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RESUMEN

La tesis se enfoca en analizar el entorno, fortalezas y debilidades de Galeria
Optica, una empresa del sector dptico en Machala, y proponer cambios estratégicos
para mejorar su posicion en el mercado. En este proceso, se realiza un detallado estudio
del mercado local, destacando la competencia y las preferencias de los consumidores.
Ademas, se evallan estrategias internas, tales como la eficiencia operativa y la
satisfaccion del cliente, con un enfoque en la empresa Galeria Optica. La introduccion
de Midarec S.R.L. como nuevo proveedor se analiza exhaustivamente, considerando
prondsticos de demanda, punto de equilibrio, costos asociados y comparacion de
P.V.P. competitivo. Se propone un cambio a Midarec S.R.L., respaldado por un
analisis de flujo de caja e indicadores de viabilidad, destacando la por las mejoras en
costos unitarios y financiamiento del préstamo bancario. En conclusion, la tesis no
solo ofrece un diagndstico completo de Galeria Optica, sino que también presenta
recomendaciones estratégicas sustentadas en analisis detallados y una comprension de

los factores en su desempefio en el mercado.
Palabras Clave:

ESTRATEGIAS DE MARKETING; PUNTO DE EQUILIBRIO; PROVEEDOR;
VIABILIDAD ECONOMICA; INTEGRACION VERTICAL HACIA ATRAS;
PRONOSTICO DE LA DEMANDA.
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ABSTRACT

The thesis focuses on analyzing the environment, strengths, and weaknesses of
Galeria Optica, an optical sector company in Machala, and proposing strategic changes
to improve its position in the market. In this process, a detailed study of the local
market is carried out, highlighting competition and consumer preferences. In addition,
internal strategies, such as operational efficiency and customer satisfaction, are
evaluated with a focus on Galeria Optica company. The introduction of Midarec S.R.L.
as a new supplier is thoroughly analyzed, considering demand forecasts, break-even
point, associated costs and competitive selling price comparison. A change to Midarec
S.R.L. is proposed, supported by a cash flow analysis and viability indicators,
highlighting the improvements in unit costs and bank loan financing. In conclusion,
the thesis not only offers a complete diagnosis of Galeria Optica, but also presents a
strategic recommendation based on detailed analyses of an understanding of the factors

in its performance in the market.
Keywords:

MARKETING STRATEGIES; BREAK-EVEN POINT; SUPPLIER; ECONOMIC
VIABILITY; BACKWARD VERTICAL INTEGRATION; DEMAND FORECAST.
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RESUME

La thése se concentre sur l'analyse de I'environnement, des forces et des
faiblesses de Galeria Optica, une entreprise du secteur optique & Machala, et propose
des chagements stratégiques pour améliorer sa position sur le marché. Dans ce
processus, une étude détaillée du marché local est réalisée, mettant en évidence la
concurrence et les préférences des consommateurs. En outre, les stratégies internes,
telles que l'efficacité opérationnelle et la satisfaction des client, sont évaluées en
mettant I'accent sur la société Galeria Optica. L'introduction de Midarec S.R.L. en tant
que nouveau fournisseur est analysee de maniere approfondie, en tenant compte des
previsions de la demande, point mort, des co(ts associés et de la comparaison des prix
de vente compétitifs. Un passage a Midarec S.R.L. est proposé, étayée par une analyse
des flux de trésorerie et des indicateurs de viabilité, mettant en évidence I'amélioration
de codts unitaires et du financement par emprunt bancaire. En conclusion, la these
offre non seulement un diagnostic complet de Galeria Optica, mais presente également
des recommandations stratégiques basées sur des analyses détaillées et une

compréhension des facteurs de sa performance sur le marché.

Mots Clés:

STRATEGIES MARKETING; POINT MORT; FOURNISSEUR; VIABILITE
ECONOMIQUE; INTEGRATION VERTICALE EN AMONT; PREVISION DE LA
DEMANDE.
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INTRODUCCION

Galeria Optica, como establecimiento destacado en el mercado de Machala,
desempefia un papel crucial en el bienestar visual de la comunidad, ofreciendo
productos de calidad y servicios especializados. En un entorno dinamico y
competitivo, la exploracién de alternativas estratégicas se vuelve esencial para
garantizar la sostenibilidad y el crecimiento continuo de la empresa. Uno de los
enfoques estratégicos clave que se abordaran en esta tesis es la integracion vertical

hacia atras, una estrategia que implica la adquisicion directo de proveedores.

Dentro de este contexto, en el primer capitulo surge la necesidad de analizar a
fondo el mercado, utilizando un enfoque PESTEL vy la estructura de las Cinco Fuerzas
de Porter. Examina factores politicos, econdmicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos
y legales que afectan la empresa, asi como la competencia en el mercado Optico. Se
destacan oportunidades y amenazas clave mediante la Matriz de Evaluacion de
Factores Externos (MEFE). La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) compara a Galeria

Optica con sus competidores.

Por otro lado, para el segundo capitulo del anélisis interno de Galeria Optica se
caracteriza por la identificacion y potenciacion de diversas areas de fortaleza. Se
detallada la estructura organizacional y participacién de mercado, identificando la
adaptabilidad de la empresa a las tendencias para llegar a un publico mas amplio. La
cadena de valor revela el compromiso de la dptica en la calidad de servicios y
productos. Sin embargo, la Matriz de Evaluacion de Factores Internos (MEFI) sefiala
debilidades, como altos precios de venta asociados a costos de abastecimiento instando
a la necesidad de estrategias que permitan obtener precios mas competitivos en el

mercado optico.

En el tercer capitulo, se aborda el analisis de la demanda en el competitivo
mercado oOptico, y se propone un modelo de optimizacién centrado en la importacion
directa de armazones de Gafas Midarec S.R.L. Detalla los pasos de implementacion,
desde la cotizacion hasta la nacionalizacion y el analisis de proveedores. Se destaca la
comparacién de costos unitarios entre Midarec y el distribuidor actual, Activity, junto
con la evaluacion de términos de pago, calidad, garantia y abastecimiento. El andlisis

general subraya la reduccion de costos, el impacto en la rentabilidad, la competitividad



en precios y el punto de equilibrio. Ademas, se sefiala la necesidad de adaptarse a las

tendencias de demanda segun el pronostico para 2024 y 2025.

En el capitulo cuatro, centrado en la viabilidad econdmica, se lleva a cabo un
analisis del flujo de caja relacionado con la importacion de armazones de Midarec
S.R.L., detallando ingresos y egresos durante 12 meses, vinculados al tiempo del
préstamo bancario. Se destaca el ajuste preciso del flujo actualizado y la aplicacion de
indicadores de rentabilidad, como la tasa interna de retorno (TIR), el valor actual neto
(VAN), el periodo de recuperacion de la inversion (payback), y el valor actual
equivalente (VAE).

En conclusion, Galeria Optica ha enfrentado desafios en un mercado
competitivo, mediante estrategias como la importacion directa de Gafas Midarec
S.R.L. La propuesta de integracion vertical hacia atras se plantea como una solucion
para mejorar la rentabilidad y mantener la competitividad. El andlisis externo destaca
oportunidades en la demanda proyectada, pero se enfrenta a amenazas como las
economias de escala de grandes franquicias y el control del proveedor actual, Activity.
Ademas, se identifican debilidades como sistemas de informacion deficientes y altos
precios de venta. La propuesta de cambio a Midarec se presenta como una solucion
viable, con la estrategia de financiamiento a corto plazo y proyecciones de retorno de

capital atractivas, asegurando la competitividad y rentabilidad a largo plazo.

Se formulan diversas recomendaciones para Galeria Optica ya que, durante la
investigacion, se identificaron limitaciones como mejorar la calidad de datos para
futuros proyectos. Se propone la implementacién de un sistema de control de
inventarios automatizado para optimizar la gestion de existencias y mejorar la
eficiencia en la cadena de suministro. Ademas, se sugiere la mejora del sistema
contable actual, con énfasis en la capacitacion del personal. Se recomienda realizar
analisis periddicos de la demanda del mercado, implementar encuestas y explorar
estrategias para comprender las preferencias de los consumidores. Asimismo, se insta
a estudios méas detallados sobre las marcas y productos, con especial atencién a la
rotacion por proveedor. Se destaca la importancia de establecer un sistema robusto de
respaldo de informacion, con politicas regulares y pruebas de recuperacién de datos,

aprendiendo de experiencias pasadas de pérdida de informacion.



ANTECEDENTES

El Centro Optométrico Estrada tiene sus raices en el afio 2009, se posiciono
como un proveedor de servicios de cuidado visual de calidad a la comunidad. En 2012,
expandié su alcance estableciéndose frente al Parque Col6n, una ubicacién central y
accesible para los clientes en Machala. Bajo la direccion de la Dra. Raquel Estrada,
una profesional dedicada a la salud visual, el centro Gptico evoluciono a Galeria Optica
en noviembre de 2016 (Galeria Optica, 2023). Este cambio de nombre no solo refleja
la dedicacion a ofrecer experiencias visuales positiva, sino también su creciente gama

de productos y servicios.

En Galeria Optica, se entiende que cada cliente tiene necesidades visuales
unicas, por lo que ofrecen gran variedad de opciones para atender a una diversidad de
personas. El segmento de clientes incluye tanto a mujeres como a hombres,
independientemente de su edad y de clase intermedia alta. Se han convertido en la
opcidn preferida para personas mayores y jovenes con ojos sensibles que necesitan
cuidado y productos 6pticos para ofrecer soluciones personalizadas y adaptadas a la
medida. Ademas, comprende las demandas especificas de los profesionales que pasan
largas horas delante de pantallas digitales. Para ellos, ofrecen opciones visuales que
alivian la fatiga ocular y mejoran su comodidad durante las horas de trabajo.

Ademas, se dirigen a aquellos que aprecian el estilo y la moda. Los clientes que
buscan mas que una mejora en su vision, desean armazones con disefios modernos y
elegantes que se conviertan en una expresion de su estilo personal. Ofrecen una
seleccién exclusiva de marcas de renombre mundial, incluyendo Gucci, Balenciaga,
Cartier y entre otras. Su gama de productos abarca desde armazones hasta gafas de sol,
lentes de contacto de calidad y una variedad de accesorios originales, se esfuerza por
cuidar la salud visual de los clientes de manera integral y de moda para los amantes de
las gafas que cumplen los estandares esperados.

La cadena de suministro de Galeria Optica esta coordinada con el distribuidor
Activity mediante un acuerdo comercial que define los términos y condiciones entre
ambas empresas. Sin embargo, se carece de una gestion eficiente de pedidos para
realizarlos en fechas preestablecidas, ya que la Optica adquiere mercaderia cuando
Ilega nueva oferta. Al recibir los productos de Activity, se realiza de forma manual un

control de calidad, se almacenan y se exhiben en la tienda. El personal de la tienda
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proporciona orientacion a los clientes y actualiza los inventarios después de cada
venta. La comunicacion continua con el distribuidor permite mejorar la calidad y

garantizar la satisfaccion del cliente.

La Galeria Optica se distingue por un equipo comprometido en ofrecer un
servicio personalizado y profesional a cada cliente que entra por sus puertas. Este
equipo estd compuesto por la Gerente General, Directora Operativa, Jefa de Marketing,
profesionales técnicos, optdmetras y asesores de venta; la informacion se basa en los
datos disponibles en la pagina web de Galeria Optica (2023). Cada miembro del equipo
brinda un servicio adaptado a las necesidades individuales y un enfoque centrado en

el cliente con productos que no solo mejoran la vista, sino también el estilo de vida.



PROBLEMATICA

Galeria Optica, especializada en cuidado visual y venta de productos 6pticos,
enfrenta un desafio critico en su operacion. A pesar de abastecerse a través del
distribuidor Activity, la Optica se encuentra en una posicion desfavorable en
comparacién con otros competidores del mercado. La adquisicion de productos a un
precio considerablemente mas alto dificulta su competitividad y la capacidad para

posicionarse de manera efectiva en el mercado local.

El distribuidor Activity tiene un poder negociador significativo sobre Galeria
Optica, lo que limita la flexibilidad en los precios y las condiciones de compra
(Corporate Finance Institute, 2019). Por lo que la necesidad de encontrar una solucién
se vuelve aln maés urgente debido al aumento de la competencia en el sector optico
local. Con la llegada de nuevas épticas y el crecimiento de la industria, la lucha por
los clientes se ha intensificado. Galeria Optica necesita tomar medidas para mejorar su
posicion en el mercado y garantizar su sostenibilidad a largo plazo.

Ante esta problematica, Galeria Optica se esta considerando dos posibles
soluciones. La primera opcién implica encontrar un distribuidor que ofrezca precios
mas competitivos y condiciones de compra mas favorables. La segunda opcién implica
una estrategia de integracion hacia atras, donde la tienda optaria por la importacién
directa de productos desde Italia, estableciendo una relacion comercial directa con un
proveedor de renombre como Gafas Midarec S.R.L, asi como lo comenta Ortega
(2017):

“Esta opcion no solo permitiria una mejor posicion frente a la competencia en
términos de costos, sino que también ofreceria la oportunidad de controlar la calidad

y la disponibilidad de los productos”.

La decision que tome Galeria Optica sera crucial para su futuro. La empresa
necesita evaluar cuidadosamente ambas opciones y considerar factores como costos,
calidad, flexibilidad y relaciones comerciales a largo plazo antes de tomar una decision
estratégica que determine su capacidad para competir y crecer en el mercado Optico

local.



JUSTIFICACION

En el mercado actual, tanto grandes empresas como pequefios negocios
compiten intensamente, lo que demanda innovacion y mejoras internas para satisfacer

las necesidades de los clientes. Como indica Navarrete (2019, p. 6):

“La gestion eficaz del inventario es vital para controlar costos y asegurar la
disponibilidad de productos, adaptandose a las diversas demandas del mercado y a

factores externos que afectan las decisiones comerciales”.

Este proyecto tiene como objetivo abordar el desafio que enfrenta Galeria
Optica debido al conflicto de interés con el distribuidor Activity. Por lo tanto, se
considera implementar una solucion estratégica para la empresa a través de la opcion
de integracion hacia atras, que implica la importacion directa de productos y establecer
una relacion comercial directa con un proveedor italiano de renombre como Gafas
Midarec S.R.L.

En primer lugar, esta estrategia brinda ventajas clave al permitir una reduccion
de costos al eliminar los méargenes adicionales del distribuidor local. Al importar
directamente, se adquiere a un costo mas cercano al precio de fabrica, de esta forma
Galeria Optica puede ofrecer precios mas competitivos a sus clientes, aumentando asi

su atractivo en el mercado.

Ademas, tener control sobre los precios es esencial ya que, al establecer una
relacion directa con el proveedor, Galeria Optica puede establecer precios de compra
que permitan margenes de beneficio justos y competitivos. Esto no solo favorece a los

clientes, sino que también asegura la salud financiera del negocio.

La calidad garantizada es otro beneficio clave por lo que, al trabajar
directamente con un fabricante reputado, Galeria Optica puede estar segura de que los
productos cumpliran con estandares de calidad. Esto construye la confianza del cliente
y establece la reputacion de la tienda como un proveedor confiable de productos

oOpticos de alta calidad.

La flexibilidad en la oferta es crucial en un mercado dindmico. Al tener control
directo sobre los productos, Galeria Optica puede adaptar su inventario para satisfacer

las necesidades cambiantes del mercado local. Introducir nuevos productos o



variaciones segun la demanda se vuelve mas factible, lo que mantiene a la dptica a la

vanguardia de las tendencias (Christopher, 2017).

Incluso esta estrategia fomenta una relacién comercial a largo plazo. Establecer
lazos directos con Gafas Midarec S.R.L. no solo asegura un suministro constante y
confiable, sino que también podria conducir a oportunidades exclusivas y

colaboraciones futuras, generando un valor adicional para Galeria Optica.

En el sitio web del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2021), para
llevar a cabo esta estrategia, se debe analizar los procedimientos requeridos para
realizar la importacion directa, siguiendo las pautas proporcionadas por el SENAE, el
sistema ECUAPASS y el COMEX. Esta evaluacion determinara si la empresa "Galeria
Optica" puede llevar a cabo la importacion de manera efectiva, asegurando la

documentacion necesaria y la disponibilidad de los productos.

Por lo tanto, se ofrecen opciones a implementar para la gestion de
importaciones. Pueden asumir pagos adicionales asociados con procesos de
importacion como tarifas arancelarias, impuestos de importacion y otros costos
relacionados, aunque incremente los costos iniciales, resulta econémicamente viable a

largo plazo al eliminar los méargenes del distribuidor (Christopher, 2017).

Otra alternativa es contratar un servicio especializado de importacion para
gestionar las etapas del proceso, desde documentacion hasta logistica. Aunque implica
un costo adicional, ahorra tiempo y permite a Galeria Optica enfocarse en su negocio

principal.

También podrian considerar la creacion de un departamento interno dedicado
a la gestién de importaciones, incluyendo expertos en comercio internacional y
especialistas en aduanas. Aungue requiere una inversién significativa, proporciona
control total sobre las operaciones de importacion y asegura la adaptabilidad a las

necesidades cambiantes del mercado.

Es importante destacar que esta estrategia no solo resuelve el conflicto de
intereses con el Distribuidor Activity, sino que también posicionan a Galeria Optica
como un lider competitivo en el mercado Optico, ofreciendo calidad, precios

competitivos y adaptabilidad a las demandas del mercado.



OBJETIVOS
Objetivo General:

Analizar el pronostico de demanda y modelo de optimizacion para la

importacion directa de Gafas Midarec S.R.L. para Galeria Optica.
Objetivos Especificos:

1. Realizar un andlisis externo para identificar oportunidades y amenazas

que enfrenta Galeria Optica.

2. Analizar el cumplimiento de funciones internas de Galeria Optica para

identificar fortalezas y debilidades.

3. Elaborar un modelo de optimizacidn en costos para obtener un precio

de venta al publico mas competitivo dentro del mercado 6ptico.

4. Desarrollar un estudio de viabilidad econdmica para determinar el

beneficio a obtener por la importacion directa de Midarec SRL.



PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢Cuales son las oportunidades y amenazas que enfrenta Galeria Optica, segun

el andlisis externo realizado para su entorno?

¢Cudles son las fortalezas y debilidades internas de Galeria Optica en términos

de cumplimientos de cargos?

¢Como se puede optimizar el costo para lograr un precio de venta al publico

mas competitivo en el mercado éptico?

¢Cual seria el beneficio potencial al realizar la importacion directa de Gafas

Midarec S.R.L., segun el estudio de viabilidad desarrollado?
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MARCO TEORICO

Para comprender el contexto de los propositos de la demanda dentro de un
modelo de optimizacion para realizar una importacién directa y reconocer la
importancia de su aplicacion en las empresas, es crucial considerar ciertos aspectos
tedricos fundamentales. El analisis de la demanda y el comportamiento del consumidor
son procesos esenciales en el ambito del marketing y la gestién empresarial.

Aspectos Clave en el Andlisis de la Demanda:

El analisis de la demanda aborda factores como el precio, la disponibilidad, las
preferencias del consumidor, la publicidad y las tendencias del mercado (Méndez,
2023). La evaluacion de la sensibilidad de la demanda a cambios en el precio es
esencial para establecer estrategias de fijacion de precios. Ademas, el ciclo de vida del
producto y la segmentacion del mercado son consideraciones cruciales.

Comportamiento del Consumidor:

En el comportamiento del consumidor, la toma de decisiones y las etapas que
atraviesa, desde el reconocimiento del problema hasta la evaluacion poscompra, son
aspectos fundamentales. Factores como la influencia familiar, cultural, motivacional y
perceptual impactan las decisiones de compra. La segmentacion psicograficay el ciclo
de vida del consumidor son también elementos esenciales (Farias, 2023).

Demanda Actual y Prever Futuras Necesidades:

Identificar la demanda actual y prever futuras necesidades es crucial para
entender a los clientes y adaptarse a los cambios del mercado. Razones como
comprender las tendencias de compra, optimizar la cadena de suministro, mejorar la
planificacién estratégica, fomentar la innovacién, personalizar la experiencia del
cliente y mantener la competitividad subrayan la importancia de este proceso (Villar,
2023).

Teoria de Reduccion de Costos:

La teoria de reduccion de costos es un componente esencial de la gestion
empresarial que se enfoca en identificar y eliminar ineficiencias dentro de los procesos,
con el objetivo de minimizar los costos y mejorar la rentabilidad. Esta teoria ha
evolucionado a lo largo del tiempo, y una de las figuras clave en su desarrollo fue
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Frederick W. Taylor, quien introdujo principios fundamentales en el campo de la

eficiencia y la productividad (Ospina, 2019).
Teoria de Competitividad Local:

La teoria de competitividad local se centra en el analisis y desarrollo de
ventajas competitivas a nivel local, permitiendo a las empresas prosperar en su entorno
especifico. La teoria destaca la importancia de comprender y aprovechar los recursos,
relaciones y condiciones Unicas que ofrece una ubicacidn geogréfica particular para
mejorar la competitividad de las empresas. Varios enfoques tedricos y conceptos

contribuyen a la comprension de la competitividad local (Dominguez, 2021).
Punto de Equilibrio:

El modelo de oferta y demanda busca un equilibrio de precios beneficioso para
la empresa. La aplicacion de PESTEL (analisis politico, economico, social,
tecnologico, ecologico y legal) ayuda a anticipar oportunidades y amenazas externas.
Las Cinco Fuerzas de Porter analizan la competencia y la rentabilidad en el mercado
(Farias, 2023).

Modelo del Diamante de Porter:

Michael Porter introdujo el "Modelo del Diamante™ para explicar los factores
que influyen en la ventaja competitiva de una nacion o region. Los componentes clave

de este modelo son:
1. Condiciones de los Factores:

Se refiere a los recursos productivos disponibles, como mano de obra,
infraestructura, recursos naturales y capital. Las condiciones favorables contribuyen a

la competitividad local (Lemoine, 2022).
2. Condiciones de la Demanda:

La naturaleza y la composicion de la demanda local también influyen en la
competitividad. Una demanda sofisticada puede estimular la innovacion y la mejora

continua.
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3. Industrias Relacionadas y de Apoyo:

La presencia de industrias auxiliares y de apoyo puede generar sinergias y

mejorar la eficiencia y la innovacion dentro de un clister industrial.
4. Estrategia, Estructura y Rivalidad de la Empresa:

La forma en que las empresas compiten entre si, la estructura del mercado y las

estrategias empresariales afectan directamente a la competitividad local.
Teoria de Matriz de Perfil Competitivo (MPC):

A traveés de esta herramienta estratégica como la Matriz del Perfil Competitivo
(MPC) evaltua y comparar su posicién competitiva en relacién con los principales
competidores del mercado (Wendolin et al., 2021). Se centra en Factores Criticos de
Exito (FCE), como tecnologia, calidad del producto, servicio al cliente, costos,

distribucion, entre otros (LOpez-Aranguren, 2023).

Luego, se recopila informacion sobre el desempefio de la empresa y sus
competidores en cada FCE. Esta informacion puede provenir de fuentes internas y
externas, como informes financieros, analisis de mercado y retroalimentacion de

clientes (Ortega Marqués, 2017).

Cada competidor recibe un puntaje en una escala del 1 al 5, en funcion de su
rendimiento en cada Factor Critico de Exito. El puntaje refleja la fortaleza relativa de

la empresa en comparacién con sus competidores.

La matriz se construye ubicando competidores en el eje vertical y los FCE en
el eje horizontal. Cada celda de la matriz contiene los puntajes asignados a cada

competidor para un factor especifico.

La MPC permite visualizar de manera clara y rapida las areas de fortaleza y
debilidad de la empresa en comparacion con sus competidores (Ospina, 2019). Se
pueden identificar patrones y tendencias que orientan la toma de decisiones

estratégicas.

Con base en los resultados de la matriz, laempresa puede desarrollar estrategias

para mejorar sus debilidades y fortalecer sus ventajas competitivas (Lemoine, 2022).
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Esto puede incluir ajustes en la cadena de suministro, mejoras en la calidad del

producto, campafias de marketing, entre otras acciones.

La Matriz del Perfil Competitivo no es estatica; debe actualizarse regularmente
para reflejar cambios en el entorno empresarial. EI monitoreo continuo permite a la

empresa ajustar sus estrategias segun las dindmicas del mercado.

Segmentacion de Productos:

La segmentacién de productos es una tactica esencial en el ambito del
marketing que se enfoca en subdividir el mercado global de un producto o servicio en
segmentos mas pequefios y homogéneos (Garcia-Reinoso et al., 2020). Este proceso
implica identificar grupos de consumidores con caracteristicas, necesidades y
comportamientos similares. La premisa fundamental es que diferentes conjuntos de
clientes pueden presentar requerimientos distintos, y la segmentacién permite a las
empresas adaptar sus estrategias de marketing de manera mas especifica para atender

las particularidades de cada grupo identificado.

Al llevar a cabo la segmentacion de productos, las empresas pueden
personalizar sus productos, mensajes y estrategias de marketing de acuerdo con las
caracteristicas unicas de cada segmento. Esto no solo maximiza la relevancia de la
oferta para los consumidores, sino que también optimiza la eficacia de las actividades
de comercializacion al dirigirse de manera mas precisa a las demandas y preferencias

particulares de cada grupo (Gonzalez, 2023).

La segmentacién de productos es una herramienta estratégica que busca
mejorar la satisfaccion del cliente al reconocer y abordar las variaciones en el
comportamiento del consumidor. Al entender las diferencias entre los segmentos, las
empresas pueden desarrollar estrategias mas efectivas para llegar a sus audiencias
objetivo, lo que resulta en un marketing mas eficiente y en una mayor probabilidad de

éxito en el mercado.
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Elementos de la cadena de valor:

En lo que respecta a la cadena de valor se dividen las acciones que forman parte
del proceso en primarias y secundarias. Como acciones primarias esta el Marketing,
que la aplicamos como estrategia para vender los productos, la logistica, se receptan
los productos, se los almacena, para luego distribuirlos; seguidamente esta el manejo
del stock, donde se gestionan las unidades que se encuentran disponibles en el local;
las ventas, estan relacionadas con la comercializacion de los productos en el mercado
local; finalmente esta la atencion al usuario, que es el acompafiamiento que se hace a

los clientes.

Como acciones secundarias estan los recursos humanos que tiene la empresa,
que se la realiza con una seleccion de los trabajadores; la tecnologia, tiene que ver con
los recursos y maquinarias que utiliza la empresa en el proceso de ventas; luego

tenemos la seleccidn de proveedores, y por Gltimo esté la infraestructura, o sea el local

o la tienda.
Figura 1: Representacion Grafica de la Cadena de Valor de Porter
Infraestructura de la empresa \
EJ. Financiacion, Hlanim [ REelaCIOn Con INversone:
g8 Gestién de recursos humanos T
Eg_ teclutamienta, Capacita Sistera de remuneracion
Z R Desarrollo de tecnologia
33 Heeno de producto, investigacion de mencado)

Compras
Compon 5, maquinarias, publicidad, serv

Logistica | Operaciones | Logistica Marketing y | Servicio post
Interna Ej. M e Externa ventas venitas
Alrna fabrica rode . Proces. E). FUeria ar . Instala

%&f o® a

Actividades primarias

Fuente: (Boscarino y Saraviac, 2021)
Integracion Vertical Hacia Atras:

La integracion vertical hacia atras es una estrategia empresarial que implica la
adquisicién o control de las fases anteriores de la cadena de valor de una empresa,
especificamente hacia el lado de abastecimiento. Este enfoque permite a las empresas

tener un control mas directo sobre sus insumos, componentes esenciales,
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contribuyendo a varios beneficios que mejoran la competitividad. Al integrarse
verticalmente hacia atras, una empresa puede controlar directamente la produccion de

los insumos o materias primas que utiliza en su proceso productivo (Vera, 2019).

Esto permite un control mas directo sobre la calidad de los insumos. La
empresa puede establecer estandares mas estrictos y asegurarse de que los productos
cumplan con sus especificaciones exactas, lo que mejora la calidad y consistencia del
producto final.

Términos comerciales internacionales (Incoterms 2020):

Los Incoterms 2020 fueron publicados por la Camara de Comercio

Internacional en septiembre de 2019 y entraron en vigor el 1 de enero de 2020.

Estos términos comerciales se actualizan periédicamente para adaptarse a los
cambios y tendencias en el comercio internacional, y su objetivo principal es
proporcionar claridad y certeza en las negociaciones comerciales, al definir claramente
quién asume los costos y riesgos asociados al transporte y entrega de las mercancias
(Huaman, et. Al., 2020).

A continuacion, se detallan los diferentes grupos en los que se clasifican los
Incoterms 2020, que son:
e Grupo E: Salida (EXW)
e Grupo F: Transporte principal no pagado (FCA, FAS, FOB)
e Grupo C: Transporte principal pagado (CFR, CIF, CPT, CIP)
e Grupo D: Llegada (DAP, DPU, DDP)

Es fundamental comprender las implicaciones de cada término para tomar
decisiones comerciales informadas y evitar malentendidos o disputas en las

transacciones internacionales.
Teoria de la contabilidad y el control:

La contabilidad se configura de manera eficiente con el proposito de brindar a
los accionistas informacion sobre el cumplimiento de los contratos por parte de los
demas agentes. Un segmento significativo del sistema contable de costos, que abarca

Ordenes de trabajo, costos por procesos, distribucion de costos, precios de transferencia

16



y presupuestos, se estructura para que los administradores de una empresa
descentralizada puedan evaluar el cumplimiento contractual de otros administradores
en los niveles subordinados de la organizacién. Ademas, la contabilidad facilita a la

alta gerencia la evaluacion de si han recibido la compensacidn que les corresponde.

Dirigiendose hacia areas de alto impacto previamente identificadas como
posibles fuentes de reduccion de costos, la contabilidad se enfoca en aquellas que
posibilitan la cuantificacién del desarrollo y proporcionan una base interna de
comparaciéon entre productos, servicios, procesos y departamentos. Asimismo, revela
desviaciones y anomalias en las distribuciones de costos y estandares; la cuantificacion

se erige como el primer paso hacia el control y la mejora (Sunder, 2005).

Aplicacion de los flujos de caja:

El flujo de caja y los indicadores de viabilidad son elementos clave en la

planificacion y gestion financiera de cualquier empresa.

El flujo de caja es el registro de los ingresos y gastos de una empresa en un
periodo determinado, y es un indicador critico de la salud financiera de la empresa. El
flujo de caja también permite a la empresa tomar decisiones informadas en cuanto a la
inversion de sus recursos financieros, la gestion de sus activos y pasivos, y la

planificacion de su presupuesto (Falcon, 2023).

En cuanto a los indicadores de viabilidad financiera, estos miden la factibilidad
de un proyecto, tomando en cuenta todo lo que hace la empresa para generar ingresos
y conocer su capacidad. Es decir, al analizar el flujo de caja y los indicadores, se puede
identificar el éxito pasado y futuro de la empresa, asi como oportunidades para mejorar

sus actividades operativas y financieras.
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MARCO CONCEPTUAL

El marco conceptual constituye el conjunto de ideas y conceptos que forman
la base tedrica para comprender y analizar diversos aspectos de una empresa. En el
contexto del analisis interno de una organizacion este marco se enriquece al incorporar
conceptos clave de areas como contabilidad, estadistica, economia y gestion
estratégica. Ademas de explorar la demanda, la oferta, la competitividad y la
optimizacion, permitiendo una evaluacion mas precisa de la productividad, la

eficiencia operativa y la toma de decisiones estratégicas.
Oferta'y Demanda:

Principio econdmico que describe la relacion entre la disponibilidad de un bien
o0 servicio (oferta) y la cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar
(demanda) (Urday-Céceres, 2020). El andlisis interno puede considerar como la

empresa se adapta a estas dinamicas del mercado.
Series de Tiempo:

Conjunto de datos ordenados cronologicamente. En andlisis interno, las series
de tiempo pueden utilizarse para evaluar el rendimiento a lo largo del tiempo,

identificando patrones y tendencias.
Anélisis de Tendencias:

Evaluacion de los patrones observados en los datos a lo largo del tiempo
(Bucciarelli, 2020). Ayuda a identificar tendencias positivas 0 negativas en

indicadores clave de rendimiento.
Media movil:

Es una herramienta utilizada en el andlisis técnico para identificar y visualizar
la tendencia de un conjunto de datos a lo largo del tiempo. Consiste en calcular el
promedio de un determinado ndmero de puntos de datos dentro de un periodo
especifico y desplazar esa ventana de célculo a medida que los nuevos datos van siendo
incorporados (DEGIRO, 2023).
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Estacionalizacion:

La estacionalizacion es un proceso estadistico que facilita un analisis mas
preciso de las tendencias a largo plazo y patrones subyacentes al eliminar las
influencias estacionales que podrian distorsionar la interpretacion de los datos
(Sanchez, 2020).

Variabilidad no estacional:

La variabilidad no estacional abarca todas las fluctuaciones en los datos,
incluyendo aquellas que son estacionales y las que no siguen patrones predecibles en

intervalos especificos.
Error RMES:

Es una métrica utilizada para evaluar la precision de un modelo predictivo en
relacion con los valores observados. Se calcula como la raiz cuadrada de la media de
los cuadrados de los errores entre las predicciones del modelo y los valores reales
(Barney, 2019).

Importaciones:

Proceso de traer bienes o servicios desde el extranjero para su uso o venta en
el mercado interno (Farias, 2023). El analisis de importaciones puede influir en las
decisiones de costos y estrategias de suministro.

Optimizacion:

Proceso de hacer que algo sea lo mas efectivo o funcional posible (Urday-
Caéceres, 2020). En el analisis interno, la optimizacion se aplica a procesos internos,

gestion de inventarios y eficiencia operativa.
Competitividad:

Capacidad de una empresa para destacar en su industria y superar a la
competencia (Villar, 2023). La competitividad interna implica evaluar como la

empresa puede mejorar su posicion en el mercado.
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Anadlisis de Contabilidad de Costos:

Evaluacion detallada de los costos incurridos en la produccion de bienes o

servicios. Incluye conceptos como costos fijos, costos variables y puntos de equilibrio.
Estado de Resultados:

Reporte financiero que muestra los ingresos, costos y beneficios de una
empresa en un periodo especifico. Es fundamental en el analisis interno para evaluar

el desempefio financiero.
Ratios Financieros:

Relaciones matematicas entre diferentes elementos de los estados financieros.

Ayudan a evaluar la salud financiera y el rendimiento de la empresa.
Incoterm CIP:

El Incoterm CIP es adecuado para transacciones en las que el vendedor esta
dispuesto a asumir los costos y riesgos del transporte y el seguro de los bienes hasta el
lugar de destino designado por el comprador. Sin embargo, el comprador debe estar
dispuesto a asumir los costos y riesgos posteriores a la entrega en el lugar de destino
(Huaman, et. Al., 2020).

Sistemas de Informacién Contable:

Conjunto de procedimientos y tecnologias utilizadas para recopilar, procesar y
presentar informacion financiera. Facilita la toma de decisiones internas basadas en

datos precisos.
Recursos Tangibles e Intangibles:

Los recursos tangibles representan activos fisicos que la empresa posee, como
instalaciones, maquinaria, inventario y efectivo que una empresa posee. Por otro lado,
los recursos intangibles comprenden activos no fisicos, como la reputacion de la
marca, la propiedad intelectual, la cultura organizacional y el conocimiento acumulado

gue carecen de presencia fisica, pero poseen un valor relevante para la empresa.

Capacidades Organizacionales:
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Conjunto de habilidades, conocimientos y procesos internos que permiten a la
empresa coordinar y utilizar sus recursos de manera efectiva para lograr objetivos

estratégicos.
Competencias Centrales:

Actividades o procesos que la empresa realiza excepcionalmente bieny que le
confieren una ventaja competitiva. Las competencias centrales son fundamentales para

la diferenciacion y el éxito en el mercado.
Cadena de Valor:

Herramienta que descompone las actividades de una empresa en actividades
primarias y actividades de soporte. Ayuda a identificar donde se crea valor y a

comprender los costos asociados a cada actividad.
Estrategia de Costos:

Enfoque que busca lograr eficiencia operativa para ofrecer productos o
servicios a costos mas bajos que los competidores. Implica la optimizacidn de procesos

y la gestion eficiente de recursos.
Diferenciacion:

Estrategia que busca ofrecer productos o servicios Unicos y distintivos que sean
percibidos como valiosos por los clientes. Se centra en la creacion de valor a través de

atributos especiales (Barney, 2019).
Integracion Vertical Hacia Atras:

La Integracion Vertical Hacia Atras es una estrategia empresarial en la que una
compafia busca controlar y poseer actividades relacionadas con la cadena de
suministro de sus productos o servicios, moviéndose hacia atras en el proceso
productivo (Bringas, 2022). Es decir, esto implica la adquisicion o el control directo
de los proveedores o las etapas de produccion previas en la cadena de valor de la
empresa.

Eficiencia Operativa:
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Logro de la méaxima produccion con los recursos disponibles, minimizando

desperdicios y optimizando procesos para mejorar la productividad y reducir costos.
Gestion del Cambio:

Proceso de planificacion, implementacion y control de cambios en la
estructura, procesos o cultura de una organizacion (Farias, 2023). Es esencial para

adaptarse a nuevas condiciones y mejorar la eficiencia interna.
Desarrollo Organizacional:

Estrategias y programas disefiados para mejorar el rendimiento y la eficacia de

una organizacién mediante cambios en la estructura, procesos y comportamientos.
Benchmarking:

Comparacion de los procesos, productos o servicios de una empresa con los de
otras organizaciones lideres en la industria (Guidotti, 2022). Se utiliza para identificar
mejores précticas y oportunidades de mejora.

Sistema de Gestion de Calidad:

Enfoque sistematico para garantizar la calidad de los productos o servicios,

incluyendo estandares, procesos y medidas de mejora continua.
Planificacion Estratégica:

Proceso mediante el cual la alta direccién define los objetivos y el alcance de
la organizacion a largo plazo, identificando como la empresa se posicionara en el
mercado (Zambrano G. , 2020).

Factor de distribucion:

indice utilizado en contabilidad y gestion de costos para asignar costos
indirectos a productos, servicios o areas. Actla como un criterio proporcional basado
en medidas relacionadas con la generacion de costos, como horas de mano de obra o
unidades producidas, permitiendo una asignacion mas precisa y equitativa de los
costos indirectos. Esto facilita la evaluacién de la rentabilidad y eficiencia de

productos, servicios o0 areas operativas en una organizacion (Quintero, 2022).
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MARCO REFERENCIAL

Walmart - Estrategia de Reduccién de Costos:

Contexto: Walmart, la cadena minorista mas grande del mundo, ha
consolidado su posicion mediante una estrategia fundamentada en la eficiencia y la
reduccion de costos (Pefialoza, 2023). La compafiia fue pionera en la implementacion

de técnicas que revolucionaron la gestion minorista y la cadena de suministro.

Principales Estrategias Aplicadas:

1. Logistica Eficiente:

Walmart es conocido por su eficiente gestion logistica. Implemento6 un sistema
de distribucion altamente eficiente que minimiza los costos de transporte y reduce los
tiempos de entrega. La optimizacién de rutas, el uso de tecnologia avanzada y la
centralizacion de operaciones contribuyen a una cadena de suministro agil (Zambrano
J., 2022).

2. Negociacién con Proveedores:

La compafia ha perfeccionado el arte de la negociacion con proveedores.
Walmart trabaja estrechamente con ellos para obtener precios competitivos y
condiciones favorables. La capacidad de comprar grandes voliumenes a precios mas

bajos le permite mantener precios atractivos para los consumidores.
3. Tecnologia en la Gestion de Inventario:

Walmart utiliza tecnologias avanzadas para el seguimiento y la gestion de
inventarios. El uso de sistemas de punto de venta conectados en tiempo real, junto con
técnicas de pronostico de demanda, le permite mantener niveles de inventario éptimos,

evitando la sobreexposicion o la escasez de productos (Pefialoza, 2023).
4. Eficiencia Operativa en Tiendas:

La eficiencia operativa en las tiendas es clave para la estrategia de reduccion

de costos de Walmart. La compafila ha implementado sistemas de eficiencia
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energética, horarios optimizados de empleados y procesos simplificados para mejorar

la productividad y reducir los costos operativos.

Resultados: Walmart ha logrado mantener una posicion competitiva en el
mercado minorista global gracias a su estrategia de reduccién de costos (Zambrano J.
, 2022). La compafiia ofrece precios bajos a los consumidores, a la vez que asegura
margenes de beneficio saludables. Su enfoque en la eficiencia operativa y la
optimizacion de la cadena de suministro ha establecido un estandar en la industria

minorista y ha contribuido al éxito continuo de Walmart.
Amazon - Integracion Vertical Hacia Atras:

Contexto: Amazon, una de las empresas tecnolégicas mas grandes del mundo,
ha alcanzado el éxito a través de estrategias innovadoras que incluyen la integracion

vertical hacia atras (Bombin, 2022).

Principales Estrategias Aplicadas:

1. Integracion Vertical Hacia Atras:

Amazon ha expandido su presencia mas alld de ser solo una plataforma de
comercio electronico. La compafiia ha incursionado en la produccién y distribucion de
sus propios productos, como los dispositivos Kindle y la marca AmazonBasics
(Tacuri, 2023). Esta integracion vertical hacia atras le proporciona un mayor control
sobre la cadena de suministro y la capacidad de ofrecer una gama diversificada de

productos a costos competitivos.
2. Diversificacion de Servicios y Plataformas:

Ademas de la venta de productos, Amazon ha diversificado sus servicios con
la introduccion de Amazon Web Services (AWS), Amazon Prime Video, Amazon
Music, entre otros. Esta diversificacion no solo amplia sus fuentes de ingresos, sino
que también refuerza la fidelidad del cliente al ofrecer una variedad de servicios bajo

el paraguas de la marca (Bombin, 2022).
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3. Eficiencia Logistica:

La empresa ha invertido significativamente en la mejora de la eficiencia
logistica. La introduccion de Amazon Prime, con opciones de entrega rapida y envios
gratuitos, no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también optimiza la

gestidn de inventarios y la distribucion.

Resultados: La estrategia de integracion vertical hacia atrds han contribuido
al éxito de Amazon. La compafiia no solo domina el comercio electrénico, sino que se
ha convertido en un actor importante en diversas industrias (Tacuri, 2023). La
capacidad de personalizar las experiencias de los clientes y ofrecer una amplia gama
de servicios ha consolidado la posicion de Amazon como lider en el ambito

tecnologico y de comercio electrénico a nivel mundial.
Toyota - Optimizacion y Just in Time:

Contexto: Toyota, la empresa automotriz japonesa, ha sido pionera en la
aplicacion de estrategias como el Just in Time (JIT) y la optimizacién de inventarios
para mejorar la eficiencia en la produccion y reducir los costos (Bravo, 2023).

Principales Estrategias Aplicadas:
1. Just in Time (JIT):

Toyota adopto la filosofia JIT, que implica producir los bienes justamente a
tiempo para ser utilizados en el siguiente paso del proceso de fabricacion. Esto
minimiza la necesidad de grandes inventarios, reduce los costos asociados con el
almacenamiento y disminuye los desperdicios. La produccion se ajusta de acuerdo con

la demanda real del mercado (Bringas, 2022).
2. Optimizacion de Inventarios:

Toyota ha aplicado rigurosas practicas de gestion de inventarios para evitar la
acumulacion innecesaria de existencias. Se basan en un sistema de produccién de
"tirar" en lugar de "empujar", donde los productos se fabrican en respuesta directa a
las demandas del mercado (Bravo, 2023). Esto asegura una produccion eficiente y

reduce los costos asociados con el almacenamiento de inventarios no utilizados.
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3. Calidad Total:

La estrategia de Toyota no se centra solo en la reduccién de costos, sino
también en la mejora continua de la calidad. La implementacion de practicas de
Calidad Total involucra a todos los empleados en el proceso de identificacion y
resolucion de problemas, lo que contribuye a la eficiencia operativa y la satisfaccion

del cliente.
4. Produccién Flexible y Eficiencia Energética:

Toyota ha adoptado técnicas de produccion flexibles que permiten ajustar
rapidamente las lineas de produccién para adaptarse a cambios en la demanda.
Ademas, la empresa ha incorporado practicas de eficiencia energética en sus

operaciones para reducir costos y minimizar el impacto ambiental.

Resultados: La implementacion exitosa de JIT y la optimizacion de
inventarios han permitido a Toyota mantener una cadena de suministro agil y eficiente.
La empresa ha logrado reducir costos de produccion, minimizar desperdicios y mejorar
la calidad de sus productos (Bringas, 2022). Estas estrategias han contribuido a la
posicion destacada de Toyota en la industria automotriz y han influido en la adopcion

generalizada de préacticas similares en el ambito manufacturero.

Zara - Analisis de Tendencias y Gestion de la Cadena de Suministro:

Contexto: Zara, la cadena de moda espariola, ha revolucionado la industria con
su enfoque unico en el analisis de tendencias y una eficiente gestion de la cadena de

suministro (LOopez-Aranguren, 2023).

Principales Estrategias Aplicadas:

1. Analisis de Tendencias en Tiempo Real:

Zara es conocida por su capacidad para identificar y responder rdpidamente a
las tendencias de moda emergentes. La empresa utiliza un sistema de retroalimentacién
constante, recopilando informacién de las tiendas para analizar qué prendas se estan
vendiendo bien y qué estilos estan en demanda (Labafino, 2022). Esta
retroalimentacion en tiempo real permite a Zara ajustar su produccion y disefio de

manera agil.
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2. Produccion Rapida y Ciclos de Entrega Cortos:

La cadena de suministro de Zara se caracteriza por ciclos de produccion y
entrega extremadamente cortos. La empresa ha desarrollado un modelo de produccion
rapido que le permite disefiar, producir y distribuir nuevos productos en cuestion de
semanas. (LOpez-Aranguren, 2023) Esto asegura que la ropa en las tiendas esté
alineada con las ultimas tendencias y cambie rapidamente para mantener el interés de

los consumidores.
3. Minimizacién de Inventarios:

Contrariamente a la practica convencional de mantener grandes inventarios,
Zara minimiza la cantidad de productos almacenados en sus tiendas y almacenes. Este
enfoque no solo reduce los costos asociados con el almacenamiento, sino que también

refleja la filosofia de la empresa de ofrecer productos frescos y en constante cambio.
4. Logistica a nivel mundial:

Zara utiliza un sistema de logistica eficiente para distribuir sus productos a
nivel mundial. Han implementado tecnologias avanzadas de gestion de inventario y
seguimiento de pedidos para optimizar la eficiencia en la cadena de suministro y
garantizar la disponibilidad de productos de las tiendas.

Resultados: La estrategia de Zara, basada en el analisis de tendencias en
tiempo real y una cadena de suministro agil, ha llevado a un éxito significativo. La
empresa ha logrado mantener altos niveles de demanda y lealtad del cliente al ofrecer
moda actualizada constantemente. Su modelo de negocio ha influido en la forma en
que otras empresas de moda abordan la produccién y la gestion de inventarios
(Labafino, 2022).
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MARCO LEGAL

Tabla 1: Procesos de Importacion en Ecuador

Proceso de Importacion vy
Tramites Aduaneros

1. Obtenciodn del Certificado Digital
para Firma Electronica (Token)

2. Instalacion del Ecuapass

3. Registro de Importador en el
Sistema Informatico Aduanero

4. Conocer Restricciones de
Productos Importados

5. Tramites de Desaduanizacion de
Mercancias

Descripcion
Puede obtenerse a través del Banco Central
del Ecuador: BCE o Security Data
Realizado en el portal de Ecuapass Aduana

- Actualizacion de la base de datos.

- Creacion de usuario y contrasefa.

- Aceptacion de politicas de uso.

- Registro de firma electrdnica.
Consulta en la pagina web del organismo
regulador de Comercio Exterior en Ecuador,
COMEX.

- Requiere la asesoria y servicios de un
agente autorizado por SENAE.

- Listas de agentes aduaneros autorizados
disponibles en ADUANA - Servicios para
OCE’s.

Elaboracion Propia. Informacion de (Guia Oficial de Tramites y Servicios, 2011)

De acuerdo con el articulo 17 de la Ley del Servicio Nacional de Aduanas del

Ecuador, las personas naturales o juridicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas en el

pais, que requieran realizar importaciones o exportaciones, deben registrarse en el

sistema informatico ECUAPASS para que puedan realizar sus operaciones de

comercio exterior. El registro es aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas del

Ecuador (SENAE).

Los requisitos para el registro como importador en ECUAPASS son los

siguientes:

e Documentos de identificacion:

Para personas naturales: cédula de ciudadania o pasaporte.

Para personas juridicas: RUC, nombramiento del representante legal y

certificado de registro mercantil.

e Documentos de constitucion:

Para personas juridicas: escritura de constitucion, acta de designacion de

representante legal y certificado de registro mercantil.

e Documentos de domiciliacion:

Para personas juridicas: certificado de domicilio fiscal.

e Documentos de representacion:
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Para personas naturales: poder especial para realizar tramites aduaneros.

Para personas juridicas: poder especial para realizar trdmites aduaneros

conferido al representante legal.

Una vez que se cumplan los requisitos, el SENAE aprobara el registro como

importador y otorgara un numero de identificacion de operador de comercio exterior

(OCE). Este nimero debe ser utilizado en todos los tramites aduaneros que realice el

importador.

Normas aduaneras:

Las normas aduaneras para la importacion de armazones y lentes de sol estan

establecidas en la Ley Organica de Aduanas y su reglamento.

Tabla 2: Requisitos para la importacion de mercancias en Ecuador

Procesos

Declaracion
Aduanera de
Importacién (DAI)
Documentos de
Acompafiamiento

Documentos de
Soporte

Documento de
Transporte
Verificacion y

Canal de Aforo

Descripcion
- Formulario Gnico y personalizado para registrar todos los
detalles de la importacion de mercancias.
- Presentado por el importador o un agente de aduanas.
- Se envia a través del sistema ECUAPASS de la SENAE.
- Constituyen un documento de control previo, tramitado y
aprobado antes del envio de las mercancias importadas.
- Segun el Art. 72 del Reglamento al Libro V del Copci.
- Forman la base de la informacion DAI para cualquier
régimen.
- Deben ser conservados en el archivo del declarante o su
agente de aduanas al momento de la presentacion o
transmision de la Declaracion Aduanera.
- Bajo la responsabilidad del declarante segun el Art. 73 del
Reglamento al Libro V del Copci.
- Factura Comercial o documentos que acrediten la
transaccion comercial, detallando cantidad, valor y origen
de las mercancias.
- Certificado de Origen (cuando proceda).
- Otros documentos que el SENAE o el Organismo
Regulador de Comercio Exterior considere necesarios.
- Una vez transmitida la DAI, el sistema informético del
SENAE otorgara un codigo de verificacion (aprobacion) y
asignara el canal de aforo correspondiente.

Elaboracion Propia. Informacién de (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2023)
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Tributos al comercio exterior:

Es necesario conocer la clasificacion arancelaria de los productos importados.
Los tributos al comercio exterior son los derechos arancelarios, los impuestos
determinados en la Ley Organica y tasas por servicios aduaneros

1. AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias): Son los
establecidos por la autoridad competente, compuesta por porcentajes en
funcién del tipo de mercancia y aplicada a la suma de costo, seguro y flete
(base imponible de importacion).

2. FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia): La base
imponible de los bienes importados es del 0,5%.

3. ICE (Impuesto a los Consumos Especiales): son distintos
porcentajes de bienes y servicios importados. (Consulte en la pagina del SRI:
www.sri.gob.ec, link: Impuestos)

4. IVA (Impuesto al Valor Agregado): Corresponde al 12% sobre:
Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE.

Normas de seguridad:

Las normas de seguridad para los armazones estan establecidas en el
Reglamento Técnicos Ecuatorianos INEN NTE INEN 0172:2019. Este reglamento
establece que los armazones deben cumplir con los siguientes requisitos:

e Resistencia a la ruptura: Los armazones deben ser capaces de soportar una
carga de 30 N sin romperse.

e Resistencia al impacto: Los armazones deben ser capaces de soportar un
impacto de 20 J sin romperse.

e Resistencia a la corrosion: Los armazones deben ser resistentes a la corrosion.
Normas sanitarias:

Las normas sanitarias para los armazones estan establecidas en el Reglamento
Técnico Ecuatoriano INEN NTE INEN 0173:2019, que establece como requisitos:

e Libre de sustancias toxicas: Los armazones no deben contener sustancias

toxicas que puedan ser perjudiciales para la salud.
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e Libre de materiales irritantes: Los armazones no deben contener materiales

irritantes que puedan causar dafios a la piel.
Requisitos para importar desde Europa a Ecuador:

Para importar desde Italia se deben tener en cuenta la documentacion genérica
(factura comercial, packing list, documentos de embarque) en muchos casos debe ir
acompafada de documentos adicionales como certificados de Origen, el FORM-A,
Test Reports o certificaciones de producto especificas segin la normativa europea. Se
debe consultar con el proveedor si el producto que se va a importar de Italia exige

alguno de esos requerimientos especificos:

Tabla 3: Documentos necesarios para la importacion desde Italia

Documento Contenido
Factura Comercial - Datos del Proveedor: Nombre, Direccién, Teléfono.
- Datos del Importador: Nombre y Namero Fiscal del
Impuesto, Persona de Contacto, Direccion, Telefono.
- Datos del Producto: Cantidad, Tipo, Valor segun el
Incoterm Negociado.
- Otros Gastos Incurridos: Certificado de Origen,
Certificado Especial, Precio del Envio.

Lista de Cajas o - Especificacion de la Cantidad de Cajas y
Embalaje Mercancia.

(Firmada)

Bill of Lading (B/L) - Nombre del Buque/Avion.

o Air Wayhill - Numero del Contenedor y del Sello.

(AWB) - Datos del Transporte y del Importador.

- Puerto y Fecha de Embarque.
- Puerto de Descarga.
- Factura Comercial y Valor.
- Registro del Importador.
Elaboracion Propia. Datos de (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2023)
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METODOLOGIA

Se explicaré en detalle cada uno de los procesos y métodos que seran utilizados
dentro del analisis de la demanda y optimizacion sobre la importacion directa desde
Italia, teniendo como objeto central alcanzar un precio de venta al publico mas
competitivo del que se maneja actualmente comprando a Activity.

a) Disefio de la Investigacion:

Como parte inicial del proceso de disefio de la investigacion, se llevé a cabo
una reunion con el personal administrativo de Galeria Optica para recopilar
informacion sobre cdmo la empresa ha estado gestionando sus procesos. A través de
este encuentro, se identificd la orientacion hacia un mejoramiento de los procesos en
el area de abastecimiento, considerando la proyeccién de la demanda y estableciendo
un punto de equilibrio como referencia a las cantidades optimas por alcanzar. La
metodologia adoptada es no experimental descriptiva, centrandose en analizar las
situaciones actuales y definir el cumplimiento de procesos y sus caracteristicas. Esta
aproximacion permite capturar y documentar de manera detallada, mediante
entrevistas y bases de datos, las tendencias, patrones y preferencias de los clientes con
respecto a las diversas opciones de productos disponibles en el mercado local de gafas

graduadas y gafas de sol (Caballero, 2022).

La recoleccidn de informacion tiene como objetivo construir una base de datos
que contemple las variables de ventas en unidades y el periodo de tiempo mensual de
rotacion de los productos desde el afio 2019 hasta el 2023. Al analizar los datos de
ventas previos, se busca identificar comportamientos de compra recurrentes y
fluctuaciones estacionales para obtener una vision clara y precisa de la demanda del

mercado.

Para comprender a fondo los nuevos procesos de abastecimiento que implican
la importacion directa desde ltalia, se considera esencial un enfoque descriptivo.
Describir y analizar estos procesos en detalle permitira identificar posibles desafios
logisticos, ineficiencias y areas de mejora en la cadena de suministro. Este analisis
detallado facilitard la identificacion de oportunidades para optimizar y fortalecer la
eficiencia en la gestion de abastecimiento.
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b) Tipo de investigacion:

Este estudio se enfoca en analizar la demanda de armazones para comprender
los patrones de consumo, preferencias del cliente y tendencias del mercado. El
enfoque cuantitativo revisa como estan establecidos, estrategias numéricas, los
procesos de la cadena de abastecimiento actuales de la Galeria Optica y analiza datos
de ventas anteriores para prever la demanda futura, permitiendo anticipar las
necesidades del mercado y ajustar estrategias tanto de inventario como precios de

venta al pablico.

Por otro lado, el enfoque cualitativo recopila datos a través de entrevistas con
proveedores y empleados, revisando documentos internos y politicas de
abastecimiento para comprender relaciones con proveedores, la calidad del producto y

los desafios logisticos asociados con la importacion directa desde Italia.

Al combinar estos enfoques, Galeria Optica logra obtener una vision detallada
de la demanda del mercado, la eficiencia en los procesos de abastecimiento y las
oportunidades para optimizar la importacion directa de armazones con el proveedor
italiano Midarec S.R.L. Esto respalda la toma de decisiones estratégicas para satisfacer
las necesidades del cliente de manera rentable, garantizar la calidad y disponibilidad
de los productos en el mercado local.

C) Alcance:

Este proyecto esta dirigido a empresas con dificultades en su cadena de
abastecimiento para obtener precios competitivos a través de la integracion vertical
hacia atréas, enfocandose en proporcionar informacién crucial para decidir sobre su
implementacion. El uso de un enfoque descriptivo para documentar las tendencias del
mercado Yy las preferencias de los clientes, con especial énfasis en el analisis detallado

de datos sobre la rotacion anterior.

El estudio aborda los procedimientos de importacién desde Italia, examinando
costos y eficiencia logistica para identificar problemas en la cadena de suministro. La
evaluacion de proveedores en ltalia garantiza la calidad y disponibilidad de los

productos importados.
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Asimismo, se investigara la viabilidad de la integracion vertical hacia atréas,
analizando cémo la colaboracion mas estrecha con proveedores italianos puede influir
en la calidad, los costos y la flexibilidad de la importacion directa para Galeria Optica.
Dando asi, un proyecto que puede ser implementado por otros giros de negocio
enfocados en la salud visual por medio de gafas graduadas o de descanso. En adicién,
estudiantes o profesionales interesados en el negocio de retail pueden tomar de

referencia este caso de estudio para futuras investigaciones.
d) Poblacién:

Para obtener una muestra representativa, se llevaran a cabo entrevistas
estructuradas, permitiendo obtener informacion detallada sobre las practicas
operativas, dindmicas del proveedor, desafios y oportunidades.

La poblacion que formo parte de este estudio estuvo conformada por los
empleados administrativos y operativos de Galeria 6ptica en la ciudad de Machala, y
proveedor de productos dpticos desde Italia, es decir, quien esta involucrado en la
gestion de inventario y suministros para los almacenes, con la intencién de ofrecer

armazones y lentes de sol para sus clientes finales.

Mientras tanto los participantes de Galeria Optica fue la Gerente General,
responsable de la estrategia corporativa y decisiones clave sobre inversiones;
Administradora Operativa, encargada de planificar, organizar, dirigir y controlar todos
los aspectos relacionados con la administracion de los recursos y el funcionamiento de
los establecimientos de dptica y la Jefa de Marketing, quien establece y mejora la

imagen de la empresa y los productos en base a la investigacion del mercado.
e) Técnica de recogida de datos:

Fuentes Primarias

Las fuentes primarias obtenidas a través de investigaciones directas como
entrevistas estructuradas con administradores de la galeria y al proveedor dptico, para
recopilar datos sobre la variedad de estilos, marcas, precios y caracteristicas técnicas.

Estas entrevistas se basaron en los procedimientos, rendimiento de la organizacion,
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tendencias del mercado, marcas populares, la calidad de los productos y problema

identificados.

Por consiguiente, a través del andlisis de la cadena de suministro se realizara
una evaluacion de todos los componentes involucrados en el abastecimiento,
identificando areas de mejora, ineficiencias y oportunidades para optimizar los

procesos logisticos y reducir los costos.
Fuentes Secundarias

En el proceso de desarrollar la propuesta de mejora, es esencial contar con
referencias secundarias que complementen la informacion. Se emplearon datos
previamente analizados, como catdlogos, tesis, articulos y encuesta sobre la
satisfaccion del cliente, realizado por Galeria Optica en 2021. Estos recursos aportaron
informacion relevante sobre la satisfaccion del cliente y la calidad de los productos
disponibles en el mercado, permitiendo analizar factores internos y externos del

negocio.

También, se analizaron estados financieros y datos de ventas para estudiar las
tendencias de rotacion a lo largo del tiempo, identificar los productos méas vendidos y
evaluar el movimiento de inventario, ofreciendo informacion valiosa para la toma de

decisiones en el mercado de lentes de sol y armazones.

f) Andlisis de datos:

Se empled Microsoft Excel para el prondstico de la demanda, modelo de
optimizacion y demas estudios numéricos como calcular proyecciones financieras y
evaluar la viabilidad econémica. Se utilizaron férmulas para identificar patrones
temporales, tendencias y estacionalidades en los datos, mejorando la comprension de

la evolucion de las variables a lo largo del tiempo y respaldando la toma de decisiones.

Del mismo modo se aplico la estadistica inferencial para prever valores
numéricos basado en variables independientes, lo que permitié realizar prondsticos
futuros como el aumento de las ventas o la demanda del mercado. Aplicando series de
tiempo y forecast.
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CAPITULO I. ANALISIS DEL ENTORNO
1.1 Analisis PESTEL.:

1.1.1. Andlisis del Entorno Politico:

Regulaciones de Importacién: El gobierno de Ecuador regula la importacién
de armazones y lentes de sol. Los productos deben cumplir con los requisitos de
seguridad y etiquetado establecidos por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion
(INEN, 2018). Los importadores también deben obtener una licencia de importacién
del Ministerio de Comercio Exterior.

Politicas gubernamentales: El Gobierno del Ecuador (2023) implementa una
serie de politicas para promover el comercio internacional, estas incluyen la reduccién
de los aranceles a las importaciones, la simplificacion de los procedimientos de
importacion y la promocion de la inversion extranjera directa. Estas politicas son
favorables para las empresas que buscan importar desde Italia a Ecuador.

Acuerdos Comerciales: EI Acuerdo Comercial Ecuador — Union Europea,
entrd en vigor desde 2017, busca facilitar el comercio y las relaciones econdémicas
entre las partes involucradas, es decir, tiene como propdsito principal la eliminacion
progresiva de aranceles y barreras comerciales.

Reduciendo los costos de importacion a la mercancia, lo que hace los precios
mas competitivos en el mercado ecuatoriano. Ademas, agiliza los procedimientos
aduaneros, mejora la cadena de suministro y reduce los tiempos de entrega
(Bucciarelli, 2020). Este acuerdo establece estandares comunes de normativas técnicas

para garantizar la calidad y la conformidad de los productos importados.

1.1.2. Anélisis del Entorno Econémico:

Condiciones Economicas: Segun el Informe de la evolucién de la economia
ecuatoriana en 2022 y perspectiva 2023, el PIB obtuvo una tasa de crecimiento anual
del 4,2% en 2021, mientras que disminuyo a 2,9% en 2022 y se provee un incremento
de la tasa a 2.6% en 2023.

En 2022, contribuy6 con $1.450 millones, representando el 3,5% del Valor
Agregado Bruto (VAB) y generando el 45.2% de las divisas de la provincia en Ecuador
(Banco Central del Ecuador, 2023a).
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Figura 2: Evolucién del PIB mercado ecuatoriano

Figura 50. Evolucion del VAB petrolero y no petrolero
En porcentaje, 2019-2023
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2024).

En cuanto a la inflacién mensual de diciembre de 2023 fue de 0.02% vy la
acumulada de 2.54%. Por otro lado, se observa a inicios del 2022 se present6 el valor
positivo mas alto desde ese afio, esta condicién demuestra un cambio en la trayectoria
de las variables, es decir en la segunda mitad de 2021 se dejaron de observar
variaciones negativas en el nivel de precios de economia, pasando de forma sostenida
a niveles de inflacién positiva. Luego de 16 meses se presenta una deflacion pero
siendo la mas notoria del -0,40% en noviembre de 2023, segun los indicadores

economicos con inflacion mensual nacional del Banco Central del Ecuador (2024).

Figura 3: Inflacion mensual nacional
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Poder Adquisitivo: La ciudad de Machala, con una poblacién de alrededor de

246,000 personas, esta experimentando un aumento en el nimero de personas con
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poder adquisitivo para comprar productos en general. Segln la encuesta Nacional de
Empleo, Desempleo y Subempleo del 2023, la tasa de empleo adecuado es del 43.2%,
subempleo es del 24.7%, otro empleo no pleno es del 20.4% y de empleo no
remunerado es del 4.5%, mientras que la de desempleo se situd en el 7.2% registrado
hasta el primer trimestre del presente afio (INEC, 2023). Esta tasa de desempleo es
inferior al promedio nacional, sigue siendo un desafio para la economia local.

Segun el Banco Central del Ecuador (2023), el ingreso per capita en Machala
es de aproximadamente $1.500 mensuales en 2022, lo que indica un poder adquisitivo
moderado para la mayoria de la poblacion. Sin embargo, hay una creciente clase
media-alta en la ciudad, y esta clase social esta dispuesta a gastar méas en productos de
alta gama.

1.1.3. Analisis del Entorno Social:

Tendencias de Moda y Estilo: Las tendencias de moda y estilo en Machala
estan influenciadas por las tendencias internacionales. Sin embargo, también hay una
tendencia creciente a adoptar estilos locales y particulares. Los lentes de sol graduadas
se han convertido en accesorios de moda, y los consumidores estan cada vez mas
interesados en encontrar estilos que reflejen su personalidad (Garcia, 2021).

Los armazones y lentes de sol con un proveedor italiano son considerados de
alta gama como productos de marcas de disefiador y reconocimiento internacional
(Moda Holistica y Estilo de Vida, 2020). Por lo tanto, la preferencia por accesorios de
marcas de disefiador es notable con los consumidores que buscan productos de alta
calidad y que desean hacer una declaracion de moda (Market Analysis Report, 2021).

Salud Ocular: La salud ocular es una preocupacion importante para la
poblacidn de Machala. Segun el sitio web de la Red Municipal de Salud Machala E.P.
(2023), aproximadamente el 30% de la poblacion de Machala tiene algun tipo de
problema de vision.

Los problemas de vision mas comunes en Machala son la miopia, la
hipermetropia y el astigmatismo. Estos problemas pueden afectar la capacidad de las
personas para ver de cerca, de lejos o con claridad. Esto significa que una de cada
cuatro personas en Machala necesita usar anteojos o lentes de contacto para corregir

la miopia.
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1.1.4. Analisis del Entorno Tecnologico

Innovacion en opticas: Principalmente el servicio que ofrecen a través de
maquinas de biselado que permiten cortar y pulir lunas segun la forma y el tamafio de
la montura (Gonzalez, 2023).

Acompafado con el examen visual para evaluar la salud ocular y corregir los
problemas de vision, se han introducido avances tecnoldgicos en los lentes, como los
antirreflejos y con proteccion UV. Los efectos en los lentes antirreflejo pueden reducir
el deslumbramiento y la fatiga visual frente a pantallas digitales. Mientras que los
lentes con proteccidon UV, que previenen enfermedades oculares causadas por los rayos
solares (Casado, 2021).

Creciente accesibilidad de los dispositivos electronicos: En particular
teléfonos inteligentes, esta aumentando la demanda de lentes de sol de alta calidad.
Los usuarios buscan comodidad, buena vision y proteccion contra la luz azul emitida

por estos dispositivos (Pereda, 2022).

La creciente presencia de aplicaciones moviles ha impulsado el concepto de
"mHealth" respaldado por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) (2022),
haciendo referencia a la practica médica y de salud publica, con alrededor de 5.000
millones de usuarios de smartphones que dedican la mitad de su tiempo a usar estas

aplicaciones (Alianza de red Disefio y Desarrollo Web y APP, 2013)

1.1.5. Analisis del Entorno Ecoldgico:

Sostenibilidad: EI mercado éptico se ve influenciado por los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas, especialmente el objetivo N°3
centrado en la salud y bienestar. Los consumidores buscan proteccién ocular contra
los rayos UV vy la luz azul, optando por armazones y lentes de sol de alta calidad
procedentes de Italia que ofrecen comodidad y disefio (Sanchez, 2021). Esto los hace

ideales para personas que necesitan usar gafas durante muchas horas al dia.

Ademas, la venta de productos opticos fabricados con materiales reciclados
contribuye al objetivo N°12 de sostenibilidad de la Organizacion de las Naciones
Unidas (ONU) (2019), reduciendo el impacto ambiental. En el ambito econémico, el
85% tiene conciencia sobre la sostenibilidad ha aumentado la demanda de productos
respetuosos con el medio ambiente, aunque la disposicion a apagar mas por estos

productos verdes varia entre los consumidores (ARANA, 2021).
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1.1.6. Analisis del Entorno Legal:

Normativas Aduaneras y de Importacion: La importacion de armazones
desde Italia a Ecuador, esta regulada por la Ley Orgénica de Aduanas, el Reglamento
General de la Ley Organica de Aduanas en que menciona por parte del tratamiento
arancelario por subpartida nacional tener un AD/VALOREM del 0%, mientras que el
seguro de IVA+FODINFA es del 12,05%.

Para ser importador en Ecuador, se requiere una solicitud de inscripcion que
tarda aproximadamente 10 dias habiles y tiene un costo de $50. En el caso de
importaciones de mercancias de alto valor, se necesita una autorizacion del Ministerio
de Economia y Finanzas, proceso que puede tomar entre 15 y 30 dias habiles. El pais
cuenta con un sistema aduanero simplificado, utilizando la Declaracion Aduanera
Unica (DAU), para todos los regimenes aduaneros, en el cual se incluye informacion
sobre el importador, el exportador, la mercancia, el transporte y el valor aduanero
(SENAE, 2022a)

Trémites aduaneros: En Ecuador, el proceso de nacionalizacion de
mercancias se ha simplificado a través del sistema ECUAPASS que automatiza los
procesos aduaneros y ha reducido los tiempos de tramitacion (Tacuri, 2023).

El importador debe presentar la DAU en un plazo de 15 dias habiles desde la
llegada de la mercancia al pais. Para liberar la mercancia, se requiere la inspeccion
fisica y el pago de tributos aduaneros como aranceles, el impuesto al valor agregado
(IVA) vy el impuesto a la salida de divisas (ISD) (SENAE, 2023). La salida de la
mercancia de la aduana puede ser menor de una semana si se trata de compras al por

mayor, ya que se priorizan los envios de gran volumen.
1.2. Las 5 Fuerzas De Porter:

(F1) Poder de Negociacion de los Proveedores:

Concentracién del mercado: Machala tiene un mercado de productos dpticos
bastante concentrado, con distribuidores clave que dominan una gran parte del sector.
Distribuidor Activity es uno de los principales proveedores que ejerce un control
significativo en el mercado, permitiéndoles negociar con minoristas con una posicion

fuerte. Dash Optica y Pinjas Optica también destacan por sus eficientes sistemas de
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logistica que asegura entregas oportunas. Las diferentes marcas de productos opticos
poseen convenios ecuatorianos para brindarles exclusividad en la distribucion de la

marca.

Diversificacion de la cartera de productos: Ecuador es un importador neto
de productos Opticos. Esto significa que los proveedores distribuidores nacionales
tienen un control sobre el suministro de productos al mercado. Distribuidor Activity
ofrece una amplia gama de productos 6pticos, incluyendo lentes, armazones, lentes de
contacto y otros accesorios. Esto le da una mayor flexibilidad a la hora de negociar
con los clientes, ya que puede ofrecer diferentes productos o servicios para satisfacer

sus necesidades.

(F2) Poder de Negociacion de los Compradores:

Numero de Compradores: El mercado de dptica en Ecuador es un sector en
crecimiento con una densidad limitada de clientes, segun el informe sobre el mercado
global de fibra Optica de Expert Market Research (EMR) (2023). Aproximadamente
30 opticas compiten en Machala, de acuerdo con el informe del Consejo de la Facultad
de Ingenieria (CFI, 2019), sugiriendo una competencia fuerte, pero con limitado

margen de influencia en los precios para los compradores

De acuerdo con los datos mencionados anteriormente de la Red Municipal de
Salud Machala E.P. (2023), indica que alrededor del 30% de la poblacion local tiene
problemas visuales, lo que se traduce en unos 73,800 adultos representando como
potenciales clientes que eligen el lugar de su preferencia para comprar productos
opticos. Esto les brinda un poder de negociacién medio, porque pueden escoger donde
comprar, pero no poseen el poder suficiente para manipular el mercado y disminuir los
precios de los productos.

Sensibilidad al Precio: Se mide a través de la elasticidad de la demanda que
indica como la demanda responde a los cambios en el precio. Por lo tanto, un aumento
del precio de los armazones y lentes de sol provocara una disminucion en la demanda
si la elasticidad es positiva y superior a 1 (Bucciarelli, 2020).

Por ejemplo, si una éptica sube el precio de sus armazones de $100 a $150,
podria esperar una caida del 25% en la demanda al hacerlos menos asequibles. Sin
embargo, ofrecer un descuento del 20% en lentes de sol podria aumentar la demanda

en un 25%, al hacerlos mas asequibles para los consumidores.
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Informacién del Comprador: Los compradores antes de adquirir los
productos opticos suelen leer articulos y resefias sobre los mismos, seguir a expertos
en redes sociales, ademas de asistir a eventos relacionados con la industria éptica
(Quifionez, 2020). La experiencia previa con el producto influye en sus decisiones de
compra; aquellos con menor conocimientos tienden a confiar en la recomendacion de
amigos o vendedores de Opticos, careciendo de informacidn para tomar decisiones
informadas (Ortega, 2023).

(F3) Amenaza de Nuevos Competidores Entrantes:

Economias de Escala: Las empresas existentes aprovechan las economias de
escala para ofrecer precios competitivos, entre estas opticas encontramos a GMO y
Los Andes. Esto dificulta a nuevas Opticas competir en igualdad de condiciones ya que
tienen sucursales y franquicias a lo largo de todo el Ecuador, lo que les permite
negociar con los distribuidores nacionales para tener ventajas en costos e incluso en
tiempos de pago. Esto dificulta a las Opticas entrantes que pretenden manejar las

mismas marcas.

Barreras de entrada: Las barreras para ingresar al mercado de Opticas en
Machala son significativas por la inversion capital. Debido a la competitividad que
presenta el sector, los nuevos competidores para lograr penetrar y mantenerse en este
mercado deben realizar altas inversiones. Para ingresar se debe invertir en el arriendo
o compra de un local que se encuentre en una potencial zona comercial; ademas se

debe adecuarlo segun a las exigencias del sector.

Ademas, regulaciones gubernamentales como requisitos de licencias y
normativas de seguridad y etiquetado, actian como barreras legales, complicando el
establecimiento de nuevas Opticas, incluso de manera clandestina, limitando la

posibilidad de nuevos competidores de irrumpir facilmente en el mercado local.

(F4) Amenaza de Productos Sustitutos:

Disponibilidad de Sustitutos: Las marcas de armazones y lentes de sol de
reconocimiento internacional o premium tienen cierta competencia con las piezas

triple A (copias). Este tipo de producto sustituto esté siendo comercializado por varias
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oOpticas en la ciudad de Machala e incluso por emprendedores que se dedican al e-

commerce con envio a nivel nacional.

Comparacion de Precios y Calidad: La relacion precio y calidad de las piezas
triple A tiene concordancia, tienen un P.V.P més accesible y la vida atil puede Ilegar
a reducirse a la mitad de las piezas originales, lo cual, el consumidor debe ser

informado al adquirir estos productos sustitutos.
(F5) Rivalidad entre los Competidores:

Competencia en el mercado de Opticas: En Machala estan establecidas
aproximadamente 30 Opticas, la mayoria compite en la segmentacion de productos
econdmicos; por ende, la competencia directa de Galeria Optica se reduce a tres
principales: 6ptica GMO, dptica Los Andes y dptica ALJAORZA. Estas tres manejan
marcas de lujo, intermedias y econdémicas. Estas tres dpticas se asemejan a Galeria
Optica, no solo por las marcas que manejan, sino también porque actualmente ellos no
importan directamente, se abastecen por productos ofrecidos por los mismos

proveedores que manejamos (Activity, Dash, Pinjas, etc).

Competitividad de los precios: GMO y Los Andes tienen los precios mas
competitivos en las mismas marcas que Galeria Optica ofrece. Por ejemplo, unas gafas
Oakley de $260, GMO la ofrece a $221. Estas diferencias en P.V.P se deriva de varios
factores, como el hecho de que ambas son franquicias a nivel nacional, por ende,
pueden aplicar economias de escala para disminuir los costos. Actualmente, Galeria
Optica no tiene suficientes puntos de venta para obtener las mismas ventajas

competitivas.
1.3. Matriz de Perfil Competitivo (MPC):

Las empresas que van a formar parte de la matriz de perfil competitivo han sido
escogidas segun sus caracteristicas, tamafio y ubicacién. Dentro de la MPC se
encuentra la empresa para la cual se elabora el plan estratégico Galeria Optica y como

su competencia se ha seleccionado a las empresas GMO y Optica Los Andes.
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Tabla 4: Matriz de Perfil Competitivo

Factores Clave de Peso Galeria GMO Los Andes
Exito Optica
Valor | Ponderacién | Valor | Ponderacion | Valor | Ponderacion
Economia de escala | 0.3 0.6 1.2 0.9
gue permite vender 2 4 3
sus productos a bajo
costo
Tecnologia para la 0.28 0.84 0.84 0.84
prestacion de 3 3 3
servicios adecuado
Publicidad potentey | 0.22 0.44 0.66 0.44
emocional 2 3 2
Ubicacién 0.20 0.8 0.4 0.4
estratégica 4 2 2
Total 100% 2.68 3.1 2.58
Valor: 1: Debilidad mayor 3: Fortaleza menor

2: Debilidad menor 4: Fortaleza mayor
Elaborado por: Maria Sangacha (2023).

Interpretacion:

La MPC indica que las empresas se diferencian mucho entre ellas, con respecto
al precio debido al poder de negociacion debido a la concentracion del mercado y las
economias de escala de los competidores establecidos. No existe una amplia brecha
que llame potencialmente la atencion de los clientes. El servicio de las empresas posee
la misma calificacion, aunque sea integral, poseen deficiencias al dejar de lado los

envios de ventas al por menor ni ofrecer nuevos modelos constantemente.

Con respecto a la publicidad se destaca GMO al utilizar medios tradicionales,
pero igual que el resto no poseen una estrategia para llegar a su nicho de mercado de
manera efectiva. Las 3 empresas se encuentran ubicadas en zonas comerciales, como
GMO y Optica Los Andes en C.C. El Paseo Shopping Machala; sin embargo, Galeria
Optica tiene cuatro sucursales y una matriz muy cercana entre ellas ubicadas en

Olmedo entre Colon y Buenavista, en Bolivar y Juan Montalvo.
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1.4. Matriz de Evaluacion Factores Externos (MEFE):

Mediante la matriz MEFE se la utilizo como herramienta de evaluacion de
factores externos para organizar toda la informacion que afecta externamente a Galeria
Optica. En él se sitGian los aspectos socioculturales, ambientales, tecnoldgicos e incluso

politicos que intervienen en todos los procesos de la empresa.

Figura 4: Factores externos de Galeria Optica, oportunidades

Oportunidades Peso Clasificacion ~ Ponderacion
1 |Limitado poder de negociacion en los clientes 0.04 2 0.08
2 | Serie de politicas gubemamentales para promover el comercic internacional 0.05 3 0.15
3 | Acuerdo comercial multipartes entre Ecuador-Unidn Europea 0.05 3 0.15
4 | Aproximadamente el 30% de la poblacion de Machala tiene problemas de vision. 0.07 3 021
3 | Los teléfonos inteligentes aumentan la demanda de lentes de alta calidad 0.04 2 0.08
6 |Latasa de empleo es 92 8% con ingreso aprox $1.500 mensuales. Q.07 4 0.28
7 |Procesamiento de la solicitud de inscripeitn como importador toma 10 dias habiles con costo de 350 0.04 2 0.08
% | Proceso de nacionalizacion de mercaneias se agiliza por medio del ECUAPASS 0.06 1 0.06
9 | Creciente conciencia sobre 1a salud ocular que impulza la demanda de productos opticos 0.05 4 02
10 | Innovacion en opticas con Gafas antirreflejo v proteccion UV 0.06 4 0.24

Valor: 1:Eespondemal 2:Responde promedio
3: Responde bien  4: Responde muv bien

Elaborado por: Maria Sangacha (2023).

En general, Galeria Optica goza de ciertas oportunidades ya que al contar con
los diferentes factores se ha beneficiado del poder adquisitivo de los 426.000
habitantes en Machala de los cuales segin la Red Municipal de Salud
aproximadamente el 30% de ellos tienen problemas de vision y que tienen un poder de
negociacion limitado, como también disfruta ampliamente de las ventas innovadoras
en armazones y lentes de sol con antirreflejo y proteccion UV por el uso excesivo de
teléfonos celulares que lastima la vista con la luz azul, generando una creciente

conciencia sobre la salud ocular.

Figura 5: Factores externos de Galeria Optica, amenazas.

Amenazas Peso Clasificacion Ponderacion
1 | Sensibilidad al precio de productos opticos para los consumidores 0.05 3 0.15
2 | Distribuidor Activity controla una gran parte del mercado con amplia gama de productos 0.06 3 0.18
3 |Las empresas existentes aprovechan las economias de escala para ofrecer precios competitivos 0.07 4 0.28
4 |Las marcas de armazones v gafas de Iujo tienen cierta competencia con las piezas friple A 0.05 2 0.10
3 | GMO, Los Andes v ATLTAORZA manejan marcas de lujo, intermedias v economicas 0.05 2 0.10
6 |La inflacion anual nacional en el afio del 2023 fue de 2.54% 0.05 1 0.05
7 |Para liberar 1a mercancia se debe cancelar los tributos aduaneros relativamente elevados 0.03 1 0.03
2 | Autorizacion de importacion en mercancias de alto valor dura hasta 30 dias habiles 0.02 1 0.02
9 | Compradores con menor conocimiento sobre armazones y lentes de marca 0.04 3 0.12
10 | No siempre los consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos verdes 0.03 2 0.06

Puntuacion Total MEFE 0.98 2.62

Elaborado por: Maria Sangacha (2023).
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En la tabla de factores externos también describimos aquellas amenazas que
tiene Galeria Optica y que pueden impedirle crecer son la competencia agresiva de las
grandes cadenas mayoristas, economias de escala para ofrecer precios competitivos y
las normativas aduaneras y de importacion ya que esto afectaria y ralentizaria el

proceso de crecimiento de la empresa.

Por otro lado, las amenazas con menor relevancia para la compafiia son el uso
de productos verdes, tiempo de autorizacion de salida en mercaderia, costo elevado de
tributos aduaneros, dandoles un peso de entre 0,02 y 0,03. Teniendo como resultado
en la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (MEFE) de una puntuacién
ponderada de 2,62 por lo que la respuesta del negocio ante las oportunidades y

amenazas de este se encuentra ubicado por encima del promedio de la industria.
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CAPITULO I1. DIAGNOSTICO INTERNO DE LA
EMPRESA

2.1. Estructura organizacional:

La estructura organizacional esté liderada por la Gerente General y la Directora
Operacional, respaldada por un equipo que colabora para alcanzar los objetivos
establecidos al final de periodo contable. Ademas, cuenta con un departamento

contable que maneja registros, priorizando el uso de recursos digitales para mantener

la organizacion de estos.

Figura 6: Estructura organizacional

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL VERTICAL POR DIVISION

Gerencia

Inventario¢:-wmemeeee-3Departamento contable

Galeria 6ptica Galeria 6ptica
bolivar Outlet

Galeria éptica
Principal

Galeria éptica
Gafas y accesorios

Galeria éptica
Sucursal

Optometra Optometra Optometra
e e [ o
ajera

Elaborado por: Raquel Indacochea (2023).

En Galeria Optica, se asignan roles especificos a cada empleado para asegurar
un servicio al cliente eficiente. La estructura organizacional incluye directrices de su
supervisor inmediato, como se muestra en la figura 6, adopta dos modelos estructurales
para distribuir tareas y responsabilidades entre sus empleados, resaltando la

importancia de comprender la organizacién y el funcionamiento interno para asegurar

un ambiente laboral seguro y efectivo.
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2.2. Segmentacion de Productos

La empresa Galeria Optica, desarrolla sus actividades desde hace 6 afios en la
ciudad de Machala ofertando servicios relacionados con la vista, ademas, ofrece
accesorios como armazones de las mejores marcas, kit de limpieza, lunas, estuches,

etc.

Tabla 5: Galeria Optica, Promedio de Ventas por Unidad de Producto (2019-
2023)

Accesorios 32
Armazones 11,034
Gafas 1,021
Gafas espejadas 7
Gafas polarizadas 42
Gafas para nifios 12
Pafios 10
Tornillos 5
Lunas 209
Servicios 335
Gafas Contacto con medida 307
Lentes de contacto 128

Elaboracion propia. Datos de Galeria Optica (2023)

La tabla que presenta el promedio de ventas de Galeria Optica durante el
periodo 2019-2023 ofrece una vision detallada de la demanda de sus diversos

productos y servicios.

Este analisis proporciona a Galeria Optica una vision clara de la demanda de
sus productos y servicios, lo que puede ser crucial para tomar decisiones estratégicas,
como la gestion de inventarios, la planificacion de marketing y la optimizacion de la

oferta de productos.
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Figura 7 Galeria Optica: Porcentajes de ventas por producto (2019-2023)

Galeria dptica: Porcentajes promedio de ventas por
unidad de los productos (2019-2023)

1,49% ,2.09%

7,62% + Accesorios
D
“ Armazones
Gafas

Gafas espejadas

Gafas polarizadas

Gafas para nifos
+ Pafios

« Tornillos

+ Lunas

Elaboracion propia. Datos de Galeria Optica (2023)

La interpretacion del grafico de promedio de ventas de Galeria Optica revela
patrones y tendencias clave que ofrecen valiosa informacién sobre el rendimiento de

cada producto y servicio. Aqui algunas interpretaciones destacadas:
Exito Sostenido en Ventas de Armazones:

Los armazones son el producto estrella, registrando un impresionante promedio
de 11,034 unidades. Esta alta demanda indica que Galeria Optica ha establecido una
posicion fuerte en el mercado de armazones, posiblemente debido a la diversidad de

estilos, marcas y calidad ofrecidos.
Enfoque en Servicios Optometricos:

El fuerte rendimiento de los servicios con un promedio de 335 unidades resalta
la importancia de las consultas y servicios oftalmologicos para los clientes de Galeria
Optica. Esto sugiere que la calidad de la atencion al cliente y la experiencia en servicios
son factores diferenciadores.

Demanda Sostenida de Gafas de Contacto Personalizadas:

Las gafas de contacto con medida muestran una demanda sélida, con un
promedio de 307 unidades. Esto puede indicar que los clientes buscan soluciones de
correccion visual mas personalizadas, y la oferta de Galeria Optica en este segmento

es exitosa.
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Interés por Lunas Personalizadas:

Las lunas, con un promedio de 209 unidades, muestran que la personalizacién
de las lentes oftalmicas es apreciada por los clientes. Esto puede reflejar la atencion de

la empresa a las necesidades especificas de cada cliente.
Diversificaciéon Efectiva con Gafas y Otros Productos:

Aunque las gafas tienen un promedio de 1,021 unidades, un nimero menor en
comparacién con los armazones, su demanda sigue siendo significativa. Esto destaca
la efectividad de la estrategia de diversificacion de productos, atendiendo a diferentes

preferencias y presupuestos.
Potencial de Segmentos Especializados:

Las gafas polarizadas, aunque con un promedio mas bajo (42 unidades),
indican un interés en productos especializados. Esto sugiere que hay oportunidades
para enfocarse en segmentos de mercado especificos, como aquellos que buscan

caracteristicas técnicas adicionales.
2.3. Participacion de mercado:

Hoy en dia, Ecuador esta enfrentando una crisis econdémica y de seguridad que
afecta su crecimiento y su estabilidad. La tasa de inversion en el pais es una de las mas
bajas de la regidn, y la inversion extranjera directa es casi nula. Segun noticias de El
Pais (2023):

“El Banco Central proyecta que en el 2024 la economia ecuatoriana solo
crecera un 0,8%. “Todos estos desequilibrios ahuyentan la inversion extranjera
directa que en el primer semestre de este afo representa el 0,1% del PIB, una
cifra muy baja, incluso para los estindares ya bajos que manejaba Ecuador”,
afiade Hidalgo. El panorama también es malo para la inversion privada

doméstica por la incertidumbre politica y la inseguridad.”

Se sefiala que las razones que dificultan el crecimiento econdmico incluyen
un elevado endeudamiento publico, un alto servicio de deuda y una distribucién
desigual de la riqueza, ya que el 80% de la riqueza se concentra en el 20% de la

poblacion, lo que genera un grave desequilibrio social.
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Segun el Banco Central del Ecuador (2023), el crecimiento econémico de
Ecuador se ha visto afectado por la pandemia, la dependencia del petroleo y la falta de
buffers macroeconémicos. El PIB de Ecuador se contrajo un 1,3% en el tercer trimestre
de 2023.

La realidad fiscal presenta severas restricciones para el aumento de los gastos
sociales en términos del PIB, y para su sostenibilidad en recursos permanentes, a fin
de no depender de la renta petrolera. En el &mbito del gasto del capital, en salud es
solo 1.000 millones de ddlares es decir el 1.76% del total del gasto, y el 60% de este

rubro esté financiado por recursos petroleros, en términos del producto interno bruto.

Sin embargo, la principal actividad econdémica de la poblacién en Machala se
centra en la produccion bananera, erigiéndose como la fuente principal de ingresos y
otorgando a la ciudad la distincion internacional de "La capital bananera del mundo™.
La s6lida base econémica de Machala, fundamentada en la industria bananera, sugiere
un entorno propicio para diversificar las ofertas comerciales y aprovechar la
experiencia acumulada en la comercializacion de bienes diversos. La demanda de
productos importados, como armazones, puede ser satisfecha de manera eficiente y
rentable, beneficiandose de la infraestructura comercial existente y la experiencia en

negocios internacionales.

Siendo Galeria Optica considerada como una empresa que oferta servicios
optométricos, que estaria dentro del grupo PYMES, desempefiaria un papel en la
contribucién al PIB del pais. Su enfoque contable se dirige hacia el beneficio general
de la oOptica, manteniendo registros financieros que reflejan su situacién al final de
cada semestre, aprovechando la oportunidad de la conectividad comercial ya

establecida.
2.4. Analisis de la cadena de valor:

Para el andlisis de la cadena de valor del sector, se analizara la cadena de valor

mas elaborada y planificada, que pertenece a Galeria Optica.
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Tabla 6: Cadena de Valor de Galeria Optica: Fortalezas y Debilidades

Categoria
Logistica Interna

Operaciones

Logistica
Externa

Comercializacion
y Ventas

Servicio Post-
Venta

Actividades de
soporte

Recursos
Humanos

Aspecto
Cadena de
Abastecimiento

Almacenamiento

y Etiquetado

Control de
calidad

Distribucion

Procesamiento
de pedidos

Marketing BTL

Ventas

Soporte al
cliente

Infraestructura

Gestion de
Personal

Fortaleza
Relacion establecida con
distribuidor autorizado
local
Maquinas utilizadas para
el etiquetado de
productos con P.V.P.
Existen procesos de
control de calidad para
entrega de lunas con
medida y proteccion para
biselarla de acuerdo con
el marco del armazon
Se distribuye tomando en
cuenta valores histéricos
de su base de datos que
refleja la cantidad de
ventas de cada dia, mes 'y
afios
Asignacion de codigos
para facilitar la
identificacion del
producto
Publicidad en redes
sociales, donde muestran
sus productos,
caracteristicas,
descuentos y
promociones.

Personal es capacitado en
la atencion al cliente y
conocimiento del
producto. Aceptan pagos
en efectivo, transferencia
y tarjeta

Seguimiento a clientes
después de 15 dias y
mantenimiento gratuito
cada 3 meses durante el
ano

La Optica cuenta con
capital para realizar sus
compras

Contratacion de personal
calificado y vendedores
pasan por pruebas de
seleccion con periodo de
prueba de 3 meses

Fuente: Galeria Optica (2023)

Elaborado por: Raquel Indacochea (2023)
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Debilidad
Conflicto de interés cc
el proveedor que
requiere actualizacion
Sistema de control de
inventarios manual

No se especifican

procesos de fabricacid
de lunas personalizad:
se mandan a elaborar (
laboratorios certificad

No existe proyeccione
de crecimiento

Retiro del producto er
Optica por parte del
cliente.

No se menciona una
estrategia especifica p
abordar cambios en la
preferencias del
consumidor

No se aceptan
devoluciones, puede
afectar la satisfaccion
cliente

No se cuenta con line:
gratuita para
requerimientos,
reclamos, sugerencias
inquietudes

No hay una planeacii
elaborada que permita
sortear imprevistos
Falta de
multifuncionalidad de
personal



Observaciones:

e Galeria Optica muestra fortalezas en la relacion con marketing, servicio
postventa, inversion en tecnologia y en recursos humanos calificados.

e Lasdebilidades incluyen el conflicto de interés con distribuidor local, carencias
en la gestion de inventarios, y ausencia de estrategias para cambios en las

preferencias del consumidor.
2.5. Matriz de Evaluacion Factores Internos (MEFI):

La tabla MEFI proporciona una evaluacion ponderada de los factores
determinantes de éxito para Galeria Optica, clasificados en fortalezas y debilidades.

Tabla 7: Matriz de Evaluacion Factores Internos (MEFI)

Fortalezas
Publicidad intensiva en BTL y medios tradicionales 2% 3 0.06
Suficiente capacidad de almacenamiento 6% 4 0.24
Procesos administrativos eficientes 10% 4 0.4
Mercaderia se actualiza contantemente 3% 3 0.09
Rentabilidad neta atractiva 8% 4 0.32
Operaciones tecnolégicas innovadoras 4% 3 0.12
Capacitacion constante de empleados 2% 3 0.06
Buenas referencias por seguimiento postventa 5% 4 0.2
Buena localizacién de punto de venta 4% 3 0.12
Nivel intermedio de puntos estratégicos en el sector 5% 4 0.2
Subtotal 1.81
Debilidades

Reclamos sin seguimiento de clientes 5% 1 0.05
Pedidos no se cumplen a tiempo 6% 1 0.06
Control ineficiente en sucursales 3% 2 0.06
Fabricacion de lunas personalizadas 5% 1 0.05
Segmentacién de marcas 3% 2 0.06
Sistema de informacién deficiente 6% 1 0.06
No se cuenta con linea gratuita para requerimientos 3% 2 0.06
Dependiente de un Unico sistema de gestion de 4% 2 0.08

procesos
Altos precios de venta por costo de abastecimiento 9% 1 0.09
No hay servicio de logistica para importacion 8% 1 0.08
Subtotal 0.65
Valor 100% 2.46

Valor: 1: Debilidad mayor 3: Fortaleza menor

2: Debilidad menor 4: Fortaleza mayor
Elaboracidn propia. (2023)
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Anélisis de Tabla MEFI en Galeria Optica:

La tabla de factores determinantes de éxito para la empresa revela una serie de
fortalezas clave que destacan en la estrategia empresarial. La capacidad de
almacenamiento suficiente, procesos eficientes, rentabilidad neta atractiva y una fuerte
competencia en el sector son aspectos especialmente ponderados y esenciales para el
éxito sostenible de la empresa. Estas fortalezas indican una solida base operativa, una
gestidn financiera efectiva y una posicion competitiva destacada en el mercado. Sin
embargo, se deben abordar algunas debilidades, como quejas no resueltas y retrasos
en laentrega, para garantizar una experiencia completa y satisfactoria para los clientes.
En conjunto, la evaluacion total ponderada de 2.46 sugiere mejorar su posicion interna,
con un enfoque recomendado en el fortalecimiento continuo de las areas clave de

ventaja competitiva.
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CAPITULO IIl. PROPUESTA DE MEJORA

3. Matriz de emparejamiento de factores internos y externos claves- Galeria

Optica:

Tabla 8: Matriz de emparejamiento de factores internos y externos claves-

Galeria Optica

Factor Interno
Clave
Fortalezas
Mercaderia se
actualiza
constantemente

Procesos
administrativos
eficiente

Debilidades
Altos P.V.P. por
costo de
abastecimiento

Segmentacion
de marcas

Factor Externo Clave

Oportunidades
Serie de politicas
gubernamentales para
promover comercio
internacional

Limitado poder de
negociacion en los
clientes

Amenazas
GMO aprovecha las
economias de escala para
ofrecer
precios competitivos

GMO, Los Andes y
Aljaorza maneja marcas
de lujo,
intermedia y econdmicas

Estrategia Resultante

Establecer alianzas estratégicas con
disefiadores de renombre, fabricantes de
tecnologia Optica y distribuidores que se
dieron a conocer en ferias internacionales
para implementar su importacion directa.

Implementar programas de
fidelizacion con recompensas tangibles como
descuentos especiales, bonos para la
siguiente compra; y recompensas intangibles
como el seguimiento anual del control visual
e invitacién a showroom.

Buscar proveedores alternativos a
nivel internacional que ofrezcan productos de
calidad a costos mas competitivos.
Diversificar la base de proveedores puede
reducir la dependencia del proveedor local y
ofrecer opciones mas rentables.

Desarrollar el posicionamiento de
cada segmento de marca, comunicando de
manera efectiva el valor agregado enfocado
en el servicio y la experiencia del cliente.

Elaboracién propia (2024).

La estrategia propuesta es la integracion vertical hacia atras, que aborda la

debilidad de la empresa debido a altos precios de venta al pablico (P.V.P.) causados

por costos de abastecimiento elevados. La propuesta sugiere adquirir directamente los

productos del proveedor italiano Midarec SRL, eliminando intermediarios y

reduciendo los costos de distribuciéon. Esto tiene el potencial de mejorar la

competitividad y disminuir los precios al consumidor. Sin embargo, se advierte que la

integracién vertical hacia atras conlleva riesgos, como la necesidad de capital y
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recursos para la importacion directa, asi como la experiencia y conocimientos
necesarios para gestionar la logistica de la importacion. A pesar de los riesgos, se
sugiere que, si la estrategia resulta efectiva para reducir precios al consumidor, la

empresa deberia implementarla para mejorar su competitividad y atraer a mas clientes.

3.1.- Demanda Actual del Mercado:

3.1.1.-Analisis de prondstico de la demanda — Forecasting trimestral
Tabla 9: Galeria Optica-Activity: Prondstico de la Demanda Trimestral (2019 - 2025)

ANO el ““M‘:)""B( Descentralizacién||  Tend.(T) YT - ~ 2 e MAD Ui | e
T1 ] e e B -0,07276848| 34,07] 1 34,0727685 1 1161 33| 1,21 23 43

2010 2 31 [ I 0,02630398 3097 2 61,947392 4 959 33 2,00 23 43
30 35,25 35,5] 0,84507042| 0,03437028| 2997 3 89,8968892 9 898 33 3,12 23 43

T4 8 31,75 33,5 1,43283582] 0,01209422 799 4 191,951623 16 2303 33 14,80 2 43

1 32 365 34,125( 0,93772894 0,07276848 3207 5 160,363842 25 1029 33 123 2 43

2020 17 32,25 34,375| 0,49454545] 0,02630398 1697 6 101,842176) 36 288 33 1644 2 43
T3 49 30,5 31,375 1,56175299| 0,03437028 48,97 7 342,759408 49! 2398 34 15,45 24 43

T4 31 33,25 31,875 0,97254902| 0,01209422 30,99 8 247,903246 64 960 34 2,64 24| 43

1 25 245 28,875|_0,86580087] -0,07276848 507 9 225654916 81 629 34 8,66 2 43

o1 2 28 2 23,25] 1,20430108] 0,02630398 2797 10 279,73696) 100 783 34 587 2 43
=7 14 2625 24,125] 0,58031088| 0,03437028 B u 153621927 121 195 34 19,99 2% 44

T4 21 34,75 30,5] 0,68852459] 0,01209422 209 12 251,854869 144 440 34 13,08 2 44

T1 42 45,25 40 1,05| -0,07276848| 42,07 13 546,94599 169 1770 34 7,90 25 44

2022 T2 62 50,5 47,875| 1,29503916| 0,02630398 61,97] 14 867,631744 196 3841 34 27,69 25 44|
3 56 48 49,25 1,13705584] 0,03437028| 5597 15 839,484446 225 3132 34 21,58 25 44
H 22 4125 44,625| 0,94117647| 0,01209422 419 16 671,806492 256 1763 34 7,49 25 44

1 32 34,75 38|_0,84210526] -0,07276848 3207 17 545,237064 289 1029 35 253 25 44

s T2 [ 35 29 31,875 _1,09803922] 0,02630398 3397 18 629,526528 324 1223 35 0,26 25 44
3 T I I 0,03437028 2907 19 569,346965 361 898 35 4,86 25 4
H Fr) I [ R— 0,01209422 18,99 20 379,758116) 200 361 35 15,95 25 25|

T1 21 35 9,636 25 45

2020 T2 2 35 2 45
3 23 35 % 45

T4 2 35 % 45

1 2 35 % 45

2025 T2 26 36 26 45|
T3 27 36 26 45

T4 28 36 26 45

Elaboracion propia (2024)

La serie de tiempo tiene como base de datos informacion recopilada desde el afio
2019 al afio 2023 de las 11 marcas que provee Activity, datos obtenidos del histérico
proporcionado directamente del sistema contable “Orosoft” de Galeria Optica. La
informacion fue mensualizada, obteniendo 60 datos tratados para trabajar.

Se realiz6 un analisis descriptivo de los 60 datos mensualizados, usando la
funcion “analisis de datos” en Excel con un nivel de confianza de 95%. Los resultados
indicaron una calidad de datos 6ptima para trabajar, guidndonos de la media y mediana
cercanas, con una minima diferencia de 0.33 centésimas.

Por consiguiente, se establecio la serie de tiempo trimestral para las ventas
representadas en unidades vendidas de armazones, donde se aplicé promedios méviles
para suavizar la serie encontrando su tendencia (Tend.(T)) y haciendo uso del método
multiplicativo para la estacionalizacion (IVESC).

A pesar de que se aprecia una disminucion progresiva de 2019 a 2025, en la
venta de estas marcas, con algunas fluctuaciones de un trimestre a otro. El inventario

de prediccion del 95% indica que existe un alto grado de incertidumbre en el
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prondstico y las ventas reales podrian ser significativamente diferentes de las ventas
pronosticadas. Por lo que se toma en consideracion la rotacion general de armazones

que vende la dptica, para justificar la importacién con un nuevo proveedor.

Figura 8 Galeria Optica: Grafica del Prondstico de la Demanda Trimestral (2019 -
2025)
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Elaboracion propia (2024)
Anélisis:

1. Armazones (Y):
o Hubo una disminucion en las ventas en los primeros dos afios (2019-
2021), seguida de un repunte a inicios del 2022 con tendencia positiva.
o Luego del segundo trimestre del 2022 hasta 2023 mostraron una
disminucion de la venta de armazones.
2. Variable Descentralizada (Y*):
o Laserie descentralizada parece seguir patrones similares a los datos de
armazones, pero en una escala diferente.
o Se observan fluctuaciones, y las caidas y subidas tienden a coincidir
con las tendencias de ventas.
3. Variable Forecast:
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o Los valores del prondstico parecen seguir una tendencia que se
mantiene, con ligeras fluctuaciones trimestrales.
Variables Limite Inferior y Superior:
o Los limites inferior y superior siguen patrones constantes a lo largo del
tiempo.
o Proporcionan una estimacion de la variabilidad en el prondstico, siendo

mas amplia en los extremos.

Analisis del Pronostico para 2024 y 2025:

Prondstico para 2024:
o Los valores del prondstico para 2024 se mantiene en 35 unidades a
vender, mostrando una tendencia constante.
o La variabilidad es relativamente baja segun los limites inferior y
superior.
Pronostico para 2025:
o Los valores iniciales para 2025 siguen la misma tendencia ascendente,
pasando de 35 a 36 unidades.
o La variabilidad en los limites inferior y superior proporciona una

estimacion de la incertidumbre en el prondstico.

Desviacion media absoluta (MAD) y Precision del Prondstico:

Un MAD de 9.636 indica una dispersion minima de los datos, lo cual,
demuestra una mayor precision del modelo.

Una baja variabilidad en los limites inferior y superior podria sugerir una
mayor confianza en la precision del prondstico.

Se hicieron otras pruebas con diferentes métodos para medir el error y
dispersion de datos, entre el MSE, MAPE y MAD, este altimo demostré un

mejor ajuste.
Observaciones Generales:

e Lasventas de armazones han mostrado variabilidad trimestral a lo largo del

tiempo.
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e El prondstico para 2024 y 2025 indica un aumento minimo constante en las
ventas.

e La serie descentralizada y los limites inferior y superior proporcionan
informacion sobre la variabilidad y la incertidumbre del pronostico.

e La precision del prondstico, evaluada por el MAD, indica una discrepancia

moderada entre las predicciones y los valores reales.

Este escenario plantea consideraciones significativas, especialmente en el contexto
de la relacion con el proveedor Activity. El resultado proyectado en la demanda podria
tener implicaciones directas para la estrategia de la Galeria Optica en relacion con
Activity, sefialando la necesidad de evaluar y ajustar las operaciones y acuerdos
contractuales en respuesta a las cambiantes condiciones del mercado. La relacion con
el proveedor actual y las estrategias de gestion de inventario podrian requerir ajustes

sensibles para mantener la competitividad en el mercado de armazones.
3.2.-Punto de Equilibrio (anélisis de optimizacion):

3.2.1 Punto de Equilibrio General de Galeria Optica

El siguiente analisis de Punto de equilibrio se hizo con base en las estadisticas

del Balance de Resultados de Galeria Optica en el afio 2023.

Tabla 10: Punto de Equilibrio Galeria Optica 2023

& AlULTI B0 S8 2
Q=CF/P-CV 4‘ 2125,56132
Punto de Equilibrio = 2,125.56132
Costos Fijos 240053,14
Precio 198,035411
Costos Variables Unitarios 85,0990597
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Figura 9: Punto de Equilibrio Galeria Optica 2023
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Elaboracion propia. Datos del Estado de Resultados de Galeria Optica 2023
El punto de equilibrio en unidades (2,125.56) indica la cantidad minima de
armazones que Galeria Optica necesita vender para cubrir todos sus costos (fijos y

variables) y alcanzar el equilibrio financiero.

Dado que Galeria Optica vendié 3,988 armazones promedio en el afio 2023,
estd operando por encima de su punto de equilibrio. Esta diferencia entre las unidades

vendidas y el punto de equilibrio se conoce como "margen de seguridad”.

Un margen de seguridad positivo indica que la empresa esta generando
ingresos adicionales mas alla de lo necesario para cubrir sus costos fijos y variables.

Esto es un buen indicativo de la salud financiera de la empresa.

El precio de venta unitario promedio de $198.035 es mayor que los costos
variables unitarios promedio de $85.09, lo que contribuye a un margen de contribucion
positivo y, en Gltima instancia, a la generacion de beneficios después de cubrir los

costos fijos.

Galeria Optica esta en una posicion financiera sélida en el afio 2023 al superar
su punto de equilibrio y lograr un margen de seguridad positivo. Sin embargo, siempre
es recomendable buscar oportunidades para mejorar la eficiencia y la rentabilidad, ya

gue esto contribuird a un crecimiento sostenible a largo plazo.
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3.2.2 Punto de Equilibrio de multiproductos Galeria Optica con Midarec:

El punto de equilibrio calcula determinando el nivel de ventas en unidades y

en ingresos donde los ingresos totales cubren los costos totales.

Tabla 11: Galeria Optica: Punto de Equilibrio de armazones con Midarec como

proveedor

PUNTO DE EQUILIBRIO |

COSTO UNITARIO P.V.P UNIT PV PONDERADO GANANCIA UNITARIA M.CONTRI.PON P.E.Q P.E.l P.V.P pond

ARNETTE $ 3486 $ 97,61 493% $ 62,75 $ 3,09 38 32147 481 $ 1,72
GIORGIO ARMANI S 110,98 $ 310,75 15,70% $ 199,77 $ 31,36 10 $ 3.25799|$ 4878 S 17,42
EMPORIO ARMANI  $ 58,84 $ 164,75 832% $ 105,91 $ 8,31 6 S 91580($ 13,71 $ 4,90
MICHAEL KORS $ 65,57 S 183,58 9,27% $ 11802 $ 10,94 6 S 1.13712|$ 17,03 $ 6,08
POLO RALPH LAUREN $ 59,04 $ 165,30 835% S 106,26 $ 8,87 6 S 921,88($ 13,80 $ 4,93
POLO S 39,84 $ 111,56 5,64% S 71,72 S 4,04 4S8 41992|$ 629 $ 2,25
PRADA $ 99,41 $ 27835 14,06% S 17894 $ 25,16 9 $ 261403 |$ 39,14 $ 13,98
RALPH $ 42,24 $ 11827 597% $ 76,03 S 4,554 4SS 471,96 S 707 S 2,52
RALPH LAUREN $ 69,21 $ 193,79 9,79% $ 12458 $ 12,20 7S 1.267,03|$ 1897 $ 6,78
VERSACE $ 86,83 S 243,11 12,28% S 156,29 $ 19,19 8 $ 1.99411|$ 29,86 S 10,66
VOGUE $ 40,18 $ 112,49 5,68% S 7232 $ 411 4Ss  42695($ 639 $ 2,28

TOTAL $ 706,99 $1.979,57 100,00% $ 1.272,58 $ 132,33 67 $ 13.748,26 |$ 20585 $ 73,52

Elaboraciéon propia (2024)

El punto de equilibrio en unidades para la Galeria Optica es de 67 unidades
mensuales, lo que implica que debe vender este nimero de armazones para cubrir los
costos totales. Este punto también se traduce en un punto de equilibrio en ingresos de
$13,748.26, necesario para cubrir todos los costos. El costo variable total ponderado
es de $2,058.5, reflejando el monto necesario para cubrir los costos variables
relacionados con las ventas de armazones. El precio de venta ponderado por armazon
es de $132.33. Ademaés, se destaca que la marca "Giorgio Armani” lidera en
participacion de ventas totales con un 15.70%, seguida por "Prada” con un 14.06%, y

"Versace" con un 12.28 %.
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Figura 10: Galeria Optica: Punto de Equilibrio de Armazones con Midarec
como Proveedor
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$50.000,00

$30.000,00

INGRESO Q*PvpoT C.VQ*CVponT ®—(Cfijo —®—CT=CV+CF Utilidad I-CT

Elaboracién propia (2024)
Interpretacion del punto de equilibrio:

El punto de equilibrio se encuentra en el corte donde el ingreso (linea azul)
intercepta con los costos totales (linea amarilla). En este caso, el punto de equilibrio
se alcanza cuando la rotacién de piezas es de 67, obteniendo un valor en ventas de
$13748.26 mensualizado. Esto significa que Galeria Optica cubriria en ese punto sus
costos mensuales sin utilidad, por ende, mayor a esa cantidad y valor en ventas, ya

representaria un porcentaje de ganancia.

En el gréfico, el eje vertical representa el valor monetario alcanzado
(Q*PvpoT), donde Q es la cantidad vendida y PvpoT es el precio de venta ponderado

total. El eje horizontal representa la cantidad vendida (Q).

La linea naranja punteada representa la curva de costos variables (CV Q
CVponT), que aumenta a medida que aumenta la cantidad adquirida y vendida, ya que
implica mayores costos variables. Mientras que la linea gris punteada representa la
curva de costos fijos (Cfijo), que se mantiene constante independientemente de la

cantidad adquirida y vendida.

La zona a la izquierda del punto de equilibrio representa la "zona de pérdida”

(por debajo del eje horizontal), lo que significa que la empresa esta perdiendo dinero
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en esos niveles de rotacion y venta. Por el contrario, la zona a la derecha del punto de
equilibrio representa la "zona de ganancia” (por encima del eje horizontal), lo que

significa que la empresa esta generando utilidades en esos niveles de rotacién y venta.

3.3 Direccion Estratégica: Integracion Vertical Hacia Atras con Midarec SRL y

Evaluacion de su Implementacion:

La intencién de esta estrategia, al importar directamente los productos de
Midarec SRL, es reducir la dependencia del distribuidor actual, Activity, con quien se
ha identificado un conflicto de interés al implementar la integracion vertical hacia
adelante, ya que sus Opticas tienen un P.V.P competitivo en las mismas marcas que

vende al resto de Opticas.

3.3.1 Pasos de Implementacion:

1. Subcontrato para logistica interna

Por medio de via telefénica y por whatsapp se tuvo una sesion de dialogo con
Daniele, representante de Midarec SRL. De acuerdo con el requerimiento, se obtuvo
una cotizacion de los productos de Luxxotica, marca que maneja Activity, en la cual

dio un total de 80 000 euros por 2200 armazones.

Entonces a través de esta cotizacion de Midarec, se procedid a contactar con
Grupo TORRES&TORRES para saber su oferta al contratar sus servicios de logistica
internacional. Para ello, se tomaron en consideracion la siguiente informacién a
detallar:

. Volumen de la carga: 2200u armazones + 2200u estuches.

o Peso bruto total: 368KG (17 cartones)

o Valor de la carga: 80 000 euros
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Figura 11: Volumen de la Carga de Importacion de Armazones desde Midarec SRL
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total 1,770344

Elaboracion de TORRES&TORRES (2024)

Tabla 12: Costo Total de la Factura

Brand Collezione PRICE LIST ORDER TOTAL
ARNETTE OPTICAL € 30,56 739| 22.584,66 €
GIORGIO ARMANI OPTICAL € 97,29 9 875,61 €
EMPORIO ARMANI OPTICAL € 51,58 10 515,82 €
MICHAEL KORS OPTICAL € 57,48 11 632,25 €

POLO RALPH

LAUREN OPTICAL ] € >1,75 11 569,28 €
POLO OPTICAL € 34,93 520| 18.162,70€
PRADA OPTICAL € 87,15 35| 3.050,13€
RALPH OPTICAL € 37,03 290| 10.738,58 €
RALPH LAUREN OPTICAL € 60,67 30| 1.820,16 €
VERSACE OPTICAL € 76,12 45| 3.425,18 €
VOGUE OPTICAL | £ 35,22 500( 17.609,89 €
TOTAL ARMAZONES 2200| 79.984,25 €
ESTUCHES 2200 15,75 €
TOTAL FACTURA 4400 80.000,00 €

Nota: Valores en euros del costo de mercancias basado en cotizacion de MIDAREC
SRL (2024).

e Incoterm CIP: El proveedor indica que asume los gastos en origen y flete
aéreo. Por ello, se decidid contratar una empresa dedicada a la logistica de
comercio exterior, quienes se encargaran del resto del proceso que no involucra
al vendedor. Debido a que la importacion supera los 1000 USD y se debe

realizar la Declaracién Andina del valor en aduana.
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e Direccién de entrega en la ciudad de Machala: Para el transporte desde
aduana hasta la ciudad de Machala, se hara uso de dos carros propios, con el
fin de reducir costos.

e Producto por importar: Se decidié solo importar Armazones, ya que el
arancel es alto para importar lentes de sol. En total 2200 armazones, cantidad
distribuida en las 11 marcas que se maneja actualmente.

De acuerdo con los lineamientos del proveedor, la cantidad minima de
compra es de 2200 piezas mas sus estuches, que representa 17 cartones.

e La carga: Se considera apilable, reduciendo en cierta medida el costo

operacional.
2. Valor CIP de la mercancia y nacionalizacién

El termino CIP hace referencia al valor de la mercancia por medio aéreo, puesta
en el puerto de embarque que retne el costo de empaquetado, etiquetado, transporte y
riesgo hasta que la mercancia ya este despachada para exportacién, gastos de aduana
para exportacion, flete desde el lugar de origen hasta el puerto de destino (Huaman y
Marco, 2020)

Es una clausula de comercio internacional donde a partir de este punto el
comprador es responsable completo de la mercancia junto con transmision de riesgo,

asi como de tramitar las aduanas de importacion en el pais de destino.

Segun la informacion que indica el Tratamiento Arancelario por Subpartida
Nacional (2024), los armazones se encuentran exentos de pago de ad/valorem vy el
fondinfa+1VVA es del 12,5%

Una vez contactado el proveedor y negociar los acuerdos del envio de la

mercancia, la nacionalizacion de esta es el siguiente paso.
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Tabla 13: Costo Total de Importaciones y Factor de Distribucion

INCOTERM CIP S 82.800,00
Asume vendedor (Gastos
de origen+FLET) S 1.211,97
seguro INTERNACIONAL 1% | S 840,12
CIF $ 83.640,12
ADV 0%
fodinfa 0,50%
IVA 12%
fodinfa $ 418,20
IVA 10086,99844
Total impuestos a pagar |$ 10.505,20
comision banco $ 90,00
guia aerea $ 50,00
transmision de dat $ 45,00
collet fee $ 48,00
coordinacion de eb $ 50,00
Total adicionales $ 216,16
Factor de ditribucion
F.D costo T import/valor CIP
costo Total Importa $ 9423532
VALOR CIP $ 82.800,00 1,14

Nota: Esta tabla muestra el flete internacional asumido por el vendedor +
seguro que lo cumple el comprador hasta que sea puesta en el aeropuerto de
Guayaquil junto con los costos estimados de nacionalizacion.

El costo unitario real de cada pieza fue calculado mediante el factor de

COSTO TOTAL DE IMPORTACION
VALOR INCOTERM

distribucién. Su formula = establece que el costo total de

importacion es la suma del valor CIF, total impuestos a pagar, costos de logistica
interna y adicionales, en este caso, la comision del banco, dando $94 235.32 como
resultado; el valor anterior se divide por el valor de la factura $82 800, porque se usa
el incoterm CIP. Dando como factor de distribucion 1.14, el cual serd multiplicado por

cada costo de las piezas facturadas.

Por lo tanto, una vez presentada y aceptada la declaracion de importacién
(documentacion requerida), se realiza el pago de los tributos aduaneros dentro del
plazo establecido para proceder a la inspeccion o autorizacion del levante automatico
y efectuar el retiro de la mercancia por parte del importador, no sin antes pagar el costo

de los bodegajes causados que nos apoya el grupo con una cotizacién de pago Unico.
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3.3.2. Analisis de proveedores entre Midarec S.R.L. y Distribuidor
Activity.

e Costos Unitarios

Tabla 14: Comparacion de costos unitarios acorde a los 2,200 armazones cotizados

MIRADEC ACTIVITY

Q IMPORT COSTOUNIT COSTOTOTAL COSTOUNIT COSTO TOTAL

ARNETTE 739 $ 3486 § 25.762,74| S 55,36 $ 40.913,73
GIORGIO ARMANI 9 S 110,98 $ 998,83 | § 140,00 $  1.260,00
EMPORIO ARMANI 10 S 58,84 S 588,40 | $ 7781 $ 778,13
MICHAEL KORS 11 S 65,57 $ 721,22 | S 86,50 S 951,50

POLORALEH 11 $ 59,04 $ 649,39 | $ 86,00 $ 946,00

LAUREN Y 3 5 !

POLO 520 S 39,84 $§ 20.71852 (S 89,00 S 46.280,00

PRADA 35 $ 99,41 $§  3.479,34 (S 171,00 $  5.985,00

RALPH 290 $ 42724 S 12.24969 | $ 54,00 $ 15.660,00
RALPH LAUREN 30 S 69,21 § 2.076,229 | $ 84,00 $ 2.520,00

VERSACE 45 S 86,83 $ 3.907,16 | $ 114,71 $ 5.162,14

VOGUE 500 S 40,18 $ 20.087,92|$ 45,00 $ 22.500,00

TOTAL 2200 $ 706,99 $ 91.239,51 (% 1.003,39 $ 142.956,50

Elaboracion propia. Base de datos del sistema contable Orosoft (2024).

A través de la cotizacion obtenida de TORRES&TORRES, se procede hacer
una comparacion en costos unitarios, donde la diferencia porcentual es de 56.68%
tomando de referencia el costo total $142.956,50 (Activity) y $91.239,51 (Midarec).

Tabla 15: Comparacion de Costos Unitarios y Precio Venta al Publico

MIDAREC ACTIVITY

COSTO EN FACTOR DE COSTO COSTO

EURO DISTRIBUCION = UNITARIO = UNITARIO
ARNETTE € 3056 1,14| $ 34,86 | S 97,61|$ 55,36 |S$ 155,02
GIORGIO ARMANI | € 97,29 1,14| $ 110,98 | $ 310,75 | $ 140,00 | $ 392,00
EMPORIO ARMANI | € 51,58 1,14| $ 58,84 | $ 164,75 | $ 77,81|S 217,88
MICHAELKORS | € 57,48 1,14| $ 65,57 | $ 183,58 | $ 86,50 | S 242,20
i i € 51,75 1,14| $ 59,04 | § 165,30 | $ 86,00 | S 240,80

LAUREN ! ! ! ! ! !

POLO € 3493 1,14| $ 39,84 | $ 111,56 | $ 89,00 |$ 249,20
PRADA € 87,15 1,14| $ 99,41 | $ 27835 | $ 171,00 | $ 478,80
RALPH € 37,03 1,14| $ 42245 118,27 | $ 54,00|$ 151,20
RALPH LAUREN | € 60,67 1,14| $ 69,21 |$ 193,79 | $ 84,00|S$ 235,20
VERSACE € 76,12 1,14| $ 86,83 | $ 243,11 $ 114,71 |$ 321,20
VOGUE € 3522 1,14| $ 40,18 | $ 112,49 | $ 4500|$ 126,00
TOTAL $ 706,99 | $ 1.979,57 | $ 1.003,39 | $ 2.809,49

Elaboracion propia en base a la cotizacion de mercaderia en Midarec (2024).

Estas dos tablas nos permiten observar cuanto costaria realizar el cambio de
proveedor a Midarec (precios 2023). Midarec con un costo de $706.99. Resultando ser

Midarec una mejor opcion en costo unitario. Por consiguiente, el P.V.P disminuye,
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dandonos asi un precio mas competitivo, el cual justamente se estaba esperando en

esta investigacion.

Los términos de pago: El proveedor Midarec requiere el pago completo antes
de enviar la mercaderia. El proveedor Activity otorga un crédito de 90 dias, y
si el monto total de compra es de $60 000, se expande a 120 dias de crédito.
La calidad de los productos: Los proveedores Midarec y Activity envian
todos los productos con sus respectivos certificados de autenticidad y de
origen.

La garantia de los productos contra defectos de fabrica: Ambos
proveedores ofrecen el mismo tiempo de garantia que es de 1 afio para todas
las marcas.

El abastecimiento: El proveedor Activity envia entre 2 y 4 veces al afio
mercaderia para Galeria Optica, esto tomando en cuenta el crédito preferencial
que le concede a la duefia. Si se pretende trabajar con Midarec como
distribuidor oficial, es necesario negociar un crédito de pago porque
actualmente pide el pago de la totalidad para enviar la mercaderia, de lo

contrario, las compras seran anuales.
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CAPITULO IV. VIABILIDAD ECONOMICA
4.1. Flujo de Caja:

El flujo de caja es esencial en la visualizacion de los movimientos entre activos
y pasivos. Ademas, nos permite aplicar los indicadores de viabilidad necesarios para
aprobar un proyecto en concreto. Galeria Optica, como toda retail, debe tomar en
cuenta ciertos costes operacionales que ayudan al aumento de rotacion, por ende,
mayor ingreso. Como la importacion de estudio no representa la totalidad de productos
que se ofrece en sus locales, existen costos fraccionados como el arriendo y servicios
basicos; también se considera un sueldo basico unificado (SBU) que representa a uno
de los asesores de ventas que atienden en el local; la publicidad y empaque son

complementos primordiales que elevan la categoria del negocio y de lo que oferta.

4.2. Flujo de Caja con Midarec SRL.:

La tabla 16 presenta los ingresos y egresos durante 12 meses, delimitada de esa
manera por el tiempo del préstamo bancario. El ingreso del periodo 1 hace referencia
al punto de equilibrio, después el crecimiento esta dado por la tasa de crecimiento del
mercado proyectado para el afio 2024. Los costos de venta representan la cuota
mensual a pagar por el financiamiento, y los costos operacionales son la suma de

egresos indirectos al costo de importacion.

Mediante el flujo actualizado se realiz6 un ajuste méas preciso, tomando en
consideracion que el valor del dinero en el tiempo cambia. A pesar de ello, la ganancia
sigue siendo aceptable. Por ende, se procede a la aplicacion de los indicadores de
rentabilidad.

Ingresos 0| $13.748 $13.779 $13.809 | $13.839 | $13.870 | $13.900 | $13.931 | $13.961 | $13.992 | $14.023 $14.085
Costo de Ventas $ 8.838,17 | $8.838,17 | $ 8.838,17 | $ 8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 | $8.838,17 $8.838,03
Utilidad Bruta -$8.838,17| $4.910,09 $4.940,34] $4.970,65] $5.001,03] $5.03148| $5.061,99] $5.092,57| $5.12322| $5.153,94] $5.184,72 $5.245,73
Costos operacionales | $1.960,00] $1.960,00 $1.960,00] $1.960,00] $1.960,00] $1.960,00] $1.960,00] $1.960,00] $1.960,00| $1.960,00| $1.960,00 $1,960,00
FUJO EFECTIVO -$10.798,17| $2.950,09 $2.980,34 $3.010,65| $3.041,03| $3.071,48| $3.101,99| $3.132,57| $3.163,22| $3.193,94 $3.224,72 $3.285,73
Flujo acumulado -$10.798,17| -$7.848,08 -$4.867,73| -$1.857,08| $1.183,95| $4.25543| $7.357,42|$10.490,00] $13.653,22 $16.847,15 $20.071,87 $26.613,16
FLUJO ACTUALIZADO |-$10.798,17 $2.657,74 $2.418,91) $2.201,36| $2.003,22| $1.822,77| $1.658,45) $1.508,83| $1.372,61) $1.248,59| $1.135,70 $939,19
f.acumulada actual |-$10.798,17| -$8.140,43 -$5.721,52| -$3.520,15|-$1.516,93|  $305,84| $1.964,30| $3.473,13| $4.845,73| $6.09432| $7.230,01 $9.202,15

Tabla 16: Flujo de Caja mensual para importacion de armazones Midarec S.R.L.

Elaboracion propia (2024)
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El Flujo de Caja de Midarec S.R.L. ofrece una vision detallada de la capacidad
de la empresa para generar o consumir efectivo a lo largo de 12 periodos. Esta
herramienta es esencial para evaluar la salud financiera de la empresa en un periodo
especifico. La informacion revelada en la tabla se centra en dos columnas clave: el
Flujo Actualizado, que muestra la cantidad de efectivo generada o consumida en cada

periodo, y el Flujo Acumulado, que refleja el saldo acumulado hasta ese momento.

Desde el inicio, el periodo 0 muestra un Flujo de Caja negativo de -$10,798.17,
indicando una insuficiencia de efectivo para cumplir con las obligaciones. A medida
que transcurre el tiempo, la empresa logra generar efectivo, y el Flujo Acumulado

experimenta un aumento progresivo.

En el cuarto periodo, el Flujo Acumulado alcanza los $1.183,95, sefialando que
la empresa ha generado suficiente efectivo para cubrir sus obligaciones y acumular un
saldo positivo. El flujo acumulado actual indica que en el periodo 5 se alcanza los

$305,84, siendo un saldo positivo derivado del flujo actualizado.

En resumen, el analisis del Flujo de Caja revela un comportamiento mixto del
proyecto. Aunque la empresa puede generar efectivo en los primeros siete periodos, a
partir del octavo, comienza a consumir més de lo que genera, conduciendo a una

situacion financiera dificil en el periodo 11.

Para mejorar su posicion financiera, se sugiere que la empresa considere la
reduccion de costos operacionales y el aumento de la Utilidad Bruta. Esto permitiria
generar mas efectivo y mejorar el Flujo Acumulado. Ademas, la blusqueda activa de
fuentes adicionales de financiamiento se vuelve esencial para cubrir las obligaciones

a corto plazo y garantizar la viabilidad operativa a largo plazo.
4.3. Indicadores de Viabilidad - Midarec SRL:

En latabla 17, la tasa de descuento esta delimitada por la tasa dada por el Banco
del Pacifico, de quienes se pretende obtener el financiamiento. La TIR es mayor que
la tasa de descuento lo que indica, junto el VAN positivo, una obtencién de utilidad
neta dptima con este proyecto. Sin embargo, se debe considerar que ciertos gastos no

recaen completamente en la venta de toda la mercaderia a importar, dando asi, cierta
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elevacion en la TIR. En adicion, el VAE positivo y mayor a 0 indica que el proyecto

genera valor para la empresa.

El payback en este proyecto es util por su vida limitada, ya que se proyecta una
duracion de 24 meses para terminar con el stock a importar, el cual, sera adquirido
mediante un préstamo con cuotas de $8838.17 mensuales durante 12 meses. El
payback actualizado indica que en aproximadamente 5 meses la utilidad comienza a
ser positiva.

Tabla 17: Indicadores de Viabilidad

T.CREC. MERCADO 0,22%
TASA DESCUENTO 11%
VAN $9.202,15
TIR 26,49%
BENEFICIO $37.411,33
COSTO $10.798,17
B/C S 3,46
Benef.actual $20.000,32
B/C Actualizado S 1,85
Payback 3,62
Payback actualizado 4,76
VAE S 405,15

Elaboracion propia (2024)

El andlisis detallado de los Indicadores de Viabilidad de la importacién de
armazones de Midarec S.R.L. complementa la evaluacion del Flujo de Caja
previamente realizado, proporcionando una perspectiva mas profunda sobre la salud
financieray la rentabilidad de la inversidn. Aqui se desglosan y amplian los resultados

obtenidos:

Tasa de Crecimiento del Mercado (T.Crec. Mercado): La estimacion de la
tasa de crecimiento del mercado, de acuerdo al Banco central del Ecuador, es de 2,64%
para el 2024, indicando que el mercado en el que opera la empresa esta en expansion.
Esto sugiere oportunidades de crecimiento, lo que es positivo para la viabilidad de la
inversion en la importacion de armazones. El porcentaje anual estimado se procede a

dividir, obteniendo 0.22% mensualizado.
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Tasa de Descuento: La tasa de descuento del 11% refleja el costo de
oportunidad de la inversion y el riesgo asociado, este esta establecido por tasa del
préstamo bancario. Una tasa de descuento mas baja mejora la rentabilidad de la

inversion, mientras que una tasa mas alta puede indicar un mayor nivel de riesgo.

Valor Actual Neto (VAN): EI VAN positivo de $9.202,15 es un indicador
clave. Este valor representa la suma de los flujos de caja descontados a la tasa de

descuento y sugiere que la inversion generara un valor agregado para la empresa.

Tasa Interna de Retorno (TIR): La TIR del 26.49% es muy alentadora, ya
que supera significativamente la tasa de descuento. Esto indica que la inversion en la
importacion de armazones es altamente rentable y ofrece un rendimiento superior al

costo de oportunidad.

Beneficio: El beneficio antes de impuestos de $ 37.411,33 es un indicador
solido de la rentabilidad de la inversién. Muestra que la empresa puede generar un

beneficio significativo con la importacion de armazones.

Costo: El costo de la inversion de $10,798.17 es la inversion inicial necesaria.

Este costo debe ser considerado en relacion con los beneficios proyectados.

Relacion Beneficio-Costo (B/C): La relacion beneficio-costo inicial de 3.46
indica que la inversion genera un beneficio considerable en comparacion con el costo
inicial. Aunque después de la inversion la relacion disminuye a 1.85, sigue siendo

positiva, indicando que la inversion continda siendo rentable.

Beneficio Actual: El beneficio actual antes de impuestos de $20.000,32 indica
que la inversion esta generando un beneficio significativo en el corto plazo, lo que es

crucial para la sostenibilidad financiera de la empresa.

Payback: El payback de 4,76 o 5 meses sugiere que la inversion recuperaré su
costo inicial en un periodo de tiempo razonable. Esto proporciona una indicacion de

la eficiencia y la rapidez con la que se recuperaran los fondos invertidos.

Valor Actual Equivalente (VAE): EI VAE positivo de $405,15 indica que la
inversion genera un valor agregado a lo largo de su vida util, lo que refuerza la decision

de realizar la inversion.
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En resumen, los Indicadores de Viabilidad de la importacion de armazones de
Midarec S.R.L. son consistentemente positivos. EI VAN, la TIR, la relacion beneficio-
costo y el beneficio actual indican claramente que la inversion es rentable y generaré
un valor agregado para la empresa. Dada la tendencia positiva de estos indicadores, se
recomienda realizar la inversién, ya que se espera que contribuya significativamente

al crecimiento y la rentabilidad de Galeria Optica.
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CONCLUSIONES

Galeria Optica ha enfrentado fluctuaciones en la demanda del mercado, acorde
a la alta competitividad existente de precios de venta al publico y cambios en las
preferencias del consumidor. La empresa ha demostrado habilidades para analizar la
competencia, identificar brechas en el mercado y ajustar su posicionamiento para
mantener y mejorar su ventaja competitiva, en esta Ultima entra la estrategia de
importacion directa. Una vez se implemente la integracion vertical hacia atrés, el punto
de equilibrio, general del negocio y del nuevo proyecto, proporciona un objetivo claro
de 67 piezas minimas a rotar, generando $13 748.26 de ingresos para cubrir con sus
costos asociados mensuales, entonces, pasando esas cantidades en unidades y ventas,

el negocio comienza a percibir ganancia.

El analisis externo del mercado 6ptico, donde se desenvuelve el negocio, indica
una alta oportunidad en la demanda proyectada, porque el ingreso aproximado es de
$1500 con una tasa de empleo alta, en conjunto con el crecimiento de conciencia en la
salud visual y el uso excesivo de aparatos electronicos, establece una demanda en
aumento que debe ser aprovechada por Galeria dptica. Por otra parte, las mayores
amenazas que influyen en el negocio son las economias de escala, que aplican las
franquicias mas grandes como GMO y Los Andes, y el control que ejerce actualmente
el proveedor Activity en toda la cadena de abastecimiento, siendo distribuidor y duefio

de Opticas.

El anélisis interno de Galeria Optica refleja fortalezas en procesos
administrativos que brindan soporte al area de ventas para mejorar la experiencia del
cliente, la expansion de canales de venta en linea, la colaboracion estratégica con
proveedores para garantizar un suministro eficiente, y el seguimiento postventa que
genera el aumento de su demanda. En adicion, el negocio no solo se conforma con
cumplir con los estandares existentes, sino que busca constantemente précticas y
tecnologias mas avanzadas. Esta mentalidad asegura que la calidad de los servicios y
productos ofertados evolucione en linea con los avances del sector. Por otro lado, se
debe implementar mejoras para las debilidades que tiene el negocio actualmente, como
sistemas de informacion deficientes que limitan la obtencion de data para analizar y

realizar proyecciones mas certeras, asi mismo, los altos precios de venta por costos de
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abastecimiento necesitan estrategias como la propuesta para obtener precios mas

competitivos en el mercado optico.

La investigacion ha cumplido con el objetivo general, proporcionando un
analisis del pronostico de demanda y proponiendo un modelo de optimizacién que
involucra la importacion directa de Gafas(armazones) Midarec S.R.L. para mejorar los
costos de venta y asi obtener un P.V.P méas competitivo. La estrategia de integracion
vertical hacia atras, a implementar, se refiere a la expansion de una empresa hacia
actividades previas en la cadena de valor, con el objetivo de tomar control directo sobre
los productos terminados que las retail compran y venden. En el contexto de Galeria
Optica, el cambio de proveedor se convierte en el eje para implementar esta estrategia.
La continuidad con Activity como proveedor presenta un aumento minimo en ventas
a largo plazo, que en comparacion al resto de marcas, no representa mayor beneficio
para Galeria Optica, lo que podrian afectar la viabilidad y rentabilidad a largo plazo.
En contraste, la propuesta de cambiar a Midarec emerge como una solucion para poder
obtener y mantener una competitividad en el mercado, ofreciendo un incremento en la

venta de productos al tener un P.V.P mas accesible.

El financiamiento se decidio que sea a corto plazo acorde a que la rotacion
adecuada de mercaderia debe darse en un rango de dos afios para que sea rentable, y
no comience a bajar drasticamente su P.V.P por depreciacion, la cual esta relacionada
al tiempo de garantia. La propuesta de cambio a Midarec S.R.L. ha demostrado ser
altamente atrayente, en vista que, no solo se logra una significativa reduccion en los
costos de adquisicidn, sino que también esta propuesta de negocio tiene una 6ptima
viabilidad econdmica, debido a que se proyecta un retorno del capital relativamente

corto, generando de esa manera utilidades netas atractivas para la reinversion.
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RECOMENDACIONES

Durante la investigacion se encontraron ciertas limitantes y puntos de mejora.
A continuacion, se presentan algunas recomendaciones para Galeria Optica que buscan
impulsar el crecimiento sostenible, la competitividad a largo plazo y mejoras para

futuros estudios y/o proyectos.

La introduccién de un sistema de control de inventarios automatizado ayudaria
amejorar la precision y eficiencia en la gestion de inventarios. Esto minimizara errores
humanos y facilitara la toma de decisiones informadas sobre la reposicion de
existencias, contribuyendo a una cadena de suministro mas fluida y permitiendo una
mejor calidad de datos. En adicion, realizar mejoras en el sistema contable OROSOFT
0 considerar contratar otro, ya gque existieron inconvenientes al descargar informacién
requerida en donde faltaban datos o estaban mal ingresadas, incluso existian datos
duplicados; lo cual, hizo un poco tedioso la recopilacion de data por la cantidad de
informacion que se maneja. Para asegurar la calidad de los datos, el sistema debe
funcionar en conjunto con una debida capacitacién del personal en el uso efectivo del

sistema contable para garantizar un registro adecuado de todas las transacciones.

Realizar andlisis de la demanda del mercado de forma regular permitird a
Galeria Optica anticiparse a cambios en las preferencias del consumidor y ajustar su
oferta de productos y servicios en consecuencia. La implementacion de encuestas y la
observacion del comportamiento del consumidor pueden proporcionar valiosa

informacion para tomar decisiones estratégicas.

Realizar estudios de mercado complementarios para comprender las
preferencias y necesidades de los consumidores en areas no exploradas. Estudios mas
a profundidad sobre las marcas y productos que maneja actualmente el negocio, para
poder optimizar y mejorar la clasificacion; incluso, se recomienda analizar la rotacion
por proveedor, con la intencién de planificar estrategias en conjunto para crear

vinculos de valor y obtener beneficios mutuos.

Galeria Optica tenia en uso otro sistema contable hasta principios del 2022, el
cual, hasta finales del 2023 operaba con normalidad cuando se necesitaba bajar o
buscar informacion relevante de afios pasados, por ello, se obtuvo las ventas del afio

2019 sin mayor inconveniente. Pero a partir de las ultimas semanas de diciembre, el

76



sistema SISCON dej6 de funcionar y no se obtuvo respuesta por parte del
desarrollador, dando asi por perdida toda la informacion recopilada en los afios
antecedentes a febrero 2022. Por ende, es importante que Galeria dptica establezca un
robusto sistema de respaldo de informacion para garantizar la seguridad y
disponibilidad de los datos criticos de la empresa. Implementar politicas de respaldo
periddico de datos tanto en servidores locales como en la nube, y realizar pruebas

regulares de recuperacion de datos para verificar la eficacia del sistema de respaldo.
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ANEXOS

Figura 12: Galeria Optica y sus competencias

Nota: Competencias de Galeria Optica se identificaron a GMO y Los Andes por lo
que ofrecen los mismos servicios y productos de marcas de lujo, intermedia y
econémica.

Figura 13: Ubicacién geogréafica de las Opticas
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Nota: Ubicacion de las competencias como GMO y Los Andes se encuentran en el
C.C. El Paseo Machala. Mientras que la matriz de Galeria Optica se encuentra en el
centro de la ciudad siendo otro punto estratégico en el mercado.
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Figura 14: Encuesta Satisfaccion al Cliente entre Marcos y Lunas
(Galeria Optica)

I Marcos

SATISFACTORIO : 19.30%

EXCELENTE : 80.70%

Respuesta Recuento Porcentaje 20% 40% 60% 80% 100%

Total 57 100 %

I Lunas

SATISFACTORIO : 21.05%

EXCELENTE : 78.95%

Respuesta Recuento Porcentaje 20% 40% 60% 80% 100%

Total 57 100 %

Satisfaccion de clientes QuestionPro

Nota: La satisfaccion de los clientes es alta, con un 80.7% de calificaciones
EXCELENTE para los productos como marcos, mientras que para la calidad de lunas
es un 78.95%. Sin embargo, aun existe un 19.3% de clientes que consideran la calidad
de marcos como solo SATISFACTORIA y en calidad de las lunas un 21.05%, lo que
indica que aun hay margen de mejora. No hubo clientes que calificaron como
DEFECTUQOSO o NO SOY USUARIO, lo que sugiere que no hay problemas graves
de satisfaccion.
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Figura 15: Encuesta Satisfaccion al Cliente entre Gafas y Accesorios (Galeria Optica)

NO SOY USUARIO : 8.62%

SATISFACTORIO : 17.24%

EXCELENTE : 74.14%

Respuesta Recuento Porcentaje 20% 40% 60% 80% 100%

Total 58 100 %

I Accesorios

NO SOY USUARIO : 12.07%

SATISFACTORIO : 18.97%

EXCELENTE : 68.97%

Respuesta Recuento Porcentaje 20% 40% 60% 80% 100%

£ 0 o I
1 o7% I
D UOSO I
7% I
Total 58 100 %
Satisfaccién de clientes QuestionPro

Nota: La satisfaccion de los clientes es intermedia, con un 74.14% de calificaciones
EXCELENTE para el producto gafas, mientras que para la calidad de accesorios es un
68.97%. Sin embargo, aln existe un 17.24% de clientes que consideran la calidad de
las gafas como solo SATISFACTORIA y en calidad de accesorios un 18.97%, lo que
indica que aun hay margen de mejora. Se registra clientes que calificaron como NO
SOY USUARIO tanto en gafas con un 8.62% como en accesorios con un 12.07%, por
lo que podrian existir oportunidades de mercado, niveles de conciencia del producto y
posibles preocupaciones sobre el costo, comodidad u otros factores que impidan a las
personas convertirse en usuario de estos productos.
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Figura 16: Resultados de recomendacion en nuestros clientes

Powered by Al

Pregunta Recuento Puntuacion 1 2 3 4 5

5 la mas alta, 1la mas baja 50 472

Promedio 4.72

I 5 la mas alta, 1 la mas baja

5:80.00%

Respuesta Recuento Porcentaje 20% 40% 60% 80% 100%

40 80%

Total 50 100 %

Satisfaccién de clientes E QuestionPro

Nota: En una escala del 1-5, ;Qué probabilidades hay de que recomiende nuestros
productos o servicios a sus familiares, colegas o0 amigos? La puntuacién media es de
4,72 sobre 5, lo que indica un alto nivel de satisfaccion del cliente. En concreto, el
80% de los encuestados dio una puntuacion de 5, y sélo el 2% dio una puntuacion de
1. Con base en estos datos, se puede inferir que existen altas probabilidades de que los
clientes recomienden los productos o servicios a sus familiares, colegas o amigos. Esto
se debe a que un alto nivel de satisfaccion del cliente a menudo se asocia con
recomendaciones positivas de boca en boca.

91



Entrevistado #1
Descripcion breve del perfil del entrevistado

| |
Nombre Dra. Raquel Estrada

I T , 1
Cargo Gerente General- Galeria Optica

| | 1
Experiencia Mas de 10 afios en el area de Opticas

1. Después de 10 afios con la empresa ¢ Qué areas cree que deberian ser
mejoradas y por qué?

Durante mi experiencia en la empresa se ha llegado considerar la
diversificacion en proveedores de productos Opticos porque se debe mejorar la
resiliencia ante cambios en el mercado y negociar condiciones mas favorables.

2. ¢Cuales considera que son los problemas en el proceso de
abastecimiento actual?

El problema en el proceso de abastecimiento actual radica en el mal registro de
los asesores de venta en la segmentacion de marcas, aungue se realice un filtro de
periodo de prueba para los mismos por 3 meses, ha resultado en una gestién ineficiente
del inventario, afectando la eficiencia operativa del proceso.

3. ¢Bajo qué parametros la empresa selecciona los proveedores?

La galeria optica selecciona proveedores evaluando la calidad del
producto, confiabilidad en la entrega, precios competitivos, variedad de productos,
condiciones de pago, reputacion, capacidad de innovacion y consideraciones
sostenibles y sociales.

4. ¢ Como determina la frecuencia de compra para abastecer el almacén?

Se determina la frecuencia de compra para abastecer el almacén en funcion de
la nueva oferta de mercaderia de las marcas que maneja. Se realizan pedidos de 1 a 3
veces al afio, dependiendo de la disponibilidad de productos nuevos y las necesidades
del inventario.

5. ¢Cudles considera que son los fallos o debilidades en el manejo de
inventario?

Las debilidades en el manejo de inventario incluyen falta de precisién en la
segmentacion de marcas, desafios en el control de existencias, dependencia de pocos
proveedores y riesgo de pérdida de ventas.
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Entrevistado #2
Descripcion breve del perfil del entrevistado

| 1
Nombre Kelly Romero Tinoco

I T L
Cargo Directora de Operaciones-Galeria Optica

| 1
Experiencia Mas de 10 afios en el &rea de las Opticas

1. ¢Cuales considera que son los problemas en el proceso de
abastecimiento actual?

El principal problema en el proceso de abastecimiento actual es la falta de
segmentacion de marca, estas deficiencias afectan la eficiencia operativa y la
capacidad de satisfacer las demandas del mercado de manera efectiva.

2. ¢Cada qué tiempo se realizan los inventarios generales del almacén y
como se controla la entrada y salida de mercancia?

El control de entrada de productos épticos en la galeria dptica implica el uso
de maquinas de etiquetado manual con precios de venta al publico (P.V.P). Se verifica
el control de calidad mediante marquillas con tecnologia Essilor. Para la salida de
mercaderia, el proceso de pedido incluye la asignacion de codigos que facilitan la
identificacion del producto, simplificando asi el retiro por parte del cliente en la Optica.

3. ¢Qué herramienta utilizan para poder determinar el abastecimiento
requerido?

Se utiliza el etiquetado con cddigos, pero sin los lectores, realizandolo de forma
manual el seguimiento de la entrada y salida de productos, por lo que haria falta
mejorar la eficiencia en la gestion de inventario.

4. ¢ Qué cambios le gustaria ver dentro de este proceso?

Me gustaria ver mejoras con la implementacién de sistemas avanzados de
prondstico de demanda y analisis de tendencias del mercado. La adopcién de
herramientas de pronostico permitiria optimizar la cantidad de productos a abastecer,
evitando desbalances en el inventario, mientras que el andlisis de tendencias del
mercado facilitaria la adaptacion a cambios en las preferencias del consumidor y en la
industria.
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Entrevistado #3
Descripcion breve del perfil del entrevistado

| 1
Nombre Aileen Quezada Romero

| 1
Cargo Jefa de Marketing

|
Experiencia 5 afios de experiencia

1. ¢Cuales considera que son las debilidades en los canales de marketing
que utiliza para llegar a sus clientes?

Considero que centrarse unicamente en la adquisicion de nuevos clientes y no
dedicar esfuerzos suficientes a estrategias de retencién podria ser una debilidad.
Debido a que es fundamental la lealtad del cliente a través de programas de fidelizacion
y comunicacién continua.

2. ¢Piensa que la distribucién de los espacios dentro del almacén es
adecuada?

Si porque se toma en consideracion la comodidad y accesibilidad para los
clientes, la capacidad de exhibir productos de manera atractiva, y la eficiencia
operativa en la atencion al cliente.

3. ¢Cuales son las razones mas comunes por las que mantienen a sus
clientes satisfechos?

Galeria Optica puede mantener a sus clientes satisfechos ofreciendo productos
y servicios de calidad, por lo que se realizan inspecciones y pruebas de calidad cuando
los productos llegan al almacén para asegurarse de que cumplan con las
especificaciones y estandares establecidos.

4. ¢ Qué tipo de servicios post venta ofrecen a sus clientes y como resuelven
sus inquietudes?

Galeria Optica ofrece servicios postventa que incluyen un seguimiento por
Ilamada a los clientes después de 15 dias de la compra, asi como un mantenimiento
gratuito cada 3 meses durante el primer afio. Se proporcionan recordatorios de las
indicaciones de cuidado dadas previamente. Ademas, para resolver inquietudes, los
clientes pueden comunicarse a través del nimero de WhatsApp disponible en la pagina
web de la Optica, asegurando una atencion personalizada y eficiente.

5. ¢Qué propuesta usted realizaria para apoyar sus esfuerzos de
comercializacién y ventas?

Para impulsar los esfuerzos de comercializacion y ventas de la galeria Optica,
propondria explorar colaboraciones estratégicas, organizar eventos y promociones,
ofrecer educacion del cliente, brindar descuentos especiales, y destacar testimonios
positivos
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Entrevistado #4
Descripcion breve del perfil del entrevistado

| |
Nombre Daniele Midarec

| ] 1
Cargo Gerente General-Midarec S.R.L
| 1

!
Experiencia 20 afios de experiencia

1. ¢Como gestiona la logistica y tiempo de entrega de la mercaderia?
Sobre logistica y tiempo de entrega tenga en cuenta que:

En los ultimos 3 afios el costo de los envios se vio afectado por la disminucion
de vuelos y el aumento del costo del combustible debido a: Covid, guerra en Ucrania,
inflacion y ahora los problemas en Medio Oriente.

Normalmente las mercancias se envian por avion, por lo que el
mensajero/transportista tiene que encontrar el vuelo que tenga el espacio y volumen
para la posibilidad de cargar el peso del envio.

Ademas, en ocasiones, se producen retrasos por problemas de vuelos, aduanas,
mal tiempo, huelgas, etc.
2. ¢Qué métodos de envio utilizan y cuanto tiempo demora el envio
desde su ubicacion a Ecuador?

Los gastos del flete corren por la empresa sin embargo el seguro y demas desde
de haber embarcado la mercaderia para exportacion corren a cargo del cliente.

Trabajo con un servicio de mensajeria urgente (DHL, UPS, TNT/FEDEX) y
un transportista, comunico los detalles (vuelo o nimero de vuelos y fecha) a mi cliente.

Con mensajeria urgente el envio se entrega en aproximadamente 4/7 dias.

El envio se entregara en la direccion de mi cliente (antes de la entrega, el
mensajero urgente se pone en contacto con el cliente para el pago de los derechos de
aduana del pais de destino).

Si envio con mi transportista, las mercancias paran en la aduana de destino y
mis clientes tienen que utilizar un agente de aduanas para pagar los derechos de aduana
y luego deben gestionar el transporte de las mercancias desde el aeropuerto hasta su
direccion.

3. ¢Puede proporcionar un cronograma detallado del proceso de
envio y entrega?

Cuando la mercancia estéa lista para el envio, preparo la factura, el packaging
list y la declaracién de doble uso.

Solo si utilizo un servicio de mensajeria urgente, completo el formulario en el
sitio web para obtener la factura aérea con el nimero de seguimiento. para rastrear el
envio desde mi almacén hasta la direccion del cliente (el nGmero de seguimiento se
comunica a mi cliente).
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Después de eso, el mensajero/transportista urgente recoge la mercancia de mi
almacén y comienzan los procedimientos de despacho de aduana y envio.

Costos y Condiciones de Pago:
4. ¢Tiene costos adicionales, como derechos de importacion o
impuestos?

Para exportar en Ecuador no tengo costos adicionales
5. ¢Cuales son las condiciones de pago?

Pago de la mercancia antes de la entrega.

Servicio al cliente y comunicacion:
6. ¢Cbmo gestionas la adaptabilidad y flexibilidad en tu negocio?

En el Gltimo afio el negocio ha cambiado mucho y siempre trato de ser muy
flexible para obtener la mejor solucion para satisfacer las necesidades de proveedores
y clientes.

Pero también es necesario que los clientes comprendan que las politicas del
mercado estdn cambiando.

Documentacion y Contratos:
7. ¢Qué documentos proporcionara para respaldar la transaccion?

Si te refieres al pago, normalmente proporciono la factura proforma. Emito la
factura después de recibir el pago.

Regulaciones de Importacién de Ecuador:
8. ¢Pueden brindar orientacién sobre los requisitos aduaneros y la
documentacion necesaria para importar a Ecuador?

Factura, declaracion de doble uso vy, solo para los productos fabricados en la
UE y el certificado EUR1

Seguro de mercaderia:

Creo que es mejor asegurar todos los envios (yo también aseguro la entrega
gue me hacen mis proveedores).
9. ¢Ofrecen seguro de envio para cubrir posibles pérdidas o dafios
durante el transporte internacional?

No, el cliente asume el seguro del flete de mercaderia para cubrir todos los
dafos y/o incluso pérdida total o parcial del envio.

Sin embargo, si existen desperfectos de la mercaderia notificados dentro de un
tiempo limitado se otorga la garantia.
10. ¢(Cual es el alcance del seguro y como se manejarian las
reclamaciones en caso de problemas durante el transporte?

La notificacion de pérdida o dafio DEBE entregarse por escrito al transportista
en el momento en que las mercancias se entregan al destinatario.

Solo después de eso tengo que recibir una copia de la disputa.
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Figura 17: Cotizacion de Servicio de Logistica de Grupo Torres & Torres

COTIZACION
Imemasional Cango 2024-QT-592
Cristhian Alejandro Tormes Stam /162028 133/ :m24
citornm B lorniytonme. com
GALERLA OFTICA Milano Guayagu
Credito 30 Other 1oy
Aéreo, Carga Suclta Ex Warks 5
Door to Port Mo z
Estads Embalaje Dscripcidn Pigtas Peso (Kl Volumen (m3)
En Cotirackan Caja gt y anmazones | apilabie 12 ms 133
En Cotizacian Caja gatas y armaions | APILABLE 5 5.5 oA
Deseripeitin de ios Canges Cantidiacl Pracks waler wrpsnile
FLETE/AIR FRESGHT 368.00 148 USD 30052
Aplica por: Eur .20 por kilofkila wokeven /) EUR 209,60
Frstl TUCtuGEnte Guincenalrnbe
5 los detalkes de carga cambian |a tarita se acdtualkmrd
COGIICIAN APk PO PRS0 O Pt Wolumen Sepondiendo cudl $ed o mapor
COGIICHAN SWjte 3 Varkacien por tipo & cambio EUR - USD vigente 3l it do
la camga
PICE UP 1.00 m.n usp11133
Aplica por: Recogidad desda wia varazae, 6 10149 melans, Raly, vt e
Mi33323009%7 / EUR 100
GASTIOS EN EL EXTERIOR 1.00 15685 USD 16585
Aplica por: Custoers + AWS Fes + Handling + AV Fag # K-RAY + [Valor por pieza
altura sdx de la pieza LBOom] Jf ELIR 150
GAETIOS EN EL EXTERIOR POR PESO/VOLLMEN 1.00 33.37 UsD 3337
Aplica por: Difivery 101 300 Eur 0.06 por Rikoykio volumisn - Min Eur 30
ESAISION GUIA AEREA 1.00 s0.00 USDEOO0  INA
TRAMERASION DE DATOS. 1.00 45.00 UsShH&Dl  INA
COLLECT FEE 1.00 48,00 USD &S00 WA
Aplica por: el 3.50 % sobre (Flete + Gastos de Origan| + 55,00 Min. 525.
COORDENACION DE EMBARDUE i.00 50,00 USDEOOD 1WA
Subtota 1,404 .97
WA 23.16
Total USD 1,428.13
Tk pis 5.4 RUIC: 099143313000 Edificio Nobis Esecutive Contar Fiso & Oficing 612, Guayaguil, GLIAYAS Eruador Tal: 593-4-215-8132

Fuente: Grupo TORRES&TORRES (2024)

Nota: La importacion aérea de armazones desde Italia a Guayaquil se realiza por
medio de una carga suelta, y se calcula el costo de transporte segun el peso y el
volumen de los armazones. Los gastos en el exterior incluyen el flete, la tarifa del
agente de carga, los impuestos, los gastos de envio y los gastos de transbordo.
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Figura 18: Condiciones de financiamiento

colbpe060323_js

@ Banco del Pacifico

Pagina No.1 de 1

TABLA DE AMORTIZACION- Proyeccion del Plan de Pagos
INFORMACION GENERAL DE LA OPERACION

Identificacion del Cliente: CED 0955555555 JUANITA
Grupo: 1-NORMAL-VIVIENDA-VEHICULOS
Producto: PCT-PYME CAPITAL DE TRABAJO
Monto solicitado: 100.000,00 Moneda: DOLARES AMERICANOS
Plazo en Dias: 360
Tipo Amortizacion: AMORTIZACION GRADUAL Pago Capital cada: 30 dias Pago Interés cada: 30 dias
Tasa de Interés: 1M1 %
PLAN DE PAGOS
No. Plazo Interés Interés Abono  Dividendo Saldo *Seguro * Total
(Dias) Periodo Financiado Capital Capital Incendio Seguros
1 30 916,80 000 792137 883817 92.078,63 75,00 75,00
2 60 84420 0,00 7.993,97 8.838,17 84.084,66 25,00 25,00
3 90 770,70 000 806747 883817 76.017,19 25,00 25,00
4 120 696,90 0,00 814127 883817 67.875,92 25,00 25,00
5 150 622,20 0,00 8.215,97 8.838,17 59.659,95 25,00 25,00
6 180 546,90 0,00 829127 8.838,17 51.368,68 25,00 25,00
7S 210 471,00 0,00 8.367,17 8.838,17 43.001,51 25,00 25,00
8 240 394,20 0,00 844397 8.838,17 34.557,54 25,00 25,00
9 270 316,80 000 852137 883817 26.036,17 25,00 25,00
10 300 238,80 0,00 8.599,37 8.838,17 17.436,80 25,00 25,00
1 330 159,90 000 867827 883817 8.758,53 25,00 25,00
12 360 80,40 000 875853 883893 0,00 25,00 25,00
TOTALES PROYECCION TOTALES PROYECCION-SEGUROS
Capital: 100.000,00 Seguro Incendio: 300,00
Interés: 6.058,80 Total:Seguros 300,00
Total Crédito: 106.058,80

Fuente: Banco del Pacifico (2024)

Nota: En latabla, se presentan los pagos de cada cuota del crédito y las cuotas se pagan
cada 30 dias. Ademas, se incluyen las obligaciones de pago de los seguros y se
desglosan las obligaciones de pago en capital, intereses y seguros, permitiendo evaluar
la sostenibilidad financiera del crédito y planificar adecuadamente los pagos.
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Figura 19: Incoterm CIP 2020

Incoterms® cosTos . . RIESGOS Vendedor | Comprador
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i/? COSTOS RIESGOS

La cobertura de seguro Cubre todos los costos, excepto los de La posibilidad de que ocurra un contratiempo

mandatorio para el transporte es documentos: los contratos de compraventa que pueda causar la pérdida o el daio de la W‘

responsabilidad del vendedor deben indicar claramente qué costos de la mercancia es un “riesgo". Los compradores

(Incoterms CIP y CIF). transferencia de mercancia son por cuenta y/o vendedores pueden protegerse contra los ALTAMARITIMA
del comprador y/o vendedor. riesgos mediante un seguro de transporte. -

Fuente: Trafimar Logistics (2020)

Nota: El Incoterm CIP (Carriage and Insurance Paid To) es uno de los Incoterms®
2020 publicados por la Cdmara de Comercio Internacional, que se utiliza para definir
los términos y condiciones de entrega de bienes en una transaccion internacional.
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