanto en la relacion directa con clientes como en soporte
operativo y logistico.

6.4 Diseiio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma): DSD comercio global se articula

como una empresa de servicios, en donde posee dos componentes para su funcionamiento, el
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proceso comercial en conjunto con el proceso de ejecucion logistico de las importaciones-, con
el objetivo de ofrecer una experiencia personalizada y confiable, en cumplimiento con la
propuesta de valor.

Figura 32

Flujograma del proceso de ventas

aprueba
cotizacion?

Si No

Nota: Elaboracién de los autores

El flujograma muestra el proceso empezando desde el primer contacto con el cliente

hasta la cotizacion de este, ademas la inclusion de una fase de retroalimentacion permite ajustar
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la propuesta antes de cerrar el acuerdo, lo que refuerza la confianza y cercania con el cliente.
Una vez aprobada la cotizacién, el flujo da paso al proceso operativo.

Figura 33

Flujograma del proceso operativo de DSD para importacién para el consumo

Inicio

Aéreo y terrestre ";rr"?,?o‘ie Maritimo y terrestre

ZDocumentacion
completa y
validada?

Nota: Elaboracion de los autores

El flujograma operativo para el régimen de Importacién al Consumo (Régimen 10) refleja

de manera clara y secuencial el proceso logistico integral de DSD Comercio Global, desde la
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recepcion de las necesidades del cliente hasta la entrega final de la mercancia. Destaca la
inclusion del régimen aduanero especifico, lo cual permite alinear las gestiones documentales
con los requisitos del SENAE, reduciendo riesgos operativos. Ademas, el control documental
previo a la liberacion de mercancia garantiza eficiencia, cumplimiento legal y satisfaccion del
cliente final.

Figura 34

Flujograma del proceso operativo de DSD para Admisién Temporal para Reexportacién en el

Mismo Estado

Aéreo vy terrestre Maritimo y terrestre

< Documentacion
completa y
validada?

Nota: Elaboracién de los autores
El flujograma contempla correctamente la division por tipo de transporte (aéreo, terrestre

o maritimo), permitiendo a DSD Comercio Global adaptar sus servicios a la naturaleza del
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producto y las condiciones del proveedor internacional. Posteriormente, la gestion documental y
aduanera para el Régimen 20 se presenta como un punto clave de control, pues es aqui donde
se valida si la mercancia cumple con todos los requisitos exigidos por el Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador. En caso de errores u omisiones, el flujo establece un proceso de
retroalimentacion que evita sanciones o demoras innecesarias.

Una vez completada la documentacion, la mercancia es liberada bajo control aduanero,
lo que implica su almacenamiento en una bodega habilitada con trazabilidad, monitoreo y
vigilancia. Este aspecto esta alineado con lo establecido en la Gaceta Aduanera y el Manual del
Operador de Comercio Exterior (SENAE, 2023).

Se exige que la mercancia permanezca en instalaciones autorizadas hasta su salida. La
inclusién de una notificacion formal al cliente sobre los plazos maximos de permanencia es un
gran acierto del proceso, ya que permite evitar que el importador incumpla los tiempos permitidos,
lo que podria conllevar sanciones o incluso la conversion del régimen en importacion definitiva
con pago de tributos.

Finalmente, el proceso concluye con la gestion previa para la reexportacién, el tramite
aduanero de salida y la reexportacion final, asegurando asi el cumplimiento del régimen en su
totalidad. Este cierre ordenado y controlado del ciclo logistico garantiza que DSD Comercio
Global opere en estricto apego a la normativa ecuatoriana, a la vez que ofrece a sus clientes un
servicio eficaz, legal y seguro.

Este flujograma refleja la estructura operacional de la empresa mediante la intermediacién
de servicios logisticos especializados en importaciones. DSD asume un rol de coordinador,
verificador y de acompafamiento con el cliente, lo que fortalece la trazabilidad, reduce los riesgos

y refuerza la propuesta de valor.
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Figura 35

Flujograma del proceso operativo de DSD para Asesoria Personalizada al Cliente

Cliente
aprueba
propuesta?

Nota: Elaboracion de los autores
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El flujpgrama muestra un proceso claro y personalizado que garantiza que cada cliente
reciba una solucion logistica adaptada a sus necesidades. Destaca la evaluacion previa, el ajuste
de propuesta y el seguimiento, lo que refuerza la confianza y fidelizacion en el servicio de DSD

Comercio Global.

Figura 36

Flujograma del proceso operativo de DSD para cursos al Cliente

CTCliente
si aprueba
propuesta?

Nota: Elaboracién de los autores
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El flujograma evidencia un proceso formativo flexible y centrado en el cliente, donde la
libre eleccion del tema y el disefio personalizado del curso aseguran una experiencia educativa
adaptada. La retroalimentacion final refuerza la mejora continua y la fidelizacién del servicio.
6.5 Conformacion Legal: Representa un componente esencial del disefio del proyecto, ya que
permite establecer el marco normativo de la empresa junto con su funcionamiento.

Se ha optado por constituir a DSD comercio global bajo la figura juridica de Sociedad por
acciones simplificadas (S.A.S), ya que permite flexibilidad documentaria, sin la implicacién de
gastos ni capital suscrito elevado.

Tabla 8

Criterios de eleccion de conformacion legal

Criterio Justificacion especifica
Flexibilidad en la Permite constituirse con un solo socio o varios, ideal para un
constitucion equipo reducido como DSD. No exige notaria y se lo puede

celebrar por acto privado

Responsabilidad Protege el patrimonio personal, ya que su responsabilidad se
limita al capital aportado.

Facilidad de operacion  El estatuto puede regular internamente la toma de decisiones sin
necesidad de junta general tradicional, lo que agiliza las
decisiones comerciales y estratégicas.

Bajo costo de No exige un capital minimo inicial ni el pago de escritura publica

constitucion

Adaptabilidad a Funcional para intermediarios logisticos, ya que permite firmar

servicios tercerizados contratos con operadores externos (couriers, navieras, agentes
de aduana).

Aptitud para comercio Permite operaciones electronicas, uso de firma digital, emisién

electrénico de facturacion electrénica y suscripcion de contratos virtuales.

Nota: Elaboracion de los autores
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Ademas de la flexibilidad que nos permite conformar este tipo de personeria juridica,
también brinda profesionalismo y credibilidad, facilitando la relacion con clientes, bancos y
proveedores logisticos.

Una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) puede constituirse en el Ecuador por
acto privado, sin necesidad de comparecer ante notario publico, lo que facilita y agiliza su
creacion (Superintendencia de Companias, 2020).

Tabla 9

Procedimiento de constitucién de una S.A.S en Ecuador

Pasos Descripcién
1. Reserva del nombre Se realiza en linea en el portal de la Superintendencia de
comercial Compainias. Es el primer paso para garantizar la

disponibilidad del nombre “DSD Comercio Global S.A.S.”.
2. Redaccion del estatuto Documento base de la sociedad. Debe incluir objeto social
social (servicios logisticos), capital, reglas de administracion,

régimen de acciones, entre otros.

3. Firma del acto Puede firmarse por instrumento privado con firma electronica

constitutivo (no requiere notaria), o por escritura publica si los socios asi
lo prefieren.

4. Inscripcién en el Se presenta el estatuto y el acto constitutivo en la

Registro Mercantil Superintendencia de Compaiiias, que autoriza la inscripcion

legal en el Registro Mercantil.
5. Obtencién del RUC Se tramita en el Servicio de Rentas Internas (SRI),
habilitando la empresa para facturar, declarar impuestos y

operar legalmente.

6. Registro en el IESS y Es obligatorio si la empresa contrata trabajadores. Permite
Ministerio de Trabajo registrar roles de pago y cumplir con la legislacion laboral
vigente.

7. Obtencién de Licencia de Tramite ante el GAD de Loja. Es necesario para operar
Funcionamiento Municipal legalmente dentro del cantén.

Nota: Superintendencia deACompaﬁl’as, (2020)
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La posibilidad de conformarse mediante acto privado y firma electrénica reduce
significativamente los tiempos y costos de constitucion, lo cual favorece a pequefias empresas
con estructura liviana y operacion digital, como es el caso de DSD (Superintendencia de
Compainias, 2020).

El régimen de la S.A.S. también establece una serie de disposiciones que deben
cumplirse para mantener su vigencia y legalidad:

Obligacion de llevar contabilidad adecuada: Aunque la S.A.S. puede o no estar obligada a
llevar contabilidad dependiendo de sus ingresos, es recomendable mantener registros
financieros actualizados (Superintendencia de Companias, 2020).

Responsabilidad limitada de los accionistas: Los socios no responden con su patrimonio
personal, salvo excepciones por actos dolosos o fraudulentos.

Posibilidad de emitir acciones sin valor nominal: Se permite establecer reglas para la
transferencia de acciones, lo cual brinda flexibilidad si se incorporan nuevos socios en el futuro.
Capacidad para firmar contratos y actos juridicos nacionales e internacionales: Esto es
esencial en el caso de DSD Comercio Global, que terceriza servicios con empresas
internacionales de logistica, transporte y aduana.

Cumplimiento con el Cédigo de Comercio, Ley de Emprendimiento e Innovacion y Ley de
Compaiiias: El marco legal aplicable regula temas como disolucién, transformacion o fusién de
la empresa.

Por otro lado, para que la S.A.S pueda ejercer las actividades de comercio exterior,

esencialmente de importacion, se necesita seguir los pasos necesarios.
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Tabla 10

Pasos legales para que una S.A.S. pueda operar como importadora en Ecuador

Paso legal Descripcion
Constitucién legal de la La empresa debe estar constituida legalmente
empresa con personeria juridica, objeto social relacionado con

el comercio exterior.
Registro como Operador de La persona natural o juridica debe registrarse
Comercio Exterior (OCE) ante el SENAE como Operador de Comercio Exterior

para importar legalmente.

Registro en la plataforma El OCE debe registrarse en el sistema
ECUAPASS informatico ECUAPASS para la gestion electronica de

declaraciones y permisos.

Cumplimiento de permisos Segun el tipo de mercancia, se requieren
previos y requisitos técnicos autorizaciones previas de entidades como ARCSA,

Agrocalidad, MINTEL o INEN.

Presentacion de la Para nacionalizar los productos, se debe
Declaracion Aduanera de presentar la DAI con los documentos soporte exigidos
Importacion (DAI) por el régimen aduanero aplicable.

Pago de tributos al Se deben cancelar los tributos generados por la
comercio exterior importacion, como aranceles, IVA y FODINFA.

Nota: Superintendencia de Compaiiias (2023), SENAE (2023, 2024), SRI (2024)

Este proceso inicia con la constitucién legal de la empresa y culmina con la presentacion
de la Declaracién Aduanera de Importacién (DAI) y el pago de tributos correspondientes. Cada
uno de estos pasos esta respaldado por lo establecido en el Cédigo Organico de la Produccion,
Comercio e Inversiones (COPCI) y en el Reglamento al Titulo de Facilitacion Aduanera para el
Comercio del Libro V del COPCI, normativa que rige el comercio exterior y los procedimientos

aduaneros del pais.



114

Ademas, es necesario tener conocimiento de los requisitos y disposiciones legales que

debe cumplir una S.A.S para realizar procesos de importacion en Ecuador estipulados a

continuacion:

Tabla 11

Requisitos y disposiciones legales que debe cumplir una S.A.S. para importar en Ecuador

Requisito o disposicion

legal

Detalle normativo

Inscripcion como Operador
de Comercio Exterior (OCE)

Registro en ECUAPASS

Declaracion Aduanera de

Importacion (DAI)

Cumplimiento de requisitos

técnicos o controles previos

Pago de tributos al

comercio exterior

Responsabilidad del

declarante

Toda persona natural o juridica que desee
importar debe inscribirse como OCE ante el SENAE,
conforme a lo dispuesto en el Reglamento.

El OCE debe registrarse obligatoriamente en el
sistema ECUAPASS para realizar declaraciones y
gestiones aduaneras electronicamente.

Se debe presentar la DAI electrénicamente en
cada operacion, incluyendo todos los documentos de
soporte exigidos por el régimen aduanero.

Para ciertos productos, se requieren certificados
o permisos otorgados por entidades como ARCSA,
Agrocalidad, INEN, etc.

El importador debe cancelar tributos como el ad-
valorem, el IVA y el FODINFA segun lo determinado
por la normativa arancelaria.

El Operador de Comercio Exterior asume la
responsabilidad administrativa, civil o penal por la

informacion consignada en sus declaraciones.

Presentacion de

documentos electronicos

Todos los tramites deben presentarse en
formato digital mediante ECUAPASS, incluyendo

autorizaciones, facturas, BL, lista de empaque, etc.

Nota: Superintendencia de Compafiias (2023), SENAE (2023, 2024), SRI (2024)



7. Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera es el proceso de analizar la viabilidad econémica de un

proyecto, empresa o inversion mediante herramientas e indicadores.

7.1 Inversion Inicial
Tabla 12

Inversién inicial DSD

CAPITAL VALOR PORCENTAJE
Préstamo 15000,00 50,00%

Aporte de los Socios 15000,00 50,00%

Total, Inversion 30000,00 100,00%

Nota: BanEcuador (2025)
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La inversion inicial proyectada para DSD Comercio Global es de USD 30.000, compuesta

en un 50 % por aporte de socios y en un 50 % por un crédito de BanEcuador. La eleccién de esta

entidad financiera responde a su politica de requerir menos documentacion y tramites que otros

bancos, lo que resulta beneficioso para emprendimientos que inician operaciones desde cero

como DSD. Estos recursos estan destinados a la adquisicién de activos fijos y diferidos, asi como

a la conformacion del capital de trabajo que respaldara los primeros meses de operacion. El

financiamiento se ha estructurado a un plazo de 36 meses, con una tasa de interés anual del

11,86%, lo que implica una cuota mensual fija que obliga a mantener un control estricto de los

ingresos y egresos para evitar tensiones de liquidez.



7.2 Presupuesto de Ventas

Figura 37

Presupuesto de ventas para DSD mensual

$8.000,00
$7.000,00
$6.000,00

$5.000,00

ENERO
m ASESORIA EN IMPORTACION $650,00
B IMPORTACION CONSOLIDADA MARITIMA = $560,00
® IMPORTACION CONSOLIDADA AEREA $800,00
m CURSOS DE CAPACITACION $3.000,00

Nota: Elaboracion de los autores

PRESUPUESTO DE VENTAS DSD

FEBRERO

$780,00
$1.120,00
$1.200,00
$1.920,00

MARZO ABRIL MAYO JUNIO

$975,00 ' $1.040,00 $780,00 & $715,00
$2.240,00 $840,00 ' $1.680,00 $840,00
$2.000,00  $400,00 ' $1.200,00  $400,00
$4.000,00 ' $4.160,00 $4.600,00 = $4.800,00

JULIO

$1.040,00
$2.520,00
$1.600,00
$5.800,00

$4.000,00

$3.000,00

$2.000,00

$1.000,00 d
S-

AGOSTO

$910,00
$1.960,00
$1.200,00
$2.280,00
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SEPTIEMB NOVIEMB ' DICIEMBR
RE OCTUBRE RE -
$780,00 = $845,00 = $650,00 = $650,00
$1.120,00 $1.400,00 $560,00 = $560,00

$800,00 = $800,00 = $400,00 = $400,00
$6.200,00  $7.000,00 $3.680,00 $3.360,00



Tabla 13

Presupuesto de Ventas DSD anual
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SERVICIO TOTALANO1 TOTALANO2 TOTALANO3 TOTALANO4 TOTAL ANO 5
ASESORIA EN IMPORTACION $9.815,00 $10.452,98 $11.132,42 $ 11.689,04 $12.273,49
IMPORTACION CONSOLIDADA  $15.400,00 $ 16.401,00 $ 17.467,07 $ 18.340,42 $ 19.257 44
MARITIMA

IMPORTACION CONSOLIDADA  $ 11.200,00 $ 11.928,00 $12.703,32 $ 13.338,49 $ 14.005,41
AEREA

CURSOS DE CAPACITACION $ 50.800,00 $ 54.102,00 $57.618,63 $ 60.499,56 $63.524,54
TOTAL ANUAL $ 87.215,00 $92.883,98 $98.921,43 $103.867,51  $109.060,88

Nota: Elaboracion de los autores

La proyeccion anual de USD 87.215 responde a una estrategia de diversificacion en tres ejes: servicios de capacitacion,

asesorias especializadas y comisiones por operaciones de importaciéon (maritima y aérea). Este reduce la dependencia de un Unico

segmento, amortiguando el riesgo de variaciones de demanda. La estructura de precios y volUmenes proyectada esta disefiada para

sostener un flujo mensual constante, combinando servicios de pago inmediato, como los cursos, con ingresos por comisiones, que

dependen de operaciones logisticas programadas.
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7.3 Punto de Equilibrio

Tabla 14

Punto de equilibrio en funcién de las ventas de DSD

COSTOS FIJOS TOTALES
COSTOS VARIABLES TOTALES
VENTAS TOTALES

$
62.709,64

_3
11.850,00

$
87.215,00

$72.569,77 afio 1

$ 47.646,52
= $ 12.567,25
$ 87.215,00

$59.273,41 afio5

Nota: Elaboracién de los autores



Tabla 15

Punto de equilibrio de la capacidad instalada
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SERVICIO PRECIO VENTAS CLIENTES PARTICIPACION PE VENTAS
UNITARIO ANUALES  ANUALES EN VENTAS

ASESORIA EN $ 65,00 $9.815,00 151 11% $ 8.166,86

IMPORTACION

IMPORTACION $ 280,00 $ 50.800,00 181,4 58% $ 42.269,61

CONSOLIDADA

MARITIMA

IMPORTACION $ 400,00 $ 15.400,00 38,5 18% $12.814,02

CONSOLIDADA

AEREA

CURSOS DE $ 40,00 $ 11.200,00 280 13% $9.319,29

CAPACITACION

TOTALES $ 87.215,00 650,93 100% $ 72.569,77

Nota: Elaboracién de los autores

La proyeccion del punto de equilibrio evidencia que, con el paso de los afos, DSD Comercio Global requerira un menor nivel

ventas para cubrir sus costos totales. Esta reduccién es indicativa de una mejora en la eficiencia operativa y de una gestién mas
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optimizada de los recursos, lo que permite alcanzar rentabilidad con una menor presion sobre el volumen de ventas. El escenario
favorece la obtencion de utilidades en plazos mas cortos y brinda un margen adicional para destinar excedentes a reinversion,
fortalecimiento de infraestructura y expansion de servicios. No obstante, para sostener esta tendencia sera fundamental mantener un
control riguroso de costos, asi como implementar estrategias comerciales que aseguren un flujo constante de clientes.

7.4 Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja): Los estados financieros muestran la
situacion econdmica de la empresa: el estado de costos indica gastos de produccion, el P&G muestra utilidades o pérdidas, y el flujo
de caja detalla entradas y salidas de efectivo para evaluar liquidez y rentabilidad.

7.4.1 Estado de Costos

Tabla 16

Estructura de costos de DSD

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos Administrativos  $39.988,92 $42.587,88 $42.715,64 $42.843,79 $42.972,32

Utiles de Oficina $ 99,50 $ 10097 $ 10247 $ 103,98 $ 105,52
Arriendo $3.000,00 $3.044,40 $3.08946 $3.13518 $3.181,58
Arriendo Local para $1.200,00 $1.217,76 $1.23578 $1.254,07 $1.272,63
cursos

Depreciacién Equipode $ 24830 $ 248,30 $ 248,30

Computacion



Depreciacién de
muebles y enseres
administrativos
Servicios Basicos
Utiles de aseo
Amortizacion del diferido
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTA
Publicidad

Viaticos por viajes para
busqueda de
proveedores

Suministros para cursos

TOTAL GASTOS DE
VENTAS

GASTOS
FINANCIEROS
Interés del Préstamo
TOTAL GASTOS
FINANCIEROS
OTROS GASTOS

$ 40,77

$1.032,00
$ 7050
$ 81,40
$45.761,39

$ 3.000,00
$10.000,00

$
650,00
$13.650,00

$ 497,21
$ 497,21

$ 40,77

$1.047,27
$ 7154
$ 81,40
$48.440,30

$ 3.044,40
$10.148,00

$
659,62
$13.852,02

$ 49721
$ 497,21

$ 40,77

$ 1.062,77
$ 7260
$ 81,40
$48.649,19

$ 3.089,46
$10.298,19

$
669,38
$14.057,03

$ 497,21
$ 497,21

$ 40,77

$1.078,50
$ 7368
$ 81,40
$48.611,38

$3.135,18
$10.450,60

$
679,29
$14.265,07

$ 40,77

$ 1.094,46
$ 74,77
$ 81,40
$48.823,46

$3.181,58
$10.605,27

$ 689,34

$14.476,20
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Amortizacion del capital  $14.651,04 $10.184,48 $515843 $ - $ -

TOTAL OTROS $14.651,04 $10.184,48 $515843 $ - $ -
GASTOS

TOTAL GASTOS DE $59.411,39 $62.292,32 $62.706,22 $62.876,45 $63.299,66
OPERACION

TOTAL $63.299,66
PRESUPUESTO $74.559,64 $72.974,01 $68.361,86 $62.876,45

COSTOS TOTALES

Nota: Elaboracion de los autores

La operacién de DSD presenta una estructura de costos con alto componente fijo, destacando sueldos administrativos,

servicios basicos, publicidad y amortizaciones. Esta configuracion implica que la empresa debe alcanzar rapidamente el volumen

minimo de ventas que cubra todos los gastos para generar utilidades. En este escenario, la eficiencia operativa sera clave: optimizar

recursos, controlar gastos y buscar mejoras en los procesos para que, de esta manera DSD pueda mantener margenes saludables y

una posicion financiera estable.
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7.4.2 Estado de Flujo de caja DSD

Figura 38

Flujo de efectivo mensualizado del afio 1

FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO ANO 1
DEL 1 ENERO 2026 AL 31 DIC 2026

Tot

¥entas en efectivo 3 S.010,00 ¢ 502000 $ 9.215,00 # 6.440,00 % 8.260,00 % 6.755,00 # 10.960,00 $ 6.350,00 $ 8.900,00 # 10.045,00 $ 5.2390,00 $ 4.970,00 $ S
Cobros de ventas a créc $ = ¥ = ¥ = ¥ = ¥ = ¥ - ¥ - $ = $ = ¥ N ¥ - ¥ = $ =

Cobros por ventas de a( $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - 3 -

Pago de némina $ 266593 % 2665393 ¢ 266593 % $ 266593 $ 2665393 % 266593 % 266593 $ 3199114
Pago de Seguridad soci. $ 666,48 $ 666,45 $ 666,48 $ 8 % 666,45 666,458 $ 666,48 ¢ 666,45 7.937.78
Pago partner comercial # - $ - $ - $ - $ - 3 - $ - ¥ - 3 -
Pago de impuestos $ - $ - $ - $ - $ - 3 - $ - $ - $ -
Pago de servicios basic $ 86,00 % 86,00 % 86,00 $ 86,00 $ 86,00 $ 86,00 $ ¥ 86,00 $ 1.032,00
Pago de alquiler $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 350,00 $ 0 # 350,00 $ 4.200,00
Pago de mantenimiento $ - $ - $ - $ - 3 - $ - $ - 3 -
Pago de publicidad $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 $ 250,00 % 250,00 # 250,00 $ 250,00 % 250,00 # 3.000,00

Flujo de cajaeconémi $ 99159 $ 100159 $ 519659 $ 242159 $ 4.24159 $ 273659 6.941,59 $ 4.88159 $ 127159 $ 951,59 $ 38.994.08

$ - % &8 - % - & - % - % - % - % - % - % - % -
$ 497,21 ¢ 49721 437,21 ¢ 497,21 ¢ 437,21 ¢ 497,21 & 437,21 % 437,21 % 437,21 % 497,21 ¢ 497,21 % 437,21 ¢  S.98655
ARIOT
:

Flujo de caja acumula &3 434,38 $ 938,76 ¢ S63813 ¢ 762251 ¢ 136683 $ 1360627 ¢ 2005064 ¢ 2188502 $ 2626940 % 3179878 ¢ 3257316 ¢ 3302753 $ 20539147
-74559.64 ¢ 434,35 ¢ 938,76 ¢ 563513 ¢ 762251 $ 1136683 ¢ 1360627 ¢ 2005064 $ 2188502 ¢ 2626940 $ 3173878 ¢ 3257316 ¢ 33.02753

Nota: Elaboracion de los autores

El flujo de efectivo mensual previsto muestra que los ingresos cubriran los egresos operativos y financieros, siempre que se

cumplan las proyecciones de ventas. No obstante, factores como la estacionalidad o retrasos en pagos de clientes pueden generar



tensiones temporales de liquidez. Para prevenir estos escenarios, el capital de trabajo inicial se convertira en un respaldo vital,

permitiendo cubrir gastos fijos y obligaciones en meses de menor facturacion y asegurando la continuidad operativa.

Figura 39

Flujo de efectivo anual

Ingresos
Ventas en efectivo

Cobros de ventas a crédito

Cobros por ventas de activo fijo
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Pago de impuestos

Pago de servicios basicos

Pago de alquiler

Pago de mantenimiento
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Flujo de caja econémico

Flujo de caja neto

Flujo de caja acumulado PRI

-74559.64 $

$
$

$

L I

FLUJO DE EFECTIVO ANUALIZADO
DEL 1 ENERO 2026 AL 31 DIC 2026

87.215,00 3%

- $

- 3
31.9921.14 $
7.997.78 %

- %

- %
1.032,00 3%
4.200,00 3
%

3.000,00 %

38.994.,08

5.966,55 %

33.027.53 %
33.027.53 %

Nota: Elaboracién de los autores

92.883,98 %

- $

- $
32.087.11 $
8.021.78 %

- %

- $
1.047.27 %
426216 $
- %
3.04440 %

- $
5.966,55 %

71.48224 3%
71.48224 %

115.730.44
115.730.44

98.921.43 %
- $
- 3

32.183.37
8.045.84

4.325.24

$

$

%

- %
1.062,77 %
$

%

3

3.082.46

50.214,75

- $
5.966,55 %

$
$

103.867.51

32.2792.92
8.069.98

1.078.,50
4.389.25

3.135.18

54.914,67

170.645.11
170.645,11

$
$

$

3
3

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

102.060.88 3%

- $

- $
32.376.76 $
8.094.19 $
- $

- $
1.094.46 $
445421 $
- $
3.181.,58 $

59.859,.67

230.504.78 %

230.504.78

Total

491.948.79

160.918.30
40.229.57

5.315.01
21.630.87

15.450.62

248.404.,42

621.390.11
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Los flujos de efectivo proyectados indican que DSD Comercio Global sera capaz de
generar recursos suficientes para mantener su solvencia a lo largo del tiempo. Ademas, el
incremento constante tanto en los ingresos como en el flujo neto de efectivo evidencia que el
modelo de negocio es viable y sostenible en el mediano plazo.

Por otro lado, es importante destacar que el flujo de caja acumulado, que se proyecta
supere los $230,000 en un periodo de cinco afios, proporciona a la empresa una capacidad
significativa de inversion. Esta disponibilidad de recursos no solo fortalece la posicion financiera
de DSD, sino que también le otorga flexibilidad estratégica para considerar oportunidades de

reinversion en el negocio y planes de expansion futuros.
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7.4.3 Estado de pérdidas y ganancias DSD

DE IMPUESTOS

Tabla 17
Estado de P&G de DSD
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1. INGRESOS
Ventas $87.215,00 $92.883,98 $98.92143 $103.867,51 $ 109.060,88
(+) Valor residual
TOTAL DE $ 87.215,00 $92.883,98 $98.92143 $103.867,51 $ 109.060,88
INGRESOS
2. EGRESOS
(-) Gastos de $59.411,39 $62.292,32 $62.706,22 $62.876,45 $ 63.299,66
operacion
TOTAL DE $ 59.411,39 $62.292,32 $62.706,22 $62.876,45 $ 63.299,66
EGRESOS
UTILIDAD BRUTA $ 27.803,61 $30.591,66 $ 36.215,21 $ 40.991,05 $ 45.761,22
(-)15% Distribucion  $ 4.170,54 $ 4.588,75 $5.432,28 $ 6.148,66 $ 6.864,18
Utilidad
UTILIDAD ANTES $ 23.633,07 $ 26.002,91 $30.782,93  $ 34.842,40 $ 38.897,04
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(-) 25% Impuesto a  $ 5.908,27 $6.500,73 $7.695,73 $8.710,60 $9.724,26
la renta

UTILIDAD $17.724,80 $19.502,18 $ 23.087,20 $ 26.131,80 $29.172,78
LIQUIDA ANTES

DE RESERVA

(-) 10% Reserva $1.772,48 $ 1.950,22 $2.308,72 $2.613,18 $2.917,28
Legal

UTILIDAD NETA $ 15.952,32 $17.551,96 $20.778,48 $ 23.518,62 $ 26.255,50

Nota: Elaboracién de los autores

El Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado para el primer afio evidencia que DSD Comercio Global cuenta con una
estructura operativa capaz de generar un margen saludable desde el inicio. La proporcidon entre ingresos y gastos operativos indica
un adecuado control de costos, lo que permite obtener un excedente significativo para atender obligaciones fiscales y legales sin
comprometer la estabilidad financiera.

La presencia de utilidades netas positivas desde el primer afio muestra que el modelo de negocio, basado en la diversificacion
de servicios logisticos y de asesoria, es capaz de sostener la operacidn y generar excedentes para reinversion. Este escenario es
especialmente favorable para una empresa de reciente creacidén, ya que facilita la construccion de reservas, la mejora de

infraestructura y el fortalecimiento de las estrategias comerciales.
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No obstante, la continuidad de este desempefio dependera de mantener un flujo
constante de clientes y evitar incrementos desproporcionados en los gastos fijos. Ademas, la
reinversion estratégica de las utilidades, priorizando areas como marketing, capacitacion y
tecnologia, permitira consolidar la posicion competitiva de DSD en el mercado logistico local.

7.5 Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

Tabla 18

VAN y TIR de DSD
Inversioén Inicial -74559,64
Tasa de Descuento 10%
VAN $ 95.166,08
TIR 47%
PRI 1 Afio 7 meses

Nota: Elaboracién de los autores

Con una tasa de descuento del 10%, el Valor Actual Neto positivo demuestra que DSD
Comercio Global no solo recuperara la inversién inicial, sino que generara beneficios adicionales,
superando el costo de oportunidad del capital. La Tasa Interna de Retorno del 47% se ubica por
encima de la tasa de descuento, lo que indica que el proyecto es rentable y ofrece un margen de
seguridad frente a variaciones moderadas en ingresos o costos. Aunque este margen no es
excesivamente amplio, es suficiente para sustentar la viabilidad financiera del negocio, siempre
que se mantenga un control estricto sobre gastos y una gestion comercial activa. Estos
indicadores confirman que el modelo proyectado puede cumplir con las obligaciones crediticias
y sostener un crecimiento rentable a mediano plazo. Asi también, el tiempo de retorno de la

inversion es de 7 meses (hasta Julio) y 2 dias de agosto.
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8. Plan de Internacionalizaciéon

El plan de internacionalizacidn es un conjunto de estrategias y acciones que una empresa
disefia para expandir sus operaciones a mercados extranjeros, considerando aspectos como
analisis de mercado, adaptacion del producto, canales de distribucion, politicas de precios y
regulacion internacional.
8.1 Analisis de las Capacidades de la Empresa: El analisis interno de DSD Comercio Global
evidencia que la empresa posee un potencial competitivo importante, sustentado en una
propuesta de valor enfocada en ofrecer servicios logisticos integrales de importacion dirigidos a
Pymes y emprendedores, un segmento que generalmente no recibe atencién prioritaria por parte
de los grandes operadores. Entre sus principales fortalezas se destacan la formacién y
experiencia en negocios internacionales de su equipo fundador, asi como la cercania y atencion
personalizada que brinda a sus clientes, lo que genera confianza y diferenciacion en el mercado.
Asimismo, la definicion de procesos organizacionales, la implementacion de un modelo de
gestion y la eleccion de la figura legal de Sociedad por Acciones Simplificadas (S.A.S.) le otorgan

flexibilidad y capacidad de adaptacion a nuevos contextos.
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Tabla 19

Analisis de las fuerzas de Porter de DSD

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Factor Peru Colombia Chile
Analisis Analisis Analisis
Barreras Requisitos 10. En consideracion Requisitos 5. En Requisitos 6. En consideracion a
gubernamentales a ello, Peru es visto con poca consideracion a ello, ello, Chile es visto con amenaza
u otro tipo de amenaza ya que no cualquiera Colombia es visto con alta ya que las empresas tienen
barreras tiene acceso y por esta razén amenaza alta ya que mayor acceso y por esta razon
(barreras aun no hay muchas empresas de cualquiera tiene acceso y por existen mas de 90000 empresas
arancelarias y no logistica alla. esta razon hay muchas de logistica alla.
arancelarias) empresas de logistica alla.
Diferenciacion El producto tiene la El producto tiene la El producto tiene la diferenciacion
del producto diferenciacion de ser dirigido diferenciacion de ser dirigido de ser dirigido netamente a
netamente a MiPymes, y esto netamente a MiPymes, y esto MiPymes, y esto ayuda a que
ayuda a que empresas de ese ayuda a que empresas de empresas de ese pais que no
pais que no tienen acceso a este ese pais que no tienen tienen acceso a este servicio nos
servicio nos busquen acceso a este servicio nos busquen

busquen




Factor

Cantidad de

competidores

Crecimiento de

la demanda

2. Rivalidad de competidores actuales

Peru
Analisis
Peru, tiene la presencia
de empresas logisticas
de gran impacto y
renombre a nivel
mundial como DHL, sin
embargo, las MiPymes
no reciben asesoria
personalizada, lo cual es
una oportunidad para
DSD

Al Peru estar creando
uno de los puertos mas
grandes de Sudamérica

se empieza a notar la

busqueda de las
empresas logisticas por
entrar a este pais, esto
puede aumentar la

competencia

Colombia
Analisis
En Colombia operan reconocidas
empresas logisticas de alcance
global, como DHL, que marcan un
alto estandar en el sector. No
obstante, muchas MiPymes carecen
de un acompafamiento logistico
personalizado, lo que abre una
oportunidad estratégica para que
DSD ofrezca soluciones adaptadas a

sus necesidades especificas.

Colombia refleja una demanda en
expansion acelerada, impulsada por
dinamismo comercial, modernizacién

de infraestructura y adopcion
tecnoldgica. Esto crea un entorno
atractivo para empresas de logistica
para cubrir las necesidades

emergentes del mercado.

Chile
Analisis
En Chile operan companias
logisticas de alto prestigio
internacional, como DHL, que
dominan gran parte del mercado.
No obstante, MiPymes suelen
quedar al margen de una
atencion personalizada, lo que
representa una valiosa
oportunidad para que DSD
ofrezca soluciones adaptadas a
sus necesidades especificas
La logistica en Chile esta en un
momento de expansion
constante, con tasas de
crecimiento claras y sectoriales
hasta 6,6 % anual y respaldadas
por factores estructurales como el
e-commerce, la inversion publica

y el avance tecnoldgico.

131



132

Diferenciacién DSD ofrece el servicio DSD ofrece el servicio de logistica DSD ofrece el servicio de
de producto de logistica integral y integral y asesoria personalizada, lo logistica integral y asesoria
asesoria personalizada, cual puede ayudar a elevar la personalizada, lo cual puede

lo cual puede ayudara  confianza de los clientes por nuestro ayudar a elevar la confianza de

elevar la confianza de servicio. los clientes por nuestro servicio.

los clientes por nuestro

servicio.
3. Amenaza de productos sustitutos
Factor Peru Colombia Chile
Analisis Analisis Analisis
Disponibilidad Existen distribuidores En el pais operan distribuidores Aunque en el pais ya operan
de sustitutos  tradicionales en el pais, pero si tradicionales; sin embargo, si distribuidores tradicionales, una

nuestra propuesta es nuestra propuesta mantiene un propuesta diferenciada como la

diferenciada de estos como se enfoque diferenciado, como se ha que hemos venido
ha venido planteando se planteado hasta ahora, podremos desarrollando permitiria

tendria ventaja frente a estos obtener una ventaja competitiva  posicionarnos con ventaja frente
frente a ellos a ellos, al ofrecer un enfoque

innovador y adaptado a las

nuevas demandas del mercado.




Precio entre el
producto
ofrecido y el

sustituto

Factor

Concentracién
de clientes
(#de
mercados al
que le vende
el Ecuador
ese producto)
Volumen de

compra

El precio del servicio estaria
considerado a los que ofrecen
los servicios sustitutos sin
olvidar que hay que tomar en
cuenta los gastos que se
deberian realizar para ofrecer

un mejor servicio

El precio del servicio estaria

considerado a los que ofrecen los

servicios sustitutos sin olvidar que

hay que tomar en cuenta los
gastos que se deberian realizar

para ofrecer un mejor servicio

4. Poder de negociacién de clientes

Peru
Analisis
Existen pocas empresas
ecuatorianas que ofrecen el

servicio de logistica que sean

ecuatorianas

DSD debe contar con la
capacidad para ofrecer un
servicio completo y sin demora,

aun con alta demanda

Colombia
Analisis
Existen pocas empresas
ecuatorianas que ofrecen el

servicio de logistica que sean

ecuatorianas

DSD debe contar con la
capacidad para ofrecer un
servicio completo y sin demora,

aun con alta demanda

El precio del servicio estaria
considerado a los que ofrecen
los servicios sustitutos sin
olvidar que hay que tomar en
cuenta los gastos que se
deberian realizar para ofrecer

un mejor servicio

Chile
Analisis
Existen pocas empresas
ecuatorianas que ofrecen el

servicio de logistica que sean

ecuatorianas

DSD debe contar con la
capacidad para ofrecer un
servicio completo y sin demora,

aun con alta demanda

133



Diferenciaciéon  El Servicio presenta ventajas
diferenciales fuertes en cuanto
a sostenibilidad y asesoria. Lo
cual le da una fuerte presencia

en el mercado a DSD

El Servicio presenta ventajas El Servicio presenta ventajas

diferenciales fuertes en cuanto a  diferenciales fuertes en cuanto a
sostenibilidad y asesoria. Lo cual sostenibilidad y asesoria. Lo
le da una fuerte presencia en el cual le da una fuerte presencia

mercado a DSD en el mercado a DSD

Productos Hay muchos reemplazos que

sustitutos cumplen la misma funcién para
el consumidor, pero no con el

mismo proposito social.

Hay muchos reemplazos que Hay muchos reemplazos que

cumplen la misma funcién para el cumplen la misma funcion para
consumidor, pero no con el el consumidor, pero no con el

mismo propésito social. mismo propésito social.

Nota: Elaboracién de los autores
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Figura 40

Gréfico de radar del anélisis de las cinco fuerzas de Porter en Pert, Colombia y Chile

Fuerzas de Porter

@~ RESUMEN Per(i ==e==RESUMEN Colombia ==e==RESUMEN Chile

1. Amenaza de
entrada de nuevos
competidores

5. Poder de 2. Rivalidad de
negociacion de competidores
proveedores actuales

4.Poderde |\ @ 3. Amenaza de
negociacion de productos
clientes sustitutos

Nota: Elaboracién de los autores
8.2 Eleccion Pais Para Internacionalizar: En cuanto a la entrada de nuevos competidores,
ambos paises son una amenaza muy alta debido a los pocos requisitos y las tarifas arancelarias
bajas, y para un producto que no tiene diferenciacion no es para nada conveniente. Por otro lado,
en cuanto a la rivalidad actual entre competidores, Peru parece ser la mejor opcién por lo que la
demanda crece de manera mas acelerada que en Colombia y Chile y el interés por empresas de
logistica que ofrezcan servicios personalizados aumenta. Asi también, en lo que respecta a los
productos sustitutos, Peru tiene precios mucho mas altos en sus otras empresas lo que ayudaria

a que DSD cobrando tarifas justas pueda tener muchos mas clientes.
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Asimismo, en el poder de negociacion de los clientes, Peru se lleva el punto porque
representa un bajo poder y la empresa puede tomar control de las ventas y distribucion del
producto. En este contexto, Peru se ve como la opcidon mas viable para establecer la empresa
de logistica alla de entre los tres paises, por la amenaza mas baja que éste implica, tanto en
precios, competencia e incluso distancia.

8.3 Steeple

Tabla 20

Analisis STEEPLE de Pert

Factor Datos clave

Social Poblacién total de Peru: 34 millones (2024)
Poblacién urbana en Lima: 9.7 millones (29% del pais)
Clase media: 33% de la poblacion nacional
Canales tradicionales dominan el 75% del mercado fuera de
Lima
El Puerto de Chancay mejorara la distribucion hacia zonas
con menor infraestructura

Tecnolégico indice de Desempefio Logistico (LPI): 2.9/5 (puesto 66 global
en 2023)
Usuarios de internet en Peru: 25.78 millones (penetracion del
74.7%)
Crecimiento del e-commerce proyectado: +27.4% (2024-
2025)
El Puerto de Chancay incluira: automatizacion de carga, loT,
trazabilidad en tiempo real

Econémico Crecimiento del PIB: +3.3% en 2024 (tras -0.4% en 2023)
Inflacion: 1.97% (dentro del rango del BCRP 1-3%)
Desempleo: 6.6% en 2024
Inversion en el Puerto de Chancay: +US$3.600 millones
Exportaciones (Q1-2024): +6.4% interanual
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Ecolégico

Politico

Inversién en infraestructura sostenible: US$247 millones
hasta abril de 2023

Reduccion estimada de tiempos logisticos por Chancay: -
30%

Preferencia del consumidor: 65% prefiere marcas con
responsabilidad ambiental

Chancay contara con tratamiento de aguas y eficiencia
energética

Miembro de la Alianza del Pacifico

Mas de 20 tratados de libre comercio (TLCs), incluyendo con
EE. UU.,, Chinay UE

Estabilidad macroecondmica desde los anos 90

El Puerto de Chancay es un proyecto declarado de Interés

Nacional por el Gobierno Peruano

Nota: Elaboracién de los autores

8.4 Requerimientos legales

8.4.1 Documentacién para la internacionalizacién: La empresa DSD en su

busqueda de expansién hacia el mercado peruano, ha tomado como la mejor opcion la apertura

de una sucursal de la empresa matriz constituida en Ecuador, ya que no genera una nueva

persona juridica independiente sino actia como una extensién de DSD comercio global,

manteniendo asi la identidad corporativa y centralizacion de decisiones en la sede ecuatoriana.

Para esto necesitamos la siguiente documentacion:

Estatuto social vigente de DSD Comercio Global S.A.S. en Ecuador.

Acta de la Junta General de Accionistas autorizando la apertura de la sucursal.
Designacion de un representante legal domiciliado en Peru con poderes inscritos
en la SUNARP.

Balance general de la matriz correspondiente al ultimo ejercicio econémico.

Escritura publica protocolizada en notaria peruana.
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8.4.2 Presentacion del servicio: Dentro del estudio realizado por DSD para conocer
mas respecto a la cultura peruana, y con la finalidad de obtener mejores resultados y
adaptabilidad de la marca al ingresar en este mercado se pudo conocer que los peruanos valoran
la confianza y cercania al momento de hacer negocios, por esta razéon DSD tomd en cuenta como
punto importante el tener tarjetas de presentacion, las cuales pueden ser entregadas en
diferentes lugares y eventos de la ciudad, de manera que la empresa pueda darse a conocer y
tener mucha mas apertura de este mercado.

Figura 41

Diserio de tarjetas de presentacion

@ 593993224594
%DSD 9 danielaloaiza@dsd.com
@ @dsdcomercioglobal

o CP7G+5Q3 Chancay,
Peru

DANIELA LOAIZA

Gerente General

DSD

COMERCIO
GLOBAL

Nota: Elaboracion de los autores

8.4.3 Certificaciones: Dentro de las certificaciones que DSD Comercio Global

requiere para iniciar sus operaciones en Peru tenemos las siguientes:



- 1S0 9001: Control de calidad

Figura 42

Certificacion 1ISO 9001

150,

Nota: Norma internacional de gestién de calidad
Figura 43

Certificacion ISO 27001

Nota: Norma internacional para los sistemas de gestion de seguridad de la informacién

Figura 44

Certificacion 1ISO 500001

Nota: Es una norma de sistemas de gestion energética reconocida internacionalmente
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Figura 45

Certificacion OHSAS 18001 /1SO 45001

Nota: Estandares de seguridad y salud en el trabajo
Figura 46

Certificacion OEA

Nota: Es la certificacion emitida por las autoridades aduaneras a empresas que demuestran alto
nivel de seguridad y cumplimiento en operaciones de comercio exterior
8.4.4 Restricciones: Dentro de las posibles restricciones que se pueden presentar para
el ingreso de DSD tenemos las siguientes:
Restricciones societarias
e Sucursal obligada a inscribirse en SUNARP con documentos apostillados.
e Solo puede actuar en las actividades autorizadas por la matriz.
o El representante legal peruano tiene responsabilidad ilimitada frente a las autoridades

locales por actos en territorio peruano.
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Restricciones migratorias

o Si DSD desea enviar personal ecuatoriano a trabajar en la sucursal, estos requieren visa
de residencia con carné de extranjeria trabajo o designacion empresarial.

e La Ley peruana establece que maximo 20 % de los trabajadores y 30 % de la planilla
puede estar conformada por extranjeros con excepciones para cargos de confianza o
técnicos especializados.

Restricciones Tributarias

e La sucursal debe pagar impuestos en Perl, aunque las utilidades se transfieran a
Ecuador.

e No puede facturar directamente desde Ecuador a clientes peruanos para evadir el IGV
(18 %).

o Esta sujeta a fiscalizacién de SUNAT, que puede imponer sanciones si detecta doble
tributacion mal gestionada.

Restricciones Comerciales y de propiedad intelectual

e Para operar bajo el nombre “DSD Comercio Global”, debe registrar la marca en Indecopi
(sin este registro, un tercero podria usar o bloquear el nombre).

e No puede usar logotipos o marcas no registradas en Peru en campafas de marketing
masivo.

Restricciones sectoriales

e Si DSD quisiera operar como agencia de aduanas, necesita autorizacién de SUNAT y
cumplir requisitos de capital, experiencia y garantias.

o En transporte internacional de carga, se exige inscripcion en el Registro Nacional de
Empresas de Transporte (MTC).

e Los servicios de logistica que involucren mercancias peligrosas o farmacéuticas

requieren licencias especiales del Ministerio de Transportes o del Ministerio de Salud.
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8.5 Establecer 3 objetivos de Internacionalizacion.

e Ampliar la presencia de mercado mediante la apertura de operaciones en Peru, con el
propésito de diversificar riesgos comerciales y aprovechar el dinamismo de las
importaciones en la regién andina.

¢ Incrementar la competitividad regional posicionando a DSD como un operador logistico
estratégico entre Ecuador y Peru, ofreciendo servicios diferenciados y adaptados a las
regulaciones locales.

e Optimizar las operaciones internacionales aprovechando los acuerdos comerciales
vigentes entre ambos paises, reduciendo costos logisticos y fortaleciendo la integracién

econdmica bilateral.
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8.6 Estrategia de Internacionalizacion.

Figura 47

Prototipo 3.0 de agenda DSD

N TR CAC TN D=

Nota: Elaboracion de los autores
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DSD Comercio Global presenta su prototipo mejorado de agenda, una herramienta
integral que reune contenido especializado para potenciar el conocimiento de los importadores y
resolver sus principales inquietudes operativas. Esta versidén optimizada abarca temas
fundamentales como INCOTERMS, rutas comerciales estratégicas, tiempos de ftransito,
planificadores logisticos, clasificacion de tipos de carga y contenedores, ademas de incluir el
calendario comercial actualizado para optimizar la planificaciéon anual. Paralelamente, la empresa
ha actualizado su pagina web con nuevo contenido especializado y ampliado su cobertura tanto
a nivel nacional como internacional. Se puede ingresar al contenido en https:/site-

[Ouhnaxee.godaddysites.com.

Ejercicio de Importacién DSD: Incoterm: FOB
Comparativa de proveedores USA vs CHINA

Tabla 21

Partida arancelaria y precio de productos en USA

Partida Productos: Cantidad Peso Precio Precio
arancelaria kg unitario USA total
6304.93.00 Paquete de Forros de asiento de 50 100 $ 46,00 $2.300,00

carro de poliéster
8708.70.10  Aros de llantas 40 $ 77,54 $3.101,60
8527.29.00 radios 50 $ 53,99 $2.699,50
TOTALES $8.101,10

Nota: Elaboracion de los autores


https://site-l0uhnaxee.godaddysites.com/
https://site-l0uhnaxee.godaddysites.com/

Tabla 22

Flete y seguro en USA
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Flete interno Total, FOB Flete Seguro Base imponible
(USA-puerto) internacional
$ 33,33 $ 2.333,33 $ 1.060,00 $ 40,00 $ 3.433,33
$ 33,33 $3.134,93 $ 1.060,00 $ 40,00 $4.234,93
$ 33,33 $2.732,83 $ 1.060,00 $ 40,00 $ 3.832,83
$ 100,00 $ 3.180,00 $120,00 $11.501,10
Nota: Elaboracion de los autores
Tabla 23
Partida arancelaria y precio de productos en CHINA
Partida Productos: Cantidad Peso kg Precio Precio total
arancelaria unitario China
6304.93.00 Paquete de Forros de asiento 50 100 $12,50 $ 625,00
de carro de poliéster
8708.70.10  Aros de llantas 40 $ 18,00 $ 720,00
8527.29.00 Radios 50 $ 24,00 $ 1.200,00
TOTALES $ 2.545,00
Nota: Elaboracion de los autores
Tabla 24
Flete y seguro en CHINA
Flete interno Total, Flete Seguro Base imponible
(China-puerto) FOB internacional
$ 50,00 $ 675,00 $ 893,33 $ 50 $1.618,33
$ 50,00 $ 770,00 $ 893,33 $ 50 $1.713,33
$ 50,00 $1.250,00 $ 893,33 $50 $2.193,33
$ 150,00 $ 2.680,00 $ 150,00 $ 5.525,00

Nota: Elaboracion de los autores

Analisis

Para demostrar como DSD Comercio Global llevaria sus cotizaciones y acompafiamiento

para los clientes que decidan confiar en la empresa presentamos el siguiente ejemplo donde
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tenemos la comparacion entre la obtencion de mercancias desde USA y China a través del
incoterm FOB, donde se nota un notable cambio en costos, desde USA tenemos un valor de
mercancias de $8101,00 al cual sumados los costos de fletes y seguro nos da un total de
$11501,10, por el contrario desde China tenemos valor de mercancias de $2545,00 al cual
sumados costos de fletes y seguro se tiene un valor total de $5525,00, estos valores son bastante
distintos. Se debe tener en cuenta que las caracteristicas de los productos son las mismas y
cumplen las mismas funciones.

Tabla 25

Calculo de tarifas arancelarias en USA

Ad- Arancel Fodinfa Subtotal IVA Total,
Valorem Especifico tributos
$ 343,33 $ 550,00 $17,17 $4.343,83 $651,58 $ 1.562,08

$ - $21,17 $4.256,11 $638,42 $ 659,59
$1.14985 $ - $ 19,16 $5.001,85 $ 750,28 $1.919,29
$ 4.140,96

Nota: Elaboracion de los autores

Tabla 26

Calculo de tarifas arancelarias en CHINA

Ad- Arancel Fodinfa Subtotal IVA Total, tributos
Valorem Especifico
$ 161,83 $ 550,00 $ 8,09 $2.338,26 $ 350,74 $ 1.070,66
$ - $ 8,57 $1.721,90 $ 258,29 $ 266,85
$ 526,40 $ - $ 10,97 $2.730,70 $ 409,61 $ 946,97
$ 2.284,49

Nota: Elaboracion de los autores
Analisis
DSD realiza a su vez la cotizacioén de las tarifas arancelarias necesarias para la liberacion

de la mercancia de manera correcta, teniendo en cuenta que esta mercancia ingresara al pais
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bajo el régimen de consumo, en el caso de USA los valores en aranceles a cancelar son de
$4140,96, si las mercancias vienen desde China, en cambio los valores a cancelar por aranceles
son de $2284,49, esto se debe también a que debido al Tratado de Ecuador con China, hay
ciertos aranceles con porcentajes mas bajos con respecto a USA, lo que ayuda a que los costos
sean menores.

Tabla 27

Cotizacién de la importacion

Otros costos USA

Agente aduanero $ 282,00
Bodega Contecon $ 200,00
$ 482,00
Gastos locales USA
BL $ 140,00
Naviera $ 380,00
Collection fee $ 150,00
ISD $ 405,06
$ 1.075,06
Total, de importacion $ 17.604,17
Otros costos CHINA
Agente aduanero $ 282,00
THCD $ 200,00
Certificado de origen $ 50,00
$ 532,00
Gastos locales CHINA
BL $ 140,00
Naviera $ 380,00
Collection fee $ 150,00
ISD $ 127,25
$ 797,25
Total, de importacion $ 9.265,99

Nota: Elaboraciéon de los autores
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Anilisis

En conclusion el costo final de importacién desde USA es de $17604,17 y desde China
es de $9265,99 esto denota una considerable diferencia de costos entre traer mercancia de USA
y de China, demostrando que DSD siempre buscara a sus clientes ofrecer las comparativas de
costos entre dos paises diferentes 0 mas en caso del cliente requerirlo, para que de esta forma
pueda decidir entre cual seria la opcién mas econdmica y de calidad para su negocio, brindando

acompafiamiento personalizado en todo el proceso de importacién.
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9. Conclusiones

La evaluacion financiera demostré la solidez econdémica del proyecto, junto con un flujo
de caja proyectado estable y un punto de equilibrio alcanzable, los cuales reflejan la
capacidad de la empresa para cumplir sus compromisos financieros y mantener utilidades
sostenibles desde el primer ano. Es asi como la diversificacion de ingresos entre
comisiones logisticas, capacitaciones y asesorias reduce el riesgo operativo y aumenta
la resiliencia del negocio ante fluctuaciones de la demanda.

En el plano operativo, la estructuracién de procesos estratégicos, misionales y de apoyo,
junto con un disefio organizacional claro y flujogramas definidos, sientan las bases para
una gestién eficiente y escalable. La estrategia de marketing digital y posicionamiento en
redes sociales fortalece la captacion y fidelizacion de clientes, asegurando un flujo
comercial constante.

En conjunto, los resultados obtenidos validan que DSD Comercio Global no solo es viable,
sino que tiene el potencial de consolidarse como un referente en el mercado logistico de
Loja, con perspectivas reales de expansion hacia otros mercados regionales. Lo
importante para este proyecto sera sostener esta posicién y mantener un control riguroso
de costos, reinvertir utilidades en innovacion y capacitacion, y adaptar de forma proactiva

las estrategias comerciales a las dinamicas cambiantes del comercio internacional.
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10. Recomendaciones
Monitorear las tendencias del comercio internacional y cambios en regulaciones
aduaneras para adaptar los servicios de forma oportuna, asegurando la competitividad
de la empresa frente a un entorno dinamico.
Complementar la informacion obtenida en esta tesis con datos no publicos de entidades
aduaneras, navieras y operadores logisticos, a fin de afinar proyecciones financieras,
estimar tiempos reales de operacion y ajustar la oferta de servicios con base en

informacion estratégica que no esta disponible en fuentes abiertas.
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12. Anexos
Anexo 1

Calculo de tamafio de la muestra para realizacién de las encuestas

Calcula el tamano de tu muestra

Tamaiio de la poblacion ® Nivel de confianza (%) ® Margen de error (%) ®

165 95 v 5

Tamaiio de la muestra

116

En solo unos minutos, envia gratis una encuesta de 10 preguntas y ve las primeras

40 respuestas.

Anexo 2

Entrevistas realizadas a importadores lojanos
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Preguntas Entrevista: Luis Riofrio Importadora Ortega
1. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta actualmente su empresa en
el proceso de importacion?

Uno de los principales desafios es la falta de confianza en los proveedores
internacionales por miedo a estafas o a recibir productos que no cumplan con los
estandares locales, lo cual podria generar retencidon en aduanas y costos extra.

Ademas, las altas tarifas de servicios logisticos y de asesoria han sido una barrera
para importar desde Loja.

También menciond que, en el pasado, la empresa dejo de importar debido a
cambios internos en la administracion que redujeron su capacidad operativa y de gestion.

2. ;Qué tipo de productos o materiales suelen importar con mayor
frecuencia?

Histéricamente han importado productos como griferias, cabinas de ducha,
pernos, ceramica y lavamanos.

Actualmente no importan directamente, pero tienen planes de volver a hacerlo con
productos similares desde China.

3. ¢ Qué métodos de transporte internacional utilizan actualmente y por qué?

Aunque no detallé el método internacional especifico, si explicd que en logistica
nacional utilizan tanto flota propia como transporte tercerizado, dependiendo del
proveedor.

En productos como el cemento, prefieren el transporte directo con sus propios

camiones para reducir costos.
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4. ;Como gestionan actualmente la cadena logistica desde la orden de
compra hasta la recepcion del producto?

Trabajan mayormente con distribuidores nacionales, quienes ya tienen el producto
en el pais.

Algunos proveedores nacionales incluyen la entrega en sus ventas (como FB y
Edesa).

Para ciertos productos, como el cemento, gestionan directamente el transporte
desde origen hasta su empresa.

5. ¢Cuales son los principales costos asociados a sus procesos de
importacion y en qué areas considera que hay mayores oportunidades de
optimizacion?

Los costos principales son:

Tarifas logisticas y de asesoramiento muy altas.

Costos por demoras o problemas en aduana.

Las oportunidades de optimizacion estan en:

Reducir las tarifas logisticas mediante analisis por volumen vy tarifas sectoriales.

Evitar intermediarios innecesarios y fortalecer relaciones directas con fabricantes.

6. ;Qué tan importante es para su empresa la rapidez en la entrega y
recepcion de mercancias importadas?

Es altamente importante. En su sector (construccion), se manejan créditos con
plazos cortos (60 a 90 dias), por lo que la mercancia debe llegar en maximo 20 a 30 dias

para no afectar el flujo de efectivo.
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7. ¢ Qué nivel de visibilidad o seguimiento logistico espera tener durante el
transporte y despacho aduanero?

No lo menciona explicitamente, pero implicitamente busca transparencia y control,
ya que teme a:

Productos que no cumplen normativas.

Estafas.

Costos ocultos en el proceso logistico.

8. ¢Con qué frecuencia su empresa enfrenta problemas con Ila
desaduanizacién o cumplimiento de normativas legales?

No especifica frecuencias, pero manifiesta que es un miedo comun al importar,
especialmente el riesgo de que productos sean retenidos por no cumplir normas
nacionales.

9. ¢ Qué tipo de soporte o asesoria logistica considera que le falta o que seria
util para su empresa en el proceso de importacion?

Considera util contar con:

Asesoria legal y técnica confiable.

Un acompanamiento integral en todo el proceso de importacién para evitar errores
y sobrecostos.

10. ;Qué criterios utiliza para seleccionar a sus proveedores de servicios
logisticos o agentes de aduana?

Confiabilidad.

Experiencia previa comprobable, especialmente con empresas grandes.

Trayectoria en importaciones.
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Costos razonables y adecuados al sector (como la construccion, que maneja
margenes bajos).

11. ¢ Qué valoraria mas en una empresa de logistica integral?

Costos accesibles y justificados por volumen.

Confiabilidad y experiencia.

Asesoria personalizada.

Que sea una empresa local (lojana) para fomentar el desarrollo regional.

Preguntas Entrevista 3: Nicolds Mora Importadora Decorcake
1. ¢ Cuales son los principales desafios que enfrenta actualmente su empresa en

el proceso de importacion?

2. ;Qué tipo de productos o materiales suelen importar con mayor
frecuencia?

3. ¢ Qué métodos de transporte internacional utilizan actualmente y por qué?

4. ;Como gestionan actualmente la cadena logistica desde la orden de
compra hasta la recepcion del producto?

5. ¢Cuales son los principales costos asociados a sus procesos de
importacion y en qué areas considera que hay mayores oportunidades de
optimizacion?

6. ¢Qué tan importante es para su empresa la rapidez en la entrega y
recepcion de mercancias importadas?

7. ¢ Qué nivel de visibilidad o seguimiento logistico espera tener durante el

transporte y despacho aduanero?
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8. ¢Con qué frecuencia su empresa enfrenta problemas con Ila
desaduanizacién o cumplimiento de normativas legales?

9. ¢ Qué tipo de soporte o asesoria logistica considera que le falta o que seria
util para su empresa en el proceso de importacion?

10. ;Qué criterios utiliza para seleccionar a sus proveedores de servicios
logisticos o agentes de aduana?

11. ;. Qué valoraria mas en una empresa de logistica integral?
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Anexo 3

Encuestas realizadas en la cuidad de Loja
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Anexo 4
Formato de la encuesta

Encuesta Trabajo de Titulacion
Estimado/a gerente

Somos estudiantes de la Business School de la UIDE Sede Loja. El objetivo de la
siguiente encuesta es conocer el nivel de aceptacién de una empresa de logistica integral para
comercios, empresas y profesionales. Nos interesa comprender su perspectiva y experiencia
personal en este tema.

La informacién que proporcione se utilizara unicamente con fines académicos. No se
compartiran datos personales ni informacion identificable con terceros.

Agradecemos de antemano su colaboracién.
Seccion 1: Datos generales del negocio
Nombre del negocio o actividad:
Tipo de empresa:
Comercio minorista
Comercio mayorista
Produccion o manufactura
Servicios profesionales

Otro:

No responde

¢ Cuenta con RUC?

Si

No

¢ Cuantos anos lleva operando su negocio?

Menos de 1 afio



1-3 afos
4-7 afos
Mas de 7 afos
No responde
¢ Cuantos empleados tiene?
Solo yo (autoempleo)
1-5
6-15
No responde
Seccidén 2: Importaciones y compras internacionales
¢ Actualmente importa productos o insumos?
Si, directamente
Si, a través de terceros
No, pero me interesa hacerlo
No, y no estoy interesado
No responde
¢;Desde qué paises compra o le interesa comprar?
China
Estados Unidos

Otros:

No responde

¢ Con qué frecuencia realiza compras internacionales?
Mensual

Trimestral

Esporadicamente
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Nunca (aun)

No responde

¢ Qué tipo de productos importa o le gustaria importar?
Tecnologia y electrénica

Moda y accesorios

Cosmeéticos

Repuestos o autopartes

Equipos para su negocio

Materias primas

Licores
Calzado

Otro:

No responde
¢ Qué problemas ha tenido o teme tener al importar?
Costos altos de envio

Tramites aduaneros complejos

Falta de asesoria confiable

Desconocimiento del proceso
Desconocimiento del proveedor

Otro:

No responde

Seccion 3: Interés en servicios logisticos

¢ Conoce el servicio de importacion consolidada?
Si

No
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No responde

¢ Estaria interesado en un servicio que le permita importar pequenas cantidades
conasesoria completa?

Si

No

Estaria interesado en conocer mas

No responde

¢ A través de qué canales prefiere recibir informacién o contacto?
WhatsApp

Correo electrénico

Visita presencial

Llamada telefénica

No responde

Enlace de

encuesta:https://docs.google.com/forms/d/1mgot2LUgFfYn05Ahmhgo vKs894jorQEVENQPLS

Nliw/editts=68587d4at#responses

Anexo 5
Encuestas de validacion de proyecto:

Entrevistado 1: Gerente de Puertas del Sol

1. ¢ Cual seria el monto promedio mensual que estaria dispuesto a invertir en
compras del exterior? Actualmente estariamos en capacidad de invertir entre USD 3.000 y
USD 5.000 mensuales, dependiendo de la temporada. En meses de alta demanda (como
diciembre o vuelta a clases), podriamos duplicar esa inversion.

2. ;Qué tipo de productos le interesaria importar regularmente y desde qué paises

principalmente? Nos interesan principalmente productos no perecibles, de alto margen y


https://docs.google.com/forms/d/1mgot2LUgFfYn05Ahmhqo_vKs894jorQEVEnQPLSNliw/editts=68587d4a#responses
https://docs.google.com/forms/d/1mgot2LUgFfYn05Ahmhqo_vKs894jorQEVEnQPLSNliw/editts=68587d4a#responses
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rotacion, como snacks, articulos de limpieza, licores y conservas.
Nuestros paises de interés son Estados Unidos (por calidad y variedad), México (por afinidad
de sabores y cultura), y China (por precios competitivos en utensilios y articulos plasticos).

3. ¢Cudl ha sido su experiencia previa con importaciones? ;Ha tenido problemas
con tramites aduaneros, demoras, sobrecostos o proveedores poco confiables? Hemos
tenido una experiencia limitada. En una ocasion, intentamos importar directamente desde EE.
UU., pero los tramites aduaneros fueron complejos y la documentacion no estaba clara.
Ademas, el proveedor no cumplié con los tiempos y eso nos generd sobrecostos y pérdida de
mercaderia sensible al clima. Desde entonces, preferimos trabajar con intermediarios, aunque
eso implique pagar mas.

4. ; Qué porcentaje de sus productos o insumos actuales podrian ser importados
si tuviera un servicio logistico confiable y adaptado a su capacidad financiera?

Estimo que al menos el 40% de nuestro catalogo podria ser importado directamente,
especialmente aquellos productos que ahora adquirimos a terceros con sobreprecio.

5. ¢ Cuales de estos aspectos considera mas problematicos al momento de
importar?

e Busqueda de proveedores confiables: No siempre sabemos si son reales o
seguros.

e Falta de asesoria personalizada: No tenemos un asesor que nos guie paso a
paso; eso es lo que mas frena nuestro interés.

6. Si existiera una empresa en Loja que le ofreciera importacion consolidada,
écon qué frecuencia le gustaria importar? Nos interesaria importar una vez al mes, si el

servicio es seguro, econémico y personalizado.
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7. ¢ Cuanto tiempo maximo estaria dispuesto a esperar por la llegada de su
mercaderia si accede a un servicio mas econémico pero consolidado? Podriamos esperar
entre 20 y 30 dias, siempre que haya trazabilidad y se respeten los tiempos establecidos.

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que le brinde todo el
acompainamiento logistico desde la compra hasta la entrega en su negocio?

Estaria dispuesta a pagar entre el 8% y el 10% del valor total de la importacién, siempre que el
servicio incluya asesoria completa, busqueda de proveedor confiable, gestion del flete
internacional, tramites aduaneros y entrega directa en el local. Este porcentaje lo considero
razonable si me asegura que evitaré errores y sobrecostos.

9. ¢ Cual ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente
sin intermediarios? La falta de conocimiento sobre el proceso completo y el miedo a cometer
errores costosos con proveedores o en aduana.

10. Si pudiera mejorar un solo aspecto del proceso de importaciéon para su
negocio, ¢cual seria y por qué? Sin duda, la asesoria personalizada. Sentimos que, si
tuviéramos un acompafamiento claro desde el primer paso, podriamos importar directamente,
ahorrar y mejorar nuestra oferta. No queremos “adivinar” ni correr riesgos innecesarios.

Entrevistado 2: Gerente de Comercial Roman

1. ¢Cual seria el monto promedio mensual que estaria dispuesto a invertir en
compras del exterior? Nuestro presupuesto de importacion es trimestral, estimando un total de
USD 5.000 por cada embarque, lo que representa un promedio mensual cercano a USD 1.600.

2. ;Qué tipo de productos le interesaria importar regularmente y desde qué paises
principalmente? Nos interesan principalmente frutos secos, harinas especiales (como garbanzo
o avena integral), granos, golosinas naturales, snacks saludables y especias. Nuestros paises
de interés son India, por su variedad y precios competitivos, y Paises Bajos, por la calidad en

productos empacados y estandares europeos.
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3. ¢Cual ha sido su experiencia previa con importaciones? ;Ha tenido problemas
con tramites aduaneros, demoras, sobrecostos o proveedores poco confiables? Nuestra
experiencia ha sido limitada y a través de terceros. En una ocasion tuvimos problemas con
demoras en aduana por errores en la documentacion, y también falta de control sobre la calidad
del producto, ya que el proveedor no cumplié con lo prometido. Esto nos generd sobrecostos y
pérdidas.

4. ; Qué porcentaje de sus productos o insumos actuales podrian ser importados
si tuviera un servicio logistico confiable y adaptado a su capacidad financiera?
Aproximadamente el 60% de nuestros productos secos y empacados podrian ser importados
directamente si contdramos con un servicio profesional, confiable y ajustado a nuestra realidad
financiera.

5. ¢Cuales de estos aspectos considera mas problematicos al momento de
importar? Busqueda de proveedores confiables: Nos hace falta una comparativa seria entre
calidad, precios y certificaciones.

6. Si existiera una empresa en Loja que le ofreciera importaciéon consolidada, ¢ con
qué frecuencia le gustaria importar? Nos adaptamos bien a un modelo trimestral de
importacion consolidada, siempre que sea planificado y cuente con trazabilidad del proceso.

7. ¢Cuanto tiempo maximo estaria dispuesto a esperar por la llegada de su
mercaderia si accede a un servicio mas econémico pero consolidado? Podriamos esperar
hasta 40 dias, siempre que se respeten los plazos y exista informacién clara del estado de la
carga.

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que le brinde todo el
acompanamiento logistico desde la compra hasta la entrega en su negocio? Estariamos

dispuestos a pagar hasta el 7% del valor CIF de cada importacion, si el servicio incluye busqueda
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comparativa de proveedores, validacion de calidad, cotizacion de fletes, tramites aduaneros y
entrega en nuestro local.

9. ¢ Cudl ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente sin
intermediarios? La falta de herramientas para comparar proveedores internacionales
confiables.

10. Si pudiera mejorar un solo aspecto del proceso de importacién para su negocio,
¢cudl seriay por qué? Sin duda, mejoraria la investigacién comparativa de proveedores, porque
necesitamos asegurarnos de que compramos a buen precio sin sacrificar la calidad,
especialmente en productos alimenticios que deben cumplir con normas sanitarias.

Entrevista 3: Textiles del Sur

1. ¢Cual seria el monto promedio mensual que estaria dispuesto a invertir en
compras del exterior? Nuestro monto de inversion es variable segun la temporada, pero
realizamos entre USD 4.000 y USD 7.000 por trimestre.

2. ;Qué tipo de productos le interesaria importar regularmente y desde qué paises
principalmente? Actualmente trabajamos exclusivamente con telas de algodoén, poliéster,
denim, lino y mezclas especiales, que importamos principalmente desde Panama, por facilidad
logistica y variedad.

3. ¢Cual ha sido su experiencia previa con importaciones? ;Ha tenido problemas
con tramites aduaneros, demoras, sobrecostos o proveedores poco confiables? Si, hemos
tenido problemas serios con proveedores poco confiables en Panama, tanto por retrasos como
por envios de calidad inferior a lo pactado. También hemos enfrentado tramites aduaneros
complejos, falta de informacién clara y cero trazabilidades sobre el estado de la carga, lo que
genera incertidumbre.

4. ; Qué porcentaje de sus productos o insumos actuales podrian ser importados

si tuviera un servicio logistico confiable y adaptado a su capacidad financiera? Al menos
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el 80% de nuestro inventario puede ser abastecido por importacion directa, pero no lo hacemos
en mayor volumen justamente por la falta de respaldo logistico local.

5. ¢Cuales de estos aspectos considera mas problematicos al momento de
importar? Falta de asesoria personalizada: Necesitamos alguien que nos acompane en todo el
proceso logistico

6. Si existiera una empresa en Loja que le ofreciera importacién consolidada, écon
qué frecuencia le gustaria importar? Estariamos interesados en importar cada 2 o 3 meses,
dependiendo del nivel de rotacién y con mayor seguridad si el servicio incluye asesoria y

trazabilidad.

7. ¢Cuanto tiempo maximo estaria dispuesto a esperar por la llegada de su
mercaderia si accede a un servicio mas econémico pero consolidado? Podemos esperar
entre 30 y 35 dias, siempre que se respeten los tiempos pactados.

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que le brinde todo el
acompaiamiento logistico desde la compra hasta la entrega en su negocio? Estariamos
dispuestos a pagar entre 6% y 8% por un servicio que incluya busqueda y validacién de
proveedor, asesoria legal y documental, seguimiento del embarque y entrega final en Loja.

9. ¢ Cual ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente sin
intermediarios? La falta de respaldo profesional local. No contamos con asesoria técnica ni
experiencia para manejar todos los aspectos del proceso, especialmente la parte legal y
documental en aduana.

10. Si pudiera mejorar un solo aspecto del proceso de importacién para su negocio,
cudl seria y por qué? Sin duda, la trazabilidad del proceso, porque nos permitiria planificar
mejor la reposicion de inventario y dar informacion mas precisa a nuestros clientes mayoristas,

quienes dependen de nosotros para su propia produccion.
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Entrevista 4: Algo bonito Store

1. ¢ Cual seria el monto promedio mensual que estaria dispuesta a invertir en
compras del exterior? Actualmente mis recursos son limitados porque el negocio es pequeno,
pero si tuviera un servicio seguro de importacion, creo que podria invertir entre $300 a $500
cada dos meses, dependiendo de la temporada y los productos mas vendidos.

2. ;Qué tipo de productos le interesaria importar regularmente y desde qué
paises principalmente? Me interesa especialmente la bisuteria econdmica, articulos para
mujeres jovenes, detalles de regalo y algunos cosméticos. He visto que en China hay mucha
variedad y mejores precios que aqui, por eso seria mi principal opcion.

3. ¢Cual ha sido su experiencia previa con importaciones? ; Ha tenido problemas
con tramites aduaneros, demoras, sobrecostos o proveedores poco confiables? Nunca
he hecho una importacion directa. Siempre compro en Guayaquil a mayoristas. El problema es
que los precios ya vienen con mucho margen y a veces no hay la variedad que yo quiero. Me
gustaria importar, pero no sé por donde empezar.

4. ; Qué porcentaje de sus productos o insumos actuales podrian ser importados
si tuviera un servicio logistico confiable y adaptado a su capacidad financiera? Yo creo
que hasta un 40% de mis productos podrian ser importados si alguien me ayudara a traerlos de
forma segura y econdémica.

5. ¢ Cudles de estos aspectos considera mas problematicos al momento de
importar? Para mi lo mas dificil seria:

* No tener asesoria sobre los pasos que debo seguir
* El miedo a perder mi dinero por estafas de proveedores

* No entender los tramites de aduana
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6. Si existiera una empresa en Loja que le ofreciera importacion consolidada,
écon qué frecuencia le gustaria importar? Si fuera una empresa seria y me explicaran bien
el proceso, cada trimestre me encantaria hacer pedidos pequerios y probar qué tal funciona.

7. ¢ Cuanto tiempo maximo estaria dispuesta a esperar por la llegada de su
mercaderia si accede a un servicio mas econémico pero consolidado? Si el servicio es
econdmico, y me aseguran que llega bien, puedo esperar hasta un mes sin problema.

8. ¢ Cuanto estaria dispuesta a pagar por un servicio que le brinde todo el
acompanamiento logistico desde la compra hasta la entrega en su negocio? Lo que mas

me interesa es sentir que me acompafnan paso a paso. Me pareceria razonable un pago de
hasta $50 o $60 por pedido, siempre que me garanticen que el proceso es claro y seguro.

9. ¢ Cual ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente
sin intermediarios? El miedo a equivocarme, perder dinero o que la mercaderia no llegue. No
conozco mucho del tema, y por eso no me he animado sola.

10. Si pudiera mejorar un solo aspecto del proceso de importaciéon para su
negocio, ¢cual seria y por qué? Me encantaria que haya una empresa que me ensefie paso
a paso como se importa, qué papeles necesito y que me mantenga informada durante todo el
proceso. Asi ganaria confianza.

Entrevista 5: Bazar Jazmin Fashion

1. ¢ Cual seria el monto promedio mensual que estarian dispuestos a invertir en
compras del exterior? Nosotros ya tenemos algunos afios en el negocio y manejamos buen

volumen de ventas, asi que si existiera un servicio serio y confiable que nos guie, estariamos

dispuestos a invertir entre $800 y $1000 mensuales, dependiendo de la temporada.
2. ; Qué tipo de productos les interesaria importar regularmente y desde qué

paises principalmente? Nos interesa mucho importar cosméticos, productos de belleza 'y
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bisuteria moderna. China nos parece atractivo por los precios y la variedad. También
pensamos en Colombia, porque sus productos cosmeéticos tienen buena calidad y estan de

moda.

3. ¢Cual ha sido su experiencia previa con importaciones? ;Han tenido
problemas con tramites, demoras o sobrecostos? La verdad, nunca hemos importado
directamente. Siempre compramos a distribuidores en Guayaquil o Quito. Hemos querido
importar, pero no lo hacemos porque no sabemos por donde empezar y tememos hacer algo

mal o perder dinero.
4. ; Qué porcentaje de sus productos actuales podrian ser importados si tuvieran

un servicio logistico confiable? Creemos que podriamos importar un 50 de nuestra
mercaderia si nos dieran la seguridad y acompafamiento correcto. Nos permitiria ofrecer mas

variedad y mejores precios.
5. ¢ Qué aspectos consideran mas dificiles al momento de importar? Para
nosotros lo mas complicado seria:
* No saber como buscar proveedores confiables,
* No conocer los pasos ni los documentos que se necesitan,
* Y el miedo a tener problemas con aduana o con los pagos internacionales.
6. Si existiera una empresa en Loja que les ofreciera importacion consolidada

con asesoria completa, ¢ con qué frecuencia importarian? Estariamos interesados en
importar cada tres meses, para ir viendo cémo funciona el sistema, probar nuevos productos y
mantenernos actualizados con lo que pide la clientela.

7. ¢ Cuanto tiempo estarian dispuestos a esperar por su mercaderia si acceden a

un servicio econémico pero consolidado? Si nos explican bien el tiempo estimado y nos
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mantienen informados, esperar entre 3 y 4 semanas nos parece razonable, especialmente si el
costo es bajo y el producto llega completo y en buen estado.

8. ¢ Cuanto pagarian por un servicio que los acompaie desde la compra hasta la

entrega en su negocio? Nos gustaria un servicio que nos guie desde el inicio. Estariamos
dispuestos a pagar entre $80 y $100 por pedido, si incluye asesoria completa

9. ¢ Cual ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente?

Lo principal ha sido la falta de informacién y asesoria personalizada. No queremos arriesgarnos
a perder dinero o cometer errores por desconocimiento. Si alguien nos guiara paso a paso, lo
hariamos con gusto.

10. Si pudieran mejorar un solo aspecto del proceso de importacion, ¢ cual seria y

por qué? Nos gustaria tener una guia clara y sencilla del proceso completo. Algo que nos diga
qué hacer, cuanto cuesta, cuanto demora y qué garantias existen. Con eso, perderiamos el
miedo a importar directamente.

Entrevista 6: Comercial lvanova

1. ¢ Cual seria el monto promedio mensual que estaria dispuesto a invertir en

compras del exterior? Depende esencialmente de la mercancia que traeria, si son juguetes y
accesorios variados estaria dispuesto a invertir $500 a $800, sin embargo, si son en
cosmeéticos variados y accesorios de belleza estaria dispuesto a invertir hasta $1000

2. ;Qué tipo de productos le interesaria importar regularmente y desde qué paises
principalmente? El principal pais que tendria en mente para importar seria China,
esencialmente por sus precios y la gran variedad de productos, principalmente en productos
como cosméticos o jugueteria

3. ¢ Cudl ha sido su experiencia previa con importaciones? ;Ha tenido problemas

con tramites aduaneros, demoras, sobrecostos o proveedores poco confiables? Nunca
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he importado, generalmente le compro a distribuidores en guayaquil para la mercaderia, pero
generalmente los problemas que se enfrenta son los costos que ponen los distribuidores

4. ; Qué porcentaje de sus productos o insumos actuales podrian ser importados
si tuviera un servicio logistico confiable y adaptado a su capacidad financiera? Si me
brindaran la confianza de que la mercaderia llegaria en buen estado, estaria dispuesto a
importar alrededor del 30% de la mercaderia que dispongo.

5. ¢ Cudles de estos aspectos considera mas problematicos al momento de

importar?
. Tramites aduaneros
. Busqueda de proveedores confiables
. Falta de asesoria personalizada

En el tema de importacidon, me parece mas problematico la falta de asesoria por el
desconocimiento y los tramites a realizar en la Aduana.

6. Si existiera una empresa en Loja que le ofreciera importacion consolidada,
écon qué frecuencia le gustaria importar? Dependeria principalmente de la confiabilidad,
pero estaria completamente interesado en adquirir mercaderia trimestralmente, dependiendo
de las temporadas de las compras en el mercado

7. ¢ Cuanto tiempo maximo estaria dispuesto a esperar por la llegada de su
mercaderia si accede a un servicio mas econémico pero consolidado? Entiendo que para
importar desde China seria un tramo largo que recorrer, pero si la inversion es rentable estaria
dispuesto a esperar unas 3 semanas a 4.

8. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que le brinde todo el
acompanamiento logistico desde la compra hasta la entrega en su negocio? Me pareceria
excelente que exista un acompanamiento de principio a fin, entiendo que dependeria de la

cantidad que se vaya a traer y de donde, pero me gustaria que la asesoria no supere los $100
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9. ¢ Cual ha sido su principal obstaculo para comenzar a importar directamente
sin intermediarios? Como mencione actualmente no importo, pero el mayor obstaculo que
imaginaria es la falta de confianza y los procesos para que la importacion se pueda dar.

10. Si pudiera mejorar un solo aspecto del proceso de importaciéon para su
negocio, ¢ cual seria y por qué? Me gustaria que me informaran en cada proceso de la
importacion, en donde yo pueda entender los pasos a seguir para realizar de buena manera la
importacion

Anexo 6

Evidencia de entrevistas realizadas para validacion del proyecto
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Anexo 7

Prototipo Agenda




Anexo 8

Cartas de presentacion

@ 593988054885
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o CP7G+5Q3 Chancay,
Perd

DARIO MEDINA

Coordinador Comercial

@ +593969060191
%DSD @ shbeltran@dsd.com
@dsdcomercioglobal

SHIRLEY BELTRAN gzr7130+5Q3 Chancay,

Coordinadora de
Procesos
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Anexo 9
Cotizaciones de flete del ejercicio de importacion

USA

v Franosoo go Orelna. E0Soh do s cdrvanss Towe B pio 12
starcargo Tyt
a4

Guayaqul, 19 do Agesto do 2025

FCLDE
PT72600/ Q321485
WCA WLADIMIR COKA ASOCIADOS S.A.
Puarto Criger: MIAML UNITED STATES
Puerto Destno: GUAYAQUIL, ECUADOR
Tiempo de winsito: 8 dins sprox.
Frocuenca: Semanal
Servicio: Directa
Incoteem: FOB - FRANCO A BORDO
Wigench: 19 de Agosto de 2025 hasta 31 do Agosto de 2025
Producto: Carga General

TRANSPORTE INTERNACIONAL

FLETE MARIMO (205T) 1 UsD S180.00 UsD 312000
THCD 1 usDataco USD 20000
TRANSPORTE INTERNACIONAL USD 332000

GASTOS LOCALES
(GASTOS NAVIERA 1 usD 3800 USD $80.00
BL 1 USD 14000 USD 14000
GASTOS LOCALES USD 52000
TOTAL INTERNACIONAL & LOCAL Us0 3,83000

* Costos kocales no Inchuyen IVA.
MNotas Adiclonales.

* 30 dias de crédito,
+ Entrega de documentos originales un dia antes del ambe de la nave a sus instalaciones.

Agradezco inmensamante s amable apertura con o fin de poderie clfecer nuESKDS Servicios exclusivas.

Aterios ssudos,
Androa Che

5T) CIA. LTDA.
achaug Btarcargo com ec

CHINA
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Aov. Frrcmce do Orelera. E48ci oo s chrann Tore B om0 12
>k starcargo oo

Guayagul, 19 de Agosto de 2025

o FCLOE o
PTT24006 ) Q321487
WCA WLADIMIR COXA ASOCIADOS SA.
Pusrta Origan NINGEC, CHINA
Puerto Destino: GUAYAQUIL. ECUADCH
Tiampo de trdnsio: 3235 dias agron.
Freceance: Semanal
Servico: Orecr
ncoterm: FO8 - FRANCO A BORDO
Vigeca: 18 de Agosto de 2025 hasta 31 de Agosto de 2025
Producto: Carga Ganaral
- Cantic Valor .
TRANSPONTE INTERNACIONAL
FLETE MAAITIVMO (205T) 1 USD 2660 00 USO 2.680.00
THCD 1 USD 200 00 USD 20000
TRANGPORTE INTEANACIONAL VSO 2,680 00
GASTOS LOCALES
GASTOS NAVIERA 1 usD 3e0.c0 U0 30.00
BL 1 USD 140,00 USD 180 0
GASTOS LOCALES USD 62000
TOTAL INTERNACIONAL & LOCAL VSO 3400 00

* Coste locakes no Incuyen IVA,
Notas Adicionales

+ 30 dias do erddio
+ Ertraga de documentos crignales un da antes del amiso de & rave a ms Retlacines.

Agradezco inmersamente s amatle apartura con of An do podarie olecer NUASTOS BAAVCIOS eSS,

Annos sakados,

Aedroa Chaug
STARCARGO CIA. LTDA.
achaug @sarcango com ec

oy |

oot

Rpepm——

3
¥
=
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Anexo 10
Cotizacién de productos

USA

Skechers Color: Negroy Negro
Visita la Tienda 4.1 Sk Aok iy (32

Skechers Fundas de asiento de automavil de poliéster
transpirable de alta calidad, juego completo de fundas
compatibles con bolsas de aire, comodidad automotriz para
la mayoria de automoviles

50+ comprados el mes pasado
Negro y Ne... negro (Blac... Negroy a:

Tamaiio: Juego completo

Juego completo Ver 1 opciones no
destacadas o no
Us$459 disponibles

US$4599

Sin cargos de importacion y US$31.45 de envio a
Ecuador Detalles

Para 2012-2017 Kia Rio 15 pulgadas

uss1270
pintado negro llanta — Reemplazo

. . En GRATIS 122-26
directo OE — Rueda de coche lista para e rgoate et s
carretera O entrega mis répida entre el
Visita la tienda de Road Ready Wheels 21- 25 de agosto. Ver detalles
50 Ak (3) | Buscar en esta pégina

© Eoviar 3 Shirtey - Fall River 02723

uss 19
127 Disponible
Or US$12.78 /mo (12 mo). Select from 2 plans

Cantidad: 1 ~
Pay $12.79/month or less for 12 months with Affirm. Learn more
Agregar al Carrito
Talla 15x5.5
Marca Road Ready Wheels Comprar ahora
Haz cli st let:
a2 clic para una vista completa Temafiods  15Puigedes

Enviado por  Aoad Ready Wheels

rueda

Vendido por  Road Ready Wheels
dismetrode 100 Milimetros
circulo de paso Orckaiones Mrtmgrme

Peso del 20 Libras 30 dias

Pago Transaccién segura
~ Ver mas
~ Ver mis



Haz clic para una vista completa

Funda Universal para Asiento de Coche de Tela de Malla y Cuero de PU PVC Puro

y Semipiel

Radio de coche con pantalla tictil doble prime
DIN de 7 pulgadas con Apple CarPlay, =
estéreo Bluetooth de 7 pulgadas con
camara de respaldo, controles de volante
FM, navegacién de enlace de espejo,

Marca: DWMM

Disfruta de entrega répida y
grats, ofertas exclushas,
ademas de peticulas y
programas de TV galardonados.

Unete a Prime

27 MAhdr s (214 | Buscar on esia pignn
100+ comprades ot mes passde uss5 3
B2q 53 Entrega GRATIS et domingo, 24
Preco recomendado. WS46655 @ Ge agosto

O los miembeos Prime reciben

© (6 mo). Select from 2 plans
Devoluciones GRATIS ~
Pay $9.98/month or less for & months with Affirm, Learm more

saica D © Conviar 3 Shartey - Fall Rihver 02723
Tecnologla de  Bluetooth, USS Disponible
conectividad
Tipo de Android Canudad: 1 -
controtador

racter Pantalta tictil con Apple Carplay Asregar ai Carro
especiates

‘Comprar shora

China

$12,50 $10,50

# % 4 %50 (8 resefias) - 5436 vendidofs - #11 Mis vendidos en Fundas para asientos de auto

— Shanghal Ama industry Co.. L1d, - verified Proveedor multiespeciaidad - 19 yrs - Bl CN

FEN E U

D Precio de muestra: $13 (

Variaciones Editar selecciones
<
Color(1)
S .
=
Opciones de personalizacién >
+ Logotipo personalizado (Pecdic min - 1000 carfunt
+ Embaiaje personatzado (Pedico
+ Personalizacién gréfica (Podida min. 1000 corvu
‘Capacidad de personalizacion del verified [E
proveedor -
2 + Personalizacién parcial -

« Persanalizacién basada en ddujos
+ Personallzacién basada en muestras G

-z -

MM Made-in-china  ((prosuers - X

s N O A -
Post My REQ Sign in / Join Messages. Inquiry Basket

= AllCategories ©  VideoChannel  Secured Trading Service  Top-ranking Products Suppher ~  Buyer ~ Help~  Apps~  English

SL L. 1 K2

€2 Alibaba.com

2 DIN 7 Inch Car MP5 Player with Mirror Link Car
Radio Bluetooth with Camera

Negotiable

500 Pieces (MOQ)

Product Details >
Customization Avallatie

Tvpe Car MPS Player

Combnation: Car MPS Player

Sl deciding? Get samples of USS 34.9/Plece | Request Sample

Ackstoo Smart Technology Electronic... > ()
Manutactures/Factory & Trading Comp.

T Rating # % % & 50>
TradeMessenger

Todas las categorias  Selecciones destacadas  Protecciones para pedidos Centro del comprador  Centro de Ayuda  Descargar aplicacién  Convidrtete en proveedor

Plazss y accesorios para veniculos > Ruedas, neumdticos y accescrios > Ruedasy neumdticos comerciales

Susdas de remoiaue

Liantas de Acero para Remolque de Coche al por Mayor de 13, 14 y 15 Pulgadas, $12-20

4x98 4x100 5x112
No hay opiniones

2= Hangzhou JAL Import&Export Co., Utd., - 10 yrs - EECN

@ Precio de muostra: $50

Variaciones Selecciona ahora

Agujero(18): 4

<]

(@D 5 wos amo0 smz Uewadsse

[

4x98 13 puigadas Bantas  +11

)

Anchura(6) E

4/4,5/5/6) 13x4  13x45  15x5 1555 .

15%6

Chatear
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