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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo impulsar el desarrollo del comerciante
otavalefio que se dedica a la venta del sweater 50% lana 50% algodon.

La importante actividad economica artesanal y turistica que tiene esta ciudad, me
permite hacer un estudio que pretende mostrar nuevas estrategias gerenciales
para el mejoramiento de la comercializacion y de la rentabilidad del comerciante

otavalefo, los cuales dan nuevos ingresos de divisas para el pais.

El ofrecer un sweater de excelente calidad a un precio justo, permiten al
comerciante otavalefio ampliar y expandirse en el mercado del exterior, logrando

mantenerse en el mercado.

El Modelo de Exportaciones se encuentra dividido en diez capitulos, los cuales
presentan en forma cronoldgica la propuesta y las estrategias gerenciales optimas
para la utilizacion eficiente del comerciante otavalefio. Se inicia conociendo los
antecedentes del sector artesanal de la ciudad de Otavalo, se investiga el
mercado potencial del producto, el proceso productivo y de comercializacion del
sweater, los costos de implementacion y la manera de financiar el proyecto,
ademas se realiza una evaluacion financiera para determinar la rentabilidad del

proyecto, finalizando con las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO |

1.1. ANTECEDENTES

En el pais la actividad artesanal tiene una gran tradicién que viene de los tiempos
de la historia aborigen. A pesar de la modernizacion de la economia mundial y el
avance de la industrializacion, el Ecuador ha logrado mantener su vocacion
artesanal producto de la habilidad manual, la creatividad, el ingenio y el esfuerzo

incansable que realizan los integrantes de este sector.

En la actualidad, estas actividades se distribuyen a lo largo de todo el pais, con
predominio en la Sierra donde interviene activamente la poblacion indigena y

mestiza.

Los tejidos hechos a mano, usando como materia prima lana de oveja, algodon y
fibras sintéticas, tienen sus centros artesanales en las provincias de Imbabura,
Carchi y Azuay, en sus comunidades indigenas y mestizas por lo que se puede
afirmar, que mucho tiempo antes de la llegada de los espafioles, los indios sobre

todo de Otavalo ya eran habiles tejedores y expertos comerciantes.

El sweater tejido a mano 50% lana 50% algoddn en la actualidad es uno de los

productos de mayor consumo por los turistas nacionales y extranjeros.

Es considerado un producto tradicional y muy cotizado en el mercado
internacional. En Otavalo se exporta alrededor de 140000 sweaters anualmente,
lo que representa un importante ingreso de divisas para el comerciante otavalefio

y por ende para el pais.

Nota aclaratoria: “Sweater es una palabra inglesa que significa suéter en

espafol (sueter es una prenda de vestir que se lo [lama cominmente saco).
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A nivel mundial la demanda del producto es fluctuante con tendencia al
crecimiento, los principales consumidores son: EEUU, Canada, Inglaterra,

Alemania, Holanda, Italia, Francia, Espafia, Japdn, entre los mas importantes.

La forma tradicional de presentacién de este producto se lo hace en la feria de
Otavalo, en la llamada “Plaza de Ponchos”, siendo la mas importante. Ademas
existe la presentacion del producto en los diferentes almacenes de Otavalo,

siendo ésta ciudad una de las méas representativas en este género.

La poblacién econémicamente activa, en la provincia de Imbabura a nivel cantonal

se encuentra distribuida de acuerdo al siguiente cuadro:

CUADRO No. 1
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
DE IMBABURA

( CANTON PEA %
Ibarra E0.052 45
Artonio Ante 14313 11
Cotacachi 13.374 10
Ctavalo 33.730 26
Fimarmpira 5.3 4
=an b, De Urcugui 5,360 4
TOTAL WIRARURA 132200 T00

Fuente: INEC, Instituto Wacional de Estadistica v Cehso
Censa 2007
Elabarada por: Juan Apagllano

FIGURA No. 1

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE
IMBABURA

O Ibarra

4% 4% B Antonio Ante

26% O Cotacachi

45%
O Otavalo

B Pimampiro

10%

11% O San M. De

Urcuqui
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Respecto a la actividad econdmica, se determina que la provincia de Imbabura es
eminentemente agricola con un 25.81 %, la rama de comercio con un 18.15 % y

la rama manufacturera con un 17.12%, de acuerdo al detalle del siguiente cuadro:

CUADRO No. 2
RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA DE LA PEA
DE IMBABURA

ACTIY. FCONOLL PEA %
Aogricuturs 23893 25,81
Explotacion de minas M 0,21

[Irciust. Manutacturera 22480 © 1742
Electriciczd 287 022
Construccion 9315 T0a
Comercio 23.830 18,15
Trans, almacen, Comunic. G.024 458
Eztab. Financ. v seguros 2882 227
Setvicios 22114 16,84
Trabajador nuevo 589 045
Act. Mo bien establecidas 9.530 726
TOTAL IMIRARURA 131.375 T00

Fuente: INEC, instituto Ngcional oe Estadistica v Censo
Censo 2007
Elgborada por: Juan Apagtlano

FIGURA No. 2
ACTIVIDAD ECOHOMICA DE LA PEA DE
IMBABURA
7 2B%
A5
16,34% 2381%
2270
4504, 0,21%
17, 12%
18,15% 7 09%

O Agricuttura B Explotacion de minas
Olndust. Manufacturers O Electricidad
B Construccidn O Camercio
B Trans, almacen, Comunic. OEstab. Financ. v segquros
O Zervicios H Trabajador nueyo
O Act. Mo bien establecidas

Segun la investigacién realizada el comercio de los sweaters 50% lana 50%
algodon en Otavalo, es el mas importante entre todos los productos de esta

ciudad, la mayoria de los compradores suelen ser de otros paises, generalmente
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de Estados Unidos, Canada, Alemania, Inglaterra, Francia, etc. entre los mas
importantes. Ademas los comerciantes otavalefios viajan por todo el mundo

promocionando y participando en ferias internacionales de articulos folcléricos.

En realidad, todos los comerciantes otavalefios que tienen éxito viajan
constantemente. Si todo va bien con las exportaciones iniciales, buscan ubicar
sus productos en las ferias internacionales o colocarlas en mercados mas

atractivos.

Por otra parte el sweater 50% lana 50% algoddn tejido a mano también se
comercializa en la “Plaza de Ponchos” de Otavalo, la cual sirve de enlace para

conocer a nuevos clientes extranjeros.

En la actualidad el cliente exige un precio justo y buena calidad, motivando tanto
al productor como al comercializador a prepararse y tener mas cuidado en la

presentacion de su producto.

La negociacion se efectia en dolares por lo que es mas conveniente para ambas

partes y a la vez la rentabilidad es muy buena.

Respecto a la comercializacion se debe anotar que muchos de los pedidos se los
recibe por fax, cuando el cliente ya conoce el producto, simplemente indican sus
requerimientos, que modelos, colores y cantidades desea y se cierra la

negociacion.

La exportacion del producto coordina directamente el comercializador con las
agencias de carga, sin embargo el cliente es el que asume todos los gastos de
flete y trdmites de exportacion. Adicionalmente hay excepciones en las que el
cliente trata con dichas agencias, las mismas que brindan todos los servicios
posibles desde tramites de exportacion hasta el envio de un simple fax al exterior

tanto a los comercializadores como a los clientes.
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La capacitacidon del comerciante otavalefio no es la adecuada. Son muy pocos los
comerciantes que tienen conocimientos basicos de contabilidad y administracion
de un negocio. La mayoria de los comercializadores conocen el negocio por la
experiencia de algunos afos teniendo como antecedente que son muy buenos
negociantes, astutos y arriesgados. No cuentan con un correcto sistema de

planificacion e informacion.

Segun el diagnostico efectuado el 80% de los comerciantes otavalefios cuentan
con la infraestructura necesaria para la comercializacion del sweater 50% lana
50% algodon tejido a mano. Ellos tienen bodegas y almacenes adecuados para

su comercializacion.

Respecto a la tecnologia el 50% de los comercializadores no cuentan con el
equipo electréonico y de computacion, lo cual perjudica para llevar un control
eficiente y correcto en las actividades del negocio.

El comerciante otavalefio incurre en costos de la compra del sweater y transporte,
mientras que los productores incurren en el costo de la compra del material 50%

lana 50% algodon y pago de mano de obra al tejedor.

El 30% de los comercializadores incurren en financiamientos (segun entrevistas
realizadas a los bancos de la ciudad de Otavalo). El negocio de las exportaciones
involucra una alta inversion. Pero en muchos de los casos los clientes del exterior

al hacer un pedido dan un anticipo para financiar la compra de la mercaderia.

1.2. EVOLUCION HISTORICA DEL PRODUCTO.

“Muy tipicos en sus caracteristicas son los tejidos otavalefios que elabora el
pueblo indigena de las parcialidades de los alrededores de Otavalo, estos

productos son: Ponchos, chales, bufandas, guantes, telares, cobijas; pero entre
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todos se distinguen los telares trabajados con mucha gracia y primor en lo que

logran bellas combinaciones de dibujos y color.”1

“Nada hay en el pais que luzca un caracter mas singular que la Feria Sabatina de
OTAVALO. Es Otavalo una de las ciudades mas emprendedoras y pintorescas del
Ecuador, posee grandes y variadas industrias y un tremendo movimiento

comercial y turistico.

En muchas ciudades la feria es un acontecimiento perioddico, que se prepara con
mucha anticipacion. Otavalo es el punto de reunion de la gente de la provincia
entera, que acude tanto de los campos como de los pueblos y aldeas. Todos
llegan trayendo cada cual sus productos, sus costumbres y sus trajes que

decoran y demuestran su personalidad.”

“En la Feria de Otavalo, que tiene lugar todos los sabados, desde el amanecer, la
ciudad se convierte en una reunidon de indios realizando transacciones
comerciales. Alli se venden los pafios tefidos y tejidos por ellos mismos, las fajas

bordadas, los sombreros, los ponchos y chalinas.”s

En esta feria es un producto muy importante para la venta el sweater 50% lana
50% algodon.

Muchas artesanias que durante afios formaron parte del acervo cultural otavalefio
han decrecido en su produccion o desaparecido completamente, no asi la textil y
industria textil y la artesania se origina cuando los artesanos indigenas
comprendieron que una mayor difusion de sus productos se lograria
transformando, incorporando nuevos disefios con materia prima de calidad,

obteniendo asi una mayor venta y posibilidades de exportacion.

! CHAVEZ V, “Paisaje y Alma de Otavalo *Antologia*”, Editorial Gallocapitan, Ecuador, 1978, Pag. 211
2 CHAVEZ V, “Paisaje y Alma de Otavalo *Antologia*”, Editorial Gallocapitan, Ecuador, 1978, Pag. 207-
208

¥ CHAVEZ V, “Paisaje y Alma de Otavalo *Antologia*”, Editorial Gallocapitan, Ecuador, 1978, P4g. 88
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De acuerdo a la investigacion realizada el sweater 50% lana 50% algodon fue
creado en el aflo 1998 aproximadamente como alternativa para reemplazar al
sweater de lana, porque el sweater de lana estaba desapareciendo en el mercado
internacional por la textura tosca que tenia. El cliente del exterior buscada un

producto mas suave, mas liviano y que también abrigue.

Desde el afio 1998 hasta la presente fecha (afio 2005) el sweater 50% lana 50%

algodon a sustituido en gran parte al sweater de lana.

Este nuevo tipo de sweater en la actualidad es muy cotizado y demandado en el

exterior.

1.3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

De acuerdo a la investigacion realizada en la comercializacion y exportacion de
sweaters 50% lana 50% algodon, surge un grave problema de caracter gerencial;
y es la falta de conocimientos administrativos, financieros y de comercializacion
gue tiene el comerciante otavalefio, que impide tomar las mejores decisiones en
lo que a las lineas de comercializacion se refiere. De hecho el artesano
desconoce las exigencias del mercado interno y externo y en caso de conocerlas

no sabe utilizarlas para su correcto beneficio.

“El problema fundamental del comerciante otavalefio es la falta de
capacitacion en administracién, finanzas y comercializacibn para
administrar su negocio y para buscar nuevas técnicas para conseguir

clientes.”

Si bien la calidad en un producto juega un papel muy importante en esta actividad,
la adquisicion de materia prima muchas de las veces se la hace en funcion del
ahorro en el costo, que en funcion de la misma calidad, aspecto que lleva a la
desconfianza del consumidor al volver a adquirir el producto, lo que hace que de

cierta manera se paralicen las negociaciones y disminuya el desarrollo continuo,
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asi como también se frustren las alternativas de expansion hacia nuevos

mercados.

Ante el notable atractivo que tiene el sweater 50% lana 50% algoddn,
comercializado en la ciudad de Otavalo y en el exterior, es necesario tomar un
nuevo rumbo en la comercializacion del mismo. La difusién en el exterior, exige
una mayor planificacién, organizacién, direccion, ejecucién y control de este

producto.
La falta de planificacion productiva y comercial impide su desarrollo continuo, ante
estas circunstancias es necesario hacer un estudio de la capacidad productiva,

los recursos disponibles, la mano de obra y comercializacion para lograr niveles

calidad y precios atractivos.

El modelo de exportaciones de sweaters tejidos a mano tiene gran importancia ya

gue da a conocer el verdadero alcance comercial que existe y su proyeccion.

1.4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Modelo de exportaciones que aporte al desarrollo del comerciante
otavalefio, incrementando sus clientes, mejorando sus ventas y generando

utilidades atractivas.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

+* Realizar un estudio de mercado para establecer la oferta y demanda del

producto.

\/ . , . T ., .
** Introducir nuevas técnicas de comercializacion y de calidad en el sweater

tejido a mano.
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+* Determinar la rentabilidad del proyecto.

+* Establecer politicas administrativas eficientes en los comerciantes

otavalefos.

1.5. HIPOTESIS DEL PROYECTO

1.5.1. HIPOTESIS GENERAL

+¢* Implementar el Modelo de exportaciones en los comerciantes otavalefios,

contribuye a incrementar la utilidad de sus negocios hasta un 20%.

1.5.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

) . , . . . ., .
** Introducir nuevas técnicas de comercializacion en el comerciante

otavalefio, permite incrementar la demanda del sweater hasta un 35%

L/ . . .
** Vender un producto de excelente calidad al exterior, ayuda a incrementar el

ingreso de divisas al pais.

+* Establecer politicas administrativas eficientes en los comerciantes

otavalenos, facilita la venta del sweater al cliente del exterior.



1.6.- VARIABLES DEL DIAGNOSTICO.

CUADRO No. 3
VARIABLES DEL DIAGNOSTICO
l OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES INMCADORES FUENTE
ealizar un estudio de mercado para Datos generales Gremios Encuesta
establecer la oferta v la demands del Uhicacian Encuesta
producto Afoz de actividad Encuesta
Financiatmierto Capital de trabajo Investigacian
Instituciones financieraz | Investigacion
Capital propio Investigacian
Produccion y Materia Prima Encuesta
Comercializacian Proveedares Ertrevista
Forma de pago al proveedor | Entrevizta
Capacidad de almacenam. | Investigacion
Area de la empresa Investigacion
Mano de Olra Encuesta
Lilizacion de maguinaria | Investigacion
Desting del producto Encuesta
Condiciones de venta Encuesta
Medio Ambiente Contaminacian Investigacion
Conzervacion Investigacion
Reciclaje de deshechos Investigacion
Sequridad industrial Investigacion
Irtroducir nuevas tecnicas de hlarketing Pramocian Investigacion
comercializacion y de calidad en el Publicidad Investigacion
swwester tejido & mano Pading Wk Investigacion
Empadgue Investigacion
Marca Investigacion
Catalogos Investigacion
Determinar la rertabilidad del proyecto Indices financieros Tasa interna de retorno Investigacian
Walor actual neto Investigacion
Periodo de recup. de capital | Investigacian
Indice de endeudamierta | Investigacion
Rertak. sobre las ventas | Investigacion
Relacion beneficio coszta | Investigacion
Rentahilidad Simple Investigacian
Recup. =obre el cap. Propio | Investigacian
Rent. lainversion total Investigacian
Indice de structura finan. | Investigacion
Indice de apalancamierta | Investigacian
Eztablecer polticas adminiztrativas Adrministracion Seleccian del perzanal Investigacion
eficiertes en los comerciantes dtavalefios Qrganizacion Relac. Humanas v Pukbl. Investigacian
Evaluacian del trabajo Investigacion
Sistemas de planificacion | Investigacian
=iztemas de informacion | Investigacion

Elaborado por: Juan &naguano
Fuente: Investigacion propia
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1.7. OPERATIVIDAD DEL DIAGNOSTICO

1.7.1. UNIVERSO DE LA POBLACION

Para el desarrollo del presente diagnéstico se ha seleccionado a la ciudad de
Otavalo, debido a que es el principal centro de comercializacion de sweaters
tejidos a mano 50% lana 50% algodon.

1.7.2. IDENTIFICACION DE LA POBLACION.

La poblacion se la identifico mediante entrevistas y visitas personales a los
comercializadores y exportadores de la ciudad de Otavalo, y a través de la
observacion se puede identificar el nimero de personas que se dedican a la venta

de sweaters tejidos a mano.

1.7.3. CENSO DE LA POBLACION

En la ciudad de Otavalo se encuentran ubicados alrededor de 56 almacenes
permanentes dedicados a la comercializacion de sweaters 50% lana 50% algodon
tejidos a mano y mas de 40 puestos de venta ubicados estratégicamente en la
Plaza de Ponchos. Ademas existen alrededor de 15 exportadoras que se

encargan del tramite de exportacion a cualquier lugar del mundo.

1.7.4. TAMANO DE LA MUESTRA.

De acuerdo a la investigacién realizada en la ciudad de Otavalo, existe un
estimado de 100 entidades dedicadas a la comercializacién de sweaters tejidos a
mano, de acuerdo a este dato a continuacion se presenta el calculo respectivo de

dicha muestra:



Tenemos que:

Z(P)(1-q)™N

2 2
e (N-1) +Z (P)(1-q)

n= Tamaiioc de la muestra

M= Tamario de la poblacidn

P= % de veces que se supone que ocurre
un fendmeno en la poblacidn

e= error de estimacidn (5%)

g= % de veces de la no ocurrencia del fenémeno
1-q=0,5

Z= Mumero de desviaciones estandar por un nivel de confianza dado
(95% de confianza, Z=1,96)

2
(1,96) (0.5) {0.5) (100)

2 2
(0.05) (100 - 1)+1,96 (0.5) (0.5)

n= 79,51

El tamafno de la muestra es : 80
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El resultado obtenido indica que es necesario investigar a 80 comercializadores

vinculados al tema, a fin de que la informacién sea lo mas confiable posible.



1.7.5. EVALUACION DE LA INFORMACION

ENCUESTA:

1. ¢Los sacos que usted comercializa son 50% lana 50% algodén?

Respuesta | Porcentaje

Si 80%
No 20%
20%
osi
B No
80%

2. ¢ Qué tipo de sweaters comercializa con mas frecuencia?

Tipo Porcentaje
50% lana 50% algodén 80%
Acrilico 10%
Otros 10%

10% @ Lana de oveja)

10%
@  Acrilico

80% O Otros

3. ¢En que lugar de Otavalo se comercializa mas este producto?

Lugar Porcentaje

almacenes 50%
Ferias 50%




50% . D50%

O Almacenes
B Ferias

4. ¢ Cudles son los dias més favorables para la comercializacién?

Dia Porcentaje
Sabado 60%
Otros 40%

0,
40% @ Sabado
60% B Otros

5. ¢ Cuentan con una infraestructura adecuada?

6. ¢, Con qué capital trabaja?

Respuesta | Porcentaje
Si 80%
No 20%
20%
asi
E No
80%
Capital Porcentaje
Propio 20%
Crédito bancario 30%
Clientes 50%
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Porcentaje

O Propio
20%

. q i | Crédito
50% 30% bancario
0
O Clientes

7. ¢,Con qué frecuencia Usted compra los sweaters 50% lana 50% algodon?

Frecuencia Porcentaje
Diariamente 0%
Semanalmente 20%
Quincenalmente 60%
Mensualmente 20%

O Diariamente
20% 0% 20%

B Semanalmente
% O Quincenalmente

60% O Mensualmente

8. ¢ Como considera Usted el precio del sweater?

Precio Porcentaje
Bajo 50%
Medio 30%
Elevado 20%
20% O Bajo

i D o 8 Medio
° 0O Elevado

30%

9. De los precios anotados anteriormente ¢ Cual de ellos se vende mas?

Rango Porcentaje
8-10 60%
10-14 30%
14-20 10%




10. La calidad del sweater que se vende es de:

11. ¢ Tienen variedad de disefios?

og-10
10%
® B10-14
30%
60% 014-20
Calidad Porcentaje
Excelente 20%
Bueno 50%
Regular 30%
20%
30% O Excelente
@ @ Bueno
O Regular
50%
Respuesta | Porcentaje
Si 40%
No 60%

40%
60%

osi
B No

12. Para ustedes la compra de este producto es:

Respuesta | Porcentaje
Dificil 40%
Féacil 60%
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60%

O Dificil
B Facil

13. ¢ Los comerciantes en su mayoria son indigenas?

66

Respuesta | Porcentaje
Si 90%
No 10%
10%
oS
B No
90%

14. ¢ En que temporada se vende mas?

RESPUESTA: JULIO, AGOSTO, SEPTIEMBRE Y OCTUBRE

¢Porqué?: Son los meses en los cuales todos los clientes del exterior anticipan la

compra de este producto para los meses de invierno en el exterior.

15. ¢, Cuales son los clientes mas frecuentes?

Clientes

Porcentaje

Extranjeros

99%

Nacionales

1%

1%

S

99%

@ Extranjeros

B Nacionales




16. ¢ De que paises son los clientes?

Pais Porcentaje
EEUU 50%
Canada 5%
Europa 40%
Otros 5%
40% 5% BEEUU
B Canada
O Europa
5% 50% 0O Otros

17. ¢ Exportan directamente Uds.?

Respuesta | Porcentaje
Si 50%
No 50%

50%

osSi
B No

50%

18. ¢ Han viajada al exterior para comercializar el producto?

Respuesta | Porcentaje
Si 70%
No 30%

osi
B No




19. ¢ A qué paises frecuentemente?

Pais Porcentaje
EEUU 50%
Europa 40%
Otros 10%
10%

D B Europa
0,
40% 50% O Otros

0O EEUU

20. ¢ Como reciben los pedidos?

Forma Porcentaje
Personalmente 20%
Teléfono-fax 20%
E-mail 60%

20%

60% @20%

O Personalmente
M Teléfono-fax
O E-mail

21. ¢ El producto abastece al mercado?

Respuesta | Porcentaje

Si
No

80%
20%
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20%

osSi
B No

80%

22. ¢ Es rentable el negocio?

Respuesta | Porcentaje
Si 70%
No 30%

30%

osi
B No

70%

1.7.6. RECOLECCION DE INFORMACION PRIMARIA.

Se ha hecho en base a:

= Entrevistas
= Encuestas
= Observaciones directas

= Opinion de expertos

1.7.7. RECOLECCION DE INFORMACION SECUNDARIA.

Se ha hecho en base a:

= Bibliografia especializada

= Manuales
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= Datos estadisticos

= Documentos

1.7.8. ANALISIS DE LA INFORMACION.

Hecho el diagnéstico a los diferentes comerciantes del sweater tejido a mano en
la ciudad de Otavalo, se logro obtener la siguiente informacion:

El 60% de los comercializadores de artesanias se dedican a la venta del sweater
tejido a mano, debido a su atractivo precio, valor artesanal y facilidad de vender.

1.7.8.1. Administracion y Organizacion.

La capacitacion del comerciante otavalefio no es la adecuada. Son muy pocos los
comerciantes que tienen conocimientos basicos de Contabilidad y Administracion
de un negocio. La mayoria de los comerciantes saben el negocio por su
experiencia teniendo como antecedente que son muy buenos negociantes,
astutos y arriesgados. Se debe anotar también que no cuentan con un correcto

sistema de planificacion e informacion.

Adicionalmente los comerciantes tienen buenas relaciones humanas y publicas,

Gltimamente estan involucrados en la politica.

1.7.8.2. Produccion.

Existen ciertos comerciantes otavalefios que no solo comercializan el sweater,
sino que también producen. Ellos tienen grupos de tejedoras que elaboran este
producto de acuerdo a sus necesidades y pedidos que los clientes solicitan. Las

obreras o tejedoras se encuentran ubicadas en las provincias de Carchi y Azuay.
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Los comerciantes otavalefios manifiestan que la adquisicién de este producto es
dificil en ocasiones, depende de la temporada, la competencia, la oferta y
demanda, la cual afecta profundamente al costo del producto y su calidad. En la
temporada alta en los meses de julio hasta octubre suben los precios y baja la
calidad del producto. La compra del sweater lo hacen quincenalmente en su

mayoria.

Se identifico que el 90% de los comerciantes del sweater tejido a mano son
indigenas y que cuentan con infraestructura adecuada en un 80% para su

comercializacion.

Para el proceso de produccion se adquiere la materia prima. La adquisicion de
este material se lo hace en las fabricas ubicadas en los cantones de Guano
(Provincia de Chimborazo) y en Salinas de Guaranda (provincia de Bolivar). Estas
fabricas son las mas importantes y ofrecen la materia prima directamente en la
ciudad de Otavalo dando facilidades a los productores y comercializadores. Cabe
indicar que esta materia prima es vendida por intermediarios en algunos

almacenes de Otavalo.

El volumen de comercializacion del sweater tejido a mano en la ciudad de Otavalo
es de 140000 unidades al afio. Cabe indicar que la produccion de este articulo se
lo hace en gran parte en los cantones de Mira 80% (Provincia del Carchi) y en

Gualaceo 20% (Provincia del Azuay) aproximadamente.

1.7.8.3. Infraestructura.

El 80% de los comerciantes otavalefios cuenta con la infraestructura necesaria
para la comercializacion del sweater tejido a mano. Tienen bodegas y almacenes

adecuados para su comercializacion.

Respecto a la tecnologia el 80% de los comercializadores no cuenta con equipo
electronico y de computacion, lo cual perjudica para llevar un control eficiente y

correcto de las actividades del negocio.
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1.7.8.4. Recursos econémicos.

El comerciante otavalefio incurre en costos de la compra del sweater y transporte,
mientras que los productores incurren en el costo de la compra de lana y pago de
mano de obra al tejedor.

La mayoria de los comercializadores no incurren en financiamientos, ya que en
muchos de los casos los clientes del exterior al hacer un pedido dan un anticipo
para financiar la compra de la mercaderia, lo que resulta beneficioso para el

comerciante.

En una entrevista realizada a los Gerentes de los Bancos de la ciudad de Otavalo,
ellos manifestaron que son muy pocos los comercializadores que solicitan

financiamiento.

La comercializacion de este producto es de mucho riesgo, no puede existir
especulacion ya que se vende por temporadas.

Respecto a la rentabilidad, el 70% de los comercializadores mencionaron que
todavia es un negocio rentable, mientras que el otro 30% de comercializadores
mencionaron que actualmente no es rentable debido a la competencia de
comercializadores y también porque a decaido el negocio del sweater tejido a

mano.

1.7.8.5. Comercializacion.

El comercio del sweater tejido a mano se lo realiza principalmente en la feria
clasica del dia Sabado. Los compradores suelen ser en un 99% extranjeros
generalmente de EEUU, Canada y Europa.. Estos clientes importan y pagan muy
buenos precios. Ellos cuando no pueden viajar para hacer los negocios

directamente, se comunican via fax, teléfono o e-mail.
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Los meses que generalmente compran mas es en julio, agosto, septiembre y
octubre, ya que en estas fechas se estan preparando para el invierno. La calidad
del producto que se vende al exterior es generalmente bueno, mientras que para

ventas locales es regular.

Existen comercializadores indigenas que viajan por todo el mundo vendiendo el
sweater tejido a mano, siendo cotizado éste producto por su alto valor artesanal,
obteniendo grandes utilidades. También los indigenas participan en ferias
internacionales promoviendo el producto y logrando conseguir clientes

potenciales.

1.7.8.6.- Demanda.

La demanda del sweater es del exterior principalmente de EE.UU, Canada y
Europa. El cliente del exterior aprecia lo artesanal y paga muy buenos precios por

el sweater.

La informacion de la demanda del sweater 50% lana-50% algoddn tejido a
mano obtuve gracias a la colaboracion de las agencias de carga y de

exportadores de la ciudad de Otavalo.

En Otavalo existen 15 Agencias de Carga de las cuales hice una encuesta a cada
una de ellas preguntado el nivel de exportaciones de las artesanias, los
principales productos de exportacion , los principales paises a los que exportan el
comerciante otavalefio, temporadas de exportacion, principales clientes que

tienen las agencias de carga, etc.

Por otro lado también hice una encuesta a exportadores otavalefios respecto a su
principal producto de exportacién, el volumen de exportaciones, principales paises

de exportacién, calidad del sweater, temporadas de exportacién, etc.

Con ésta informacion de las agencias de carga y de los exportadores, hago un

analisis y obtengo resultados muy objetivos.



CUADRO No. 4
EXPORTACION DE $WEATERS SEGUN ACENCIAS DE CARGA Y EXPORTADORES

OTAVALENOS

PRODUCTO | canTiDAD APROY.| PAIS |PORCENTAE

Swveater S0% lana-50% Cottan & kMano 140000 EEUL g0
CAMADA =
ELROPA (INGLATERRA, ESPARA, 33
FRAMCIA, ALEMAMIA BELGICA,
HOLARDA)

Swveater S0% lana-30% Cotton & Maguina S0ooo EEUU &0
CANADA, 5
ELROPA (ESPANA, ITALIA, 33
FRAMCIA, ALEMAMIA BELGICA,
HOLARDA)

Swveater acrilico & Maguina. GO000 EEUL &0
CANADA, 5
ELROPA (ESPANA, ITALIA, 33
FRAMCIA, ALEMAMIA BELGICA,
HOLARDL)

Swveaters de lana a Maguina 30000 EEUU &0
CANADA, =
ELROPA (ESPANA, ITALIA, 33
FRAMCIA, ALEMAMIA BELGICA,
HOLARDL)

Sweaters de lana a Mano 10000 EEUU g0
CANADA, =
ELROPA (ESPANA, ITALIA, 33
FRAMCIA, ALEMAMIA BELGICA,
HOLARDA)

Elaborado por; Juan Anaguano
Fuente: investioacion g las Agencias de Carga y Exportadores




1.8. MATRICES.
1.8.1. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERNO.

CUADRO MNo.5
MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR EXTERMNO

FACTORES EXTERHOS CLAVE VALOR CLASIFICACION VALOR
POHDERADC

QPORTUNIDADES

1. Producto muy apetecido por los mercados de 015 3 045

EEUL, Canada v Europa par su valor arttesanal

2. Producto gque abriga mucho por sus fibras naturales 015 2 03

para las temporadas frias de invierno de 1oz paizes demandartes.

3. Elturizmo en la ciudad de Ctavalo permite 015 4 0eE

promocionar el svwester.

4 Facilidad del Indinena Ctavalefio para =aliv al 01 4 04

exterior y promocionar el producto.

5. Facilidad para wender por internet 0,05 1 0,05

AMEHAZAS

1. Competencia del producto en ofros paizes como 0,05 2 01

=on Perl v Bolivia.

2. Mano de obra escasa 01 1 01

3. Mala remuneracion al tejedar . 0,05 1 0,05

4. Inestabilidad econdmica del pais 01 2 0z

5. Promocian Antesanal por parte del Estado nula. 01 1 01

TOTAL 1 2,35

Elgborado por: Joan Apaguano

1.8.2. MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO.

CUADRO No. 6
MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

PERU BOLIVIA

FACTORES IMPORTANTES

PARA EL EXITO YALOR |CLASIF, PUHTAJE |CLASIF. PUHTAJE
Publicidad 01a 3 045 3 045
Calidad de los productos 0.2 2 0.4 4 058
Caompetitividad de precios 015 3 0,45 2 03
Direccion iR 3 03 3 03
Pozicion Financiera 015 2 03 2 03
Expanzian glokal 015 3 045 3 045
Participacidn en el mercado 0.1 4 04 4 04
TOTAL 1 2,75 3

Elaborado por: Juan Anaguano
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1.8.3. MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO

CUADRO No. 7
MATRIZ DE EVALUACION DEL FACTOR INTERNO
FACTORES INTERHOS CLAVE VALOR CLASIFICACION VALOR
POHDERADO
FORTALEZAS INTERNAS
1. Loz comerciantes atavalenios tienen IR 4 04
infraestructura adecuada (almacen)
2. El sweater 22 comercializa en un lugsar 0.1 3 03
adecusdo (Plaza Certenario)
3. El Indigena comercializa el producto 0,15 4 06
en el exterior perzonalmente
4. Facilidad de comprar matetia prima 0,05 3 015
4. Rertabilidad del producto muy buens 0.1 4 0.4
DERN IDADES INTERNAS
1.Falta de innovacidn en log dizefios 0,05 1 0,05
2. Falta de conocimiertos adminiztrativas v 0,15 1 0145
contshles para una eficiente adminitracion
3. Falta de control de calidad en el producto 0.1 2 0,2
4 Falta de promocidn del producto por 0,15 1 015
una eficierte estrategia de marketing.
5. Falta de un mejor zervicio de atencion al 0,05 2 oA
cliente.
TOTAL 1 2.5

Elaborado por: Juan Anaguano

1.9. ANALISIS FODA.

En base a la evaluacién de la informacion obtenida se realiza el andlisis FODA en
el que se determinan las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la

comercializacion del sweater tejido a mano en la ciudad de Otavalo.

FORTALEZAS

El sweater tejido a mano es muy cotizado en el exterior, tiene precios muy

atractivos. Sus principales mercados estan en Norte América y Europa.

Los comerciantes otavalefios cuentan con infraestructura adecuada, tienen

almacenes y bodegas de acuerdo a sus necesidades.
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“F” Los sweaters tejidos a mano se comercializan en un lugar adecuado como
es la feria en la plaza de ponchos de la ciudad de Otavalo los dias sabados
y en los dias normales en sus almacenes.

F” Los indigenas otavalefios viajan directamente al exterior a comercializar el
producto.

“§” Facilidad de encontrar materia prima (Material 50% lana-50% algoddn) en la
ciudad de Otavalo.

&

La rentabilidad de la venta de este producto es alta.

OPORTUNIDADES.

El turismo en la provincia de Imbabura , sobre todo en la ciudad de Otavalo
permite promocionar los productos artesanales, en especial el sweater tejido

a manao.

El vender al exterior, es una oportunidad para hacer conocer nuestros

productos y poder competir con éxito en los mercados internacionales.

Los indigenas otavalefios son buenos comerciantes, astutos y arriesgados.

Son negociantes por experiencia.

“§” Facilidad del indigena otavalefio de salir al exterior a promover las

artesanias.

DEBILIDADES.

& Falta de innovacion en los disefios de los sweaters.

“®” Falta de una administracién adecuada para llevar la organizacion de su local.
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S~ Falta de conocimientos administrativos y contables para llevar a cabo una
organizacion adecuada del negocio y un control estricto de sus cuentas.

“F” Falta de un control de calidad en la elaboracién del producto, por lo que a
veces no es muy garantizado.

F” Los gremios artesanales y comerciantes otavalefios no tienen una politica
adecuada de promocion para atraer a los inversionistas nacionales y
extranjeros.

¥~ Falta de un apoyo estatal para el desarrollo turistico y artesanal.

F g producto es temporal y por tal razén, existe mucha especulacion.

“F” En las épocas altas el producto sube de precio, tanto en la materia prima
como en la mano de obra.

“®” Enla temporada alta, la calidad del producto baja.

AMENAZAS.

“®” Existe mucha competencia en la comercializacion de productos de mejor
calidad de otros paises como son Peru y Bolivia.

"~ Actualmente la mano de obra es escasa por cuanto prefieren trabajar en
empresas floricolas donde reciben una mejor remuneracion.

&

La inestabilidad econémica del pais, limita la inversion nacional y extranjera.
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CAPITULO 11
TEORIA DE COMERCIO EXTERIOR

2.1. GESTIONES PREVIAS

2.2. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EXPORTAR

2.3. TRAMITES DE EXPORTACION
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CAPITULO I

2. TEORIA DE COMERCIO EXTERIOR

Tramites para exportar:

La aplicacion practica de los tramites formales que configuran una exportacion, se
divide en dos instancias: las gestiones previas y los tramites a seguir para cada

exportacion.

2.1. GESTIONES PREVIAS

Las condiciones previas son:

2.1.1 Investigar los mercados del exterior y el producto que piensan introducir, y
luego proceder a una seleccion de los mismos.

2.1.2 Presentacion de ofertas en el mercado elegido.

2.1.3 Recepcion de pedidos.

2.1.4 Confirmacion de ofertas y pedidos.

2.1.5 Realizacion de la negociacion y despacho de la mercaderia.
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Nota Aclaratoria: El Capitulo Il de Teoria de Comercio Exterior, fue tomada la
informacion en su totalidad del libro ¢ Cémo exportar?

CORPEI, “¢ Cémo Exportar? Tramites y Procedimientos” Segunda Edicion,
Cultura Exportadora N. 1, Ecuador, 2003

2.1.1. INVESTIGAR LOS MERCADOS DEL EXTERIOR Y EL PRODUCTO QUE
PIENSAN INTRODUCIR, Y LUEGO PROCEDER A UNA SELECCION DE LOS
MISMOS.

El productor o fabricante debe seleccionar un mercado objetivo, basandose en un
analisis del mismo. El intermediario debe definir que producto desea ofertar y en

gué mercado.

El exportador debe determinar un precio de exportacion acorde al mercado
(costos mas utilidades ) que le permita ser competitivo y asegurar la capacidad de

produccion o de abastecimiento (con perspectivas de incremento).

Ademas se debe investigar créditos tributarios, la nomenclatura arancelaria de su
producto (seccion, capitulo, partida y subpartida), los aranceles, requisitos de
ingreso, precios internacionales, productos de prohibida exportacion,

regulaciones, regimenes aduaneros (Www.ecuadorexporta.orqg), lineas de

crédito (http://cfn.ec/financia.htm), etc.

2.1.2. PRESENTACION DE OFERTAS EN EL MERCADO ELEGIDO.

Para hacer la oferta del producto se debe tener preparada toda la informacion que
pudieran requerirle (modelo/especie/calidad/costo/tiempo de entrega, etc) y de
estar capacitado para exportar de manera continua productos de buena calidad y
precio. Esto es especialmente valido cuando se comunica por e-mail, ya que en

este medio se esperan respuestas rapidas y eficientes.


http://www.ecuadorexporta.org/
http://cfn.ec/financia.htm
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En el web site de la CORPEI. WWW.COrpei.org, se encontrara oportunidades y

contactos comerciales con demandas de productos que son enviadas

directamente a la Corporacion.

2.1.2.1. Barreras

J Barreras arancelarias: Impuestos en las aduanas de entrada y salida de las

mercaderias, restricciones.

J Barreras no arancelarias: Son requisitos que pueden ser exigidos en otros
paises, para la importacion de mercaderias. Por tanto, se deben conocer y

cumplir antes de realizar la exportacion.

Cuantitativas:

= Permisos de exportacion o importacion
= Cuotas

= Precios oficiales

* |mpuestos antidumping

* Impuestos compensatorios

Cualitativas:

= Regulaciones sanitarias

= Regulaciones fitosanitarias

= Requisitos de empaque

= Requisitos de etiguetado

= Regulaciones de toxicidad

= Normas de calidad, normas de origen
= Marca de pais de origen

= Regulaciones ecolégicas

* Normas técnicas y otras


http://www.corpei.org/
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» Factores politicos

2.1.2.2. Oferta del producto

El importador podr& requerirle una nota de cotizacion del producto.
El exportador deberé enviarle una factura pro forma mediante e-mail, télex, carta

o fax en la cual tendré que indicarle:

e Informacion de la empresa: representante, direccion completa, fax,
teléfono, teles, e-mail, tipo de empresa, etc.

e Nombre del producto y pais de origen

e Partida arancelaria y monto del arancel que se pagarad en la aduana
extranjera

e Caracteristicas del producto ofertado (tamafio, peso, variedad, calidad,
ingredientes, embalaje, presentacion, etc.)

e Oferta permanente de produccidn para exportacion

e Precios de acuerdo al volumen del pedido

e Condiciones y forma de pago

e Término a negociar (INCOTERM)

e Disponibilidad para enviar muestras

e Vigencia de la oferta.

2.1.3. RECEPCION DE PEDIDOS.

2.1.4. CONFIRMACION DE OFERTAS Y PEDIDOS.

2.15. REALIZACION DE LA NEGOCIACION Y DESPACHO DE LA
MERCADERIA.

2.1.5.1. Incoterm
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Al realizar negocios internacionales, las condiciones de entrega y pago de la
mercaderia deben definirse en el contrato de compraventa; preferiblemente
seleccionando un INCOTERM de la Camara de Comercio Internacional (CCI).
Los INCOTERMS son “Reglas Internacionales para la interpretacion de los
términos comerciales”, su aplicacion es basica para realizar negocios de
compraventa internacional en los cuales no se produzcan errores y posteriores

litigios.

Sin embargo, su uso no debe excluir la insercion de otros términos contractuales

necesarios que deben especificarse en el contrato de compraventa.

Las partes contratantes pueden acordar someterse en caso de litigio al arbitraje
de la CCl, incluyendo una clausula-tipo arbitraje establecido por la CCl: “Todas las
desavenencias que deriven de este contrato o que guarden relacion con éste
seran resueltas definitivamente de acuerdo con el Reglamento de Arbitraje de la
Camara de Comercio Internacional por uno o mas arbitros nombrados conforme a

este Reglamento”.

Cada INCOTERM establece claramente cuales son las obligaciones y derechos
del comprador y del vendedor. Para resolver cualquier problema de interpretacion,
se debera recurrir al manual de la Camara de Comercio Internacional. Los
INCOTERMS se aplican a la compraventa de mercancias tangibles, y solo se
refieren a la relacion entre vendedores y compradores dentro de un contrato de

compraventa; no se refiere a los contratos de transporte, seguro o financiamiento.

2.1.5.1.1. Incoterms 2000

A partir de la dltima actualizacién de los INCOTERMS (en 1990) y luego de mas
de 2 afios de trabajo, la Camara de Comercio Internacional presentd los
INCOTERMS 2000. Los INCOTERMS 2000 presentan cambios sustanciales o

formales frente a los INCOTERMS de 1990, por lo que los comerciantes que



empleen esta nueva version deben indicar explicitamente que el contrato queda

sometido a los INCOTERMS 2000.

A continuacién presento en forma resumida las obligaciones que cada

INCOTERMS representa para el exportador:

CUADRO No. 8

OBLIGACIONES DE LOS INCOTERMS PARA EL EXPORTADOR

GRUPO E: EXW En fabrica EXW: el término de
minima obligacién para el
vendedor.

La mercaderia se entrega
en su taller, fabrica, etc; sin
despacharla ni cargarla.

GRUPO F: FCA Franco FCA: vendedor despacha
transportista la mercancia al
(Término valido para transportista elegido por el
cualquier medio de comprador, en el lugar
transporte). convenido.

Vendedor realiza los

tramites de exportacion.
FAS Franco al costado FAS: vendedor entrega la
del buque. (Sélo para mercancia al costado del
transporte maritimo o buque, en el puerto.
fluvial).

GRUPO F: FOB Franco a bordo. FOB: vendedor debe
(sélo para transporte entregar la mercancia
maritimo o fluvial). sobrepasando la borda del

buque en el puerto
acordado. Vendedor hace
el despacho en aduana para
exportacion.

GRUPO C: CFR Costo y flete. CFR: vendedor debe




(S6lo para transporte
maritimo o fluvial)

CIF Costo, seguro y flete.

(S6lo para transporte
maritimo o fluvial).

CPT Transporte pagado
hasta

CIP Transporte y seguro
pagados hasta

entregar la mercancia
sobrepasando la borda del
buque en el puerto
acordado. Vendedor paga
el valor del flete para que
la mercancia llegue al
puerto acordado Yy realiza
los tramites de exportacion.

CIF: vendedor debe
entregar la mercancia
sobrepasando la borda del
buque en el puerto
acordado. Vendedor paga
costos, flete, un seguro
maritimo con cobertura
minima y realiza los
tramites de exportacion.

CPT: vendedor entrega la
mercancia al transportista
que el mismo designa, paga
el valor del transporte para
que la mercancia llegue al
lugar acordado y realiza el
despacho aduanero para
exportacion.

CIP: vendedor entrega la
mercancia al transportista
que el mismo designa, paga
el costo del transporte para
poner la mercaderia en el
lugar acordado, contrata un
seguro con cobertura
minima contra riesgo en el
transporte y realiza los
tramites de exportacion.

GRUPO D: Llegada. Estos
son contratos de llegada. El
vendedor cubre todos los
costos y se hace responsable
de todos los riesgos hasta
que la mercaderia llega al

DAF Entregada en
frontera

DAF: vendedor entrega
la mercaderia sobre el
medio de transporte, sin
descargarla, en lugar de
la frontera que haya
definido con el

86



pais donde se produce la
importacion.

DES Entregada sobre
buque (S6lo para
transporte maritimo o
fluvial)

DEQ Entregada en
muelle

(S6lo para transporte
maritimo o fluvial)

DDU Entregada derechos
no pagados

DDP Entregada derechos
pagados

importador y realiza los
trdmites de exportacion.

DES: vendedor realiza
los tramites de
exportacion y entrega de
mercaderia a bordo del
buque, en el puerto de
Ilegada acordado.

DEQ: vendedor realiza
los tramites de
exportacion y debe
entregar la mercaderia
descargada en el muelle
del puerto de llegada
acordado.

DDU: vendedor realiza
los tramites de
exportacion y entrega la
mercaderia sobre el
medio de transporte
utilizado sin descargarla
en el destino acordado.

DDP: vendedor entrega
la mercaderia sobre el
medio de transporte
utilizado sin descargarla
en el destino acordado.
Realizando ademas los
tramites de exportacion e
importacion, en el.

2.1.5.2. Contrato de compraventa internacional

Convenio de Viena

87

La Asamblea General de las Naciones Unidas, considerando las diferentes

normas legales que existen entre el pais del exportador y el pais del
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importador y la necesidad de establecer normas uniformes aplicables a
los contratos de compraventa internacional de mercaderias, realiz6 la
Convencién de Viena de 1980 sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias; a fin de establecer disposiciones que normen
exclusivamente la realizacion del contrato de compraventa y los derechos y

obligaciones del vendedor y del comprador.

Cada contrato variarA en numero de clausulas, segun el acuerdo de
voluntades que lo conforman; pero alli deben constar las obligaciones vy
derechos de las partes. Se recomienda hacerlo por escrito. El texto Unico
del convenio se impondra tanto al vendedor como al comprador.

Otros contratos que deberan ejecutarse son el contrato de servicios y/o
seguro con la compaifia transportista, un contrato de servicios con la

aseguradora, un contrato de servicios con el agente aduanal; entre otros.

2.1.5.2.1. Modelo de contrato- tipo: contenido

Preambulo

v' Personas contratantes, poderes, definiciones, etc.

Condiciones del contrato

v' Obijeto del contrato: naturaleza, descripcién cualitativa y cuantitativa.

v' Vigencia

Obligaciones del vendedor

v Entrega de la mercancia: fecha, transporte, embalaje, -certificados
diversos, plazos, fecha de comienzo del plazo. El plazo de entrega
comienza en la fecha de la firma del contrato y puede ser inalterable,

variable o indicativa.
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v" Reserva de dominio.

<

Control de conformidad: muestras, modalidades.
v' (Clausulas Desperfectos de la garantia) - reclamaciones,
reparaciones.

v' Instruccién sobre utilizacion - planos, manuales.

Obligaciones del comprador

v' Modalidades de pago, términos de pago, lugar de pago.
v/ Crédito otorgado.

v' Garantias diversas.

Traspaso de riesgos y de la propiedad

v’ Traspaso del riesgo. Modalidad de entrega (seleccion de
INCOTERM), fuerza mayor ("todo suceso con caracter imprevisible y/o
insostenible™). El contrato debe especificar la lista de ellos, las pruebas que
cada parte debe presentar, las modalidades de notificacion y los efectos:

postergacion del plazo de entrega o anulacion del contrato.

v' Traspaso de la propiedad.
v' Servicio post-venta
v' Garantia. Reparacién, mantenimiento.
v" Precio y modalidades de pago
v" Precio. Pormenores de las prestaciones comprendidas.
v" Monedas convertibles. Moneda de pago.
v" Reuvision de precio.
v' Garantia de pago.
Arbitraje
v’ Arbitraje, Tribunal competente. Organos, decisiones.

Son causa de litigio el incumplimiento del vendedor (de entregar, de enviar
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los documentos, mal embalaje, mal transporte, mal seguro) o del
comprador (negativa de pagar total o parcialmente, negativa para recoger
la mercaderia). Se debera incluir una clausula de recurso para el arbitraje
de la Camara de Comercio Internacional. El lugar del arbitraje y la
legislacion aplicable deben ser cuidadosamente precisados.

Otras clausulas

Secreto profesional.
Propiedad industrial.
Idioma del contrato.
Derecho del contrato.
Eleccion del domicilio.

AN NI N N NN

Fecha y firmas autentificadas.

Anexos

Anexos que forman parte integrante del contrato. Cuando se trata de operaciones
comerciales repetitivas, no es necesario realizar un contrato tan completo, pero al

menos estos documentos deben contener:

Descripcion de la mercancia, calidad y cantidad.
Referencia a normas internacionales.
Descripciéon del embalaje y del marcado.

Modo de transporte.

Fecha de entrega.

Control de conformidad.

Garantia de la mercancia.

Instrucciones de utilizacion.

INCOTERM convenido.

Precio.

R N N N N N ST N N NN

Moneda de pago.
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Condiciones y lugar de pago.
Sistemas de pago.

Documentos necesarios.

AN N NN

El exportador de los paises en desarrollo tiene gran interés en supeditar
sus contratos al Convenio de las Naciones Unidas sobre los Contratos de
Venta Internacional de Mercancias, suscrito en Viena y que entré en rigor
el 01/01/88.

2.1.5.2.2. Garantias que puede exigir el comprador:

De licitacion (bid-bond): para que la empresa oferente y seleccionada cumpla con

su oferta y condiciones.

De reembolsos (refund bond): permite al comprador recuperar los abonos

anticipados si el vendedor no cumple el contrato.

Para grandes proyectos: en el marco de la instalacion de una fabrica,
ejecucion de obras de construccion. La garantia respalda al banquero,

para que le sean reintegrados los avances otorgados localmente.

De buena ejecucion o de buen término  (Performance bond): le
asegura que los suministros o préstamos otorgados responden a las

especificaciones del contrato de exportacion.

Deducida de aval: permite al exportador recibir integramente los pagos
previstos en el contrato. EI comprador se protege contra las
imperfecciones en el cumplimiento que puedan ser descubiertas

posteriormente.

2.1.5.3. Contrato y distribucién fisica de las mercancias.

"Para ser un buen comerciante, hay que ser un buen logistico. Un contrato
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concluido, sin haber tomado clara conciencia de los imperativos logisticos del
desplazamiento fisico de productos, amenaza con echarse a perder.
El comerciante, antes de concluir un negocio, debe recoger el consejo de
un experto en logistica, de lo contrario se expone a graves dificultades".

"Un contrato bien concebido elige la logistica apropiada (segun el tipo
de producto, forma de embalaje, peso, numero de paquetes, etc.). El
buen conocimiento de la distribucion fisica internacional asegura el éxito

del contrato".

2.1.5.4 Condiciones de pago

Parte importante de la negociacion, es determinar las condiciones de pago: cOmo

se cumplira la principal obligacion del comprador. Veamos algunas definiciones:

Plazo de pago.- Cuando el exportador concede una facilidad crediticia
al importador, sea porque lo conoce, por el tipo de bien negociado, de

acuerdo a las practicas comerciales, etc.

Forma de pago.- Puede tratarse de un pago anterior a la entrega de la
mercaderia, un pago posterior a la entrega, un pago simultaneo a la entrega,

trueque o consignacion.

Moneda de pago y medios de pago.- Los medios de pago, cifrados en
una moneda convertible, son los instrumentos operativos que permiten

al comprador cancelar la deuda adquirida.

Documentos de  transporte.- Conocimiento  maritimo, guia  aérea,
conocimiento de embarque por ferrocarril, conocimiento de embarque
por carretera, DTM (documento de transporte multimodal), conocimiento de

embarque fluvial o conocimiento de embarque lacustre.
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Existen medios de pago simples (cheque personal, cheque bancario, orden de

pago simple, remesa simple) y medios de pago documéntanos (orden de pago

documentaria, remesa documentaria, crédito documentario). Por ser el crédito

documentario el medio de pago mas usado a nivel internacional; nos referiremos

a él brevemente.

Crédito documentario o carta de crédito

Intervinientes:

YV V VYV VY

Comprador, cliente, importador u ordenante del crédito.

Vendedor, proveedor, exportador o beneficiario del crédito.

Banco emisor del crédito o banco del importador.

Banco notificador o banco corresponsal del anterior, en el
pais del exportador; que notifica al exportador la apertura del

crédito que ha hecho el importador.

1. Una vez acordados los términos de la negociacién con el vendedor,
el comprador solicita a su banco un crédito documentario a favor del
vendedor.

2. El banco emisor aprueba la solicitud y comunica a su banco
corresponsal, en el pais del vendedor; que notifigue a éste las
condiciones en que se abrio la carta de crédito.

3. EI banco notificador se comunica con el exportador y le
informa las condiciones de la carta de crédito que abrid el
comprador.

4. Sila carta de crédito corresponde a lo acordado, el vendedor envia
la mercaderia; en los términos acordados.

5. El exportador presenta al banco notificador los
documentos de exportacion, en el plazo acordado.

6. EI banco notificador paga al exportador el valor del

crédito y envia los documentos al banco emisor.
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7. El banco emisor reembolsa al banco notificador el valor
del pago efectuado y entrega los documentos al comprador.

8. El importador retira la mercaderia con el conocimiento
de embarque original a su orden o endosado a su orden; este
conocimiento de embarque constituye su titulo de propiedad sobre la

mercancia.

De acuerdo al flujp de tramites, el conocimiento de embarque podria
llegar al comprador 12 o 15 dias después del despacho de la mercaderia;
habiendo ya llegado ésta al pais del comprador. Una posible solucion es
sustraer una copia original del conocimiento de embarque y enviarla por courier al

comprador.

El banco paga al beneficiario a la presentacion de los otros conocimientos
originales y con la copia de la carta en que se envia el primer conocimiento
original. Para proceder de esta forma, debera existir un acuerdo entre las partes y

especificarlo detalladamente en la redaccion del crédito documentario, "credoc”.

Recomendaciones del Centro de Comercio Internacional
UNCTAD/GATT

"Un crédito documentario no es una verdadera seguridad de pago para el

vendedor, excepto:

1. Si esta confirmado
2. Si los documentos presentados estan estrictamente conformes con lo

exigido por el ordenante".

"Solo el crédito documentario irrevocable confirmado aporta una seguridad total al

vendedor.
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Si el comprador no quiso acordar la confirmacion al vendedor,
éste la puede obtener dirigiéndose al banco notificador,

a falta de éste, dirigiéndose a su propio banco".

Existen riesgos politicos o catastrofes imprevistas, que merman la
seguridad de pago buscada por el vendedor. Con la confirmacién del
crédito irrevocable, el exportador se asegura que el pago sea efectuado
por un banco de su pais; si los documentos presentados estan correctos.
Si el banco notificador no quiere dar su confirmacion, el exportador puede

solicitarla a su propio banco.

El beneficiario de un crédito debe estar sobre todo atento:

1. En el momento de la notificacion.
2. Durante la presentacion de los documentos al banco notificador.

La modificacion del “credoc” es negociable

tan solo al recibo de la notificacion.

Solo al momento de la notificacion el exportador puede rechazar algun
término de la carta de crédito (ejemplo: una fecha limite para poner a
bordo la mercaderia, la divisa mencionada, la no confirmacion del crédito, el
INCOTERM mencionado, etc.) y debe comunicarse directamente con el

comprador.

Aceptada definitivamente la notificacién, el exportador debe cumplir todos los

términos o el comprador podra anular su compromiso.

"El exportador debe tener a su disposicién el folleto No 400 del CCI". (Respecto a

las reglas y usos uniformes relativos al crédito documentario).

2.1.5.5. Embalajes Internacionales.
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El embalaje es la proteccion del producto durante el transporte

El embalaje protege la mercaderia durante el transporte y los
almacenamientos preliminares, intermedios y terminales. Si el embalaje
no estd bien concebido y realizado, la mercaderia estard sujeta a dafios

y la operacion comercial resultara infructuosa.

"El vendedor debe cubrir los gastos del embalaje usual de la mercancia,
a menos que sea costumbre en el comercio expedirla no embalada™: tal
es la redaccién concerniente al embalaje contenida dentro de la mayoria

de los Incoterms.

"Un buen embalaje influye sobre la calidad y el precio del transporte,
sobre la calidad y el precio de los manipuleos, sobre la cobertura y el
costo del seguro. No debe ser ni muy pesado ni muy voluminoso, lo que
tiene por efecto aumentar los costos de transporte y de manipuleo; ni
muy ligero, lo que da como resultado la disminucién de la seguridad”. Su costo de
produccion  varia segun  su  sofistificacion, de todas maneras,
debe permitir que la mercancia sea todavia competitiva. Un embalaje

eficaz es uno de los factores claves para la renovacion de nuevos pedidos.

"Cuando un embalaje es muy elaborado, menos cara debe ser la prima

del seguro. El exportador se encuentra luchando entre diferentes opciones:

Satisfaccion integral del cliente, un sobre costo del embalaje y una menor
competitividad, o la aceptacibn de un minimo de dafios permitiendo
alguna economia sobre el embalaje. La accion del exportador, apoyada
sobre la calidad del embalaje y la ausencia de siniestros, ayuda a negociar

continuamente la base de las primas de seguro."

2.1.5.5.1. Instituciones del Embalaje
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* Instituto Espariol del Envase y Embalaje (IESA)
Breton de los Herreros 57, E-29003. Madrid 3. Espafia

* International Packaging Instituto

20 Summer Street. Stamford, CT 06901. Estados Unidos de América

* Asociacion Brasilefia del Embalaje
Rua Osear Freiré 379, 16 Andar CJ 161. CEP 01426 Sao Paulo. Brasil

*Laboratorios Nacionales de Fomento Industrial (LANFI)

Av. Industria Militar No 261. Lomas de Tecamachalco. México 112000, D.F.

México

2.1.5.5.2. Importancia de los embalajes para exportacion

El embalaje es uno de los elementos mas importantes en el negocio de la
exportacion. La utilizacion correcta de cada uno de ellos permitira
preservar la calidad de sus productos. Aqui citamos algunos aspectos

técnicos de los embalajes mas comunes en la exportacion.

Proteccion fisica y quimica.- Para proteger la mercancia de forma
permanente, las superficies se tratan con productos como por ejemplo,
las pinturas antioxido a base de fosfato de zinc. Existen otros productos
de proteccién temporal, como las ceras o resinas, que se pueden eliminar
una vez desembalada la mercancia. Para evitar la corrosion se usan con
mucha eficacia papeles, peliculas, aceites y grasas de proteccion, gels de
silice e inhibidores volatiles. La proteccion contra la humedad puede
mejorarse con polietleno o laminas selladas al calor, incluyendo
eventualmente sales absorbentes de humedad. Una buena ventilacion

basta a veces para eliminar la condensacion.
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Proteccibn mecanica.- La proteccion mecénica durante el transporte,
destinada a contrarrestar los efectos de la compresion, la torcién, los
cortes, las sacudidas y las \vibraciones, puede mejorarse utilizando
materiales de relleno que inmovilizan la mercancia dentro del embalaje.
Los articulos fragiles deben aislarse de las paredes del contenedor
mediante dispositivos de suspension que absorben los choques 'y

minimizan las vibraciones.

Proteccion contra el robo.- La proteccién contra el robo exige precauciones
diversas, entre ellas: atar los paquetes con cintas de metal
o de plastico, lo que, ademas de reforzar el embalaje, aumenta la
estabilidad; no indicar el contenido en la parte exterior del embalaje y

enviar la mercancia por la ruta mas directa posible.

Marcado.- El costo del marcado, al igual que el embalaje, corre a cargo
del exportador. Cabe sefalar que la responsabilidad del transportista y
del asegurador se levanta cuando el marcado es defectuoso. Los gastos
del marcado deben incluirse en el calculo de precios. ElI exportador
deberia aplicar las recomendaciones sobre marcado de la Organizacion

Internacional de Normalizacion (1SO).

Lista de embalaje.- Una vez terminado el embalaje y marcado, se prepara la lista de
embalaje, en la cual deben figurar los siguientes aspectos; marcas, cantidad, peso
bruto y peso neto en kilogramos, dimensiones en centimetros, volumen y detalle

del contenido.

La lista, que incluye el nimero de paquetes, peso y volumen bruto, es un
documento de importacion o0 exportacion de mercancias indispensable

para los transportistas, estibadores, el personal de los depédsitos y los

clientes.
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Paletas.- Sirven para juntar paquetes en una sola unidad de carga, lo
que facilita su manipulacion y control. Para fijar las mercancias sobre
paletas, se suele utilizar laminas de plastico envolvente o de adherencia
térmica y articulos de madera baratos, de facil fabricacién; las paletas se

entregan gratuitamente junto con la mercancia.

Contenedores.- Un contenedor debe ser resistente y reutilizable y su
disefio debe permitir el transporte de mercancias por diversos medios,
sin que sea necesario un trasvase intermedio. En particular, deberia estar
provisto de dispositivos que faciliten su manejo, sobre todo para transferir el
contenedor de un medio de transporte a otro, asi como realizar las tareas de
llenado y vaciado. Por lo general la capacidad de carga de un contenedor es de

por lo menos 1m3.

2.1.5.6. Seguros de Transporte

El exportador debera gestionar la separacion de cupo en el medio de
transporte y acordar el seguro de transporte, si de acuerdo al "Incoterm”

convenido sera €l quien asuma el riesgo de transporte de la mercaderia.

Los riesgos que pueden afectar la mercaderia son: averias particulares
(cubiertas por la garantia "todos los riesgos"), averia comun (todas las
garantias de seguro maritimo cubren los riesgos de averia comun) vy
riesgos de guerra y de huelga (las aseguradoras de todos los paises ofrecen,
sobre la pdliza principal algunas garantias cubriendo este riesgo). La
UNCTAD/GATT recomienda siempre cubrir la mercancia contra este dltimo tipo
de riesgo, mediante una clausula dentro de la podliza principal. Igualmente

recomienda asegurar la mercaderia por 10 o0 20% mas del valor de la misma.

2.1.5.6.1. Duracion del seguro de transporte:
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Maritimo.- La garantia vence 60 dias después del descargue del buque.
Aéreo.- La garantia vence 15 dias después de la llegada al aeropuerto.
Terrestre.- La garantia vence 15 dias después de la llegada de destino.

Se puede prolongar la cobertura del seguro de transporte, pagando una sobre-

prima.

2.1.5.6.1.1. Transitarios

Operadores de transporte  multimodal, el transitario portuario o
aeroportuario (quien vigila el buen desarrollo de los pasos portuarios o
aeroportuarios), el consolidador (quien negocia tarifas con los
transportadores y obtiene para sus clientes las mejores tarifas), los
desconsolidadores, los agentes de carga aérea o0 terrestre y los
comisionistas en aduana; son los llamados "transitarlos” a los cuales el
exportador debe entregar instrucciones precisas para concretar la

exportacion.

2.1.5.6.1.1.1. Transporte multimodal: Se entiende por transporte multimodal la
movilizacion de mercancias por dos o mas medios de transporte diferentes, fuera

del territorio aduanero.

2.1.5.6.1.1.2. Agente de Aduana: persona natural o juridica con licencia otorgada por
la Corporacion Aduanera, facultado para gestionar de manera habitual y por
cuenta ajena, el despacho de las mercancias, debiendo para el efecto firmar la

declaracion aduanera.

El exportador debe exigir al transitario facturas con el "objeto" muy
preciso y rechazar facturas sin referencia del expediente de exportacion

ni referencias del expediente abierto por el transitario. Ejemplo:
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Su referencia: 728/88 Nuestra referencia: 235/abril 1988
20 cajas ADR 1/20 a 20/20 Peso 2.000 kg

Objetos de madera tallada

M/S "Zaire Express" Matadi 6 de mayo de 1988

Destino: Hamburgo

Un transitario eficiente informard permanentemente al exportador sobre
la situacion de la mercaderia (arribo, retardos, etc.), para que a su vez el

exportador mantenga informado al importador.

2.2. DOCUMENTOS NECESARIOS PARA EXPORTAR.

2.2.1.- TARJETA DE IDENTIFICACION DE EXPORTADOR. Registrarse en un
Banco Corresponsal del Banco Central.

Solicitar en el Departamento de Comercio Exterior de un Banco Corresponsal del
BCE la Tarjeta de Identificacion, llenar los datos y entregarla adjuntando la

documentacion requerida:

CUADRO No. 9
REQUISITOS PARA LA TARJETA DE IDENTIFICACION DE EXPORTADOR



Personas Maturales

Fegistro Unico de Cantribuyentes

Cédula de Ciudadania

FPersonas juridicas

Copia del RUC

Copia de la constitucion de |a
campafiia.

Comunicacion suscrita par el
representante legal constando:
Direccidn domiciliaria, ndmero
telefdnico, nombres y apellidas
de las personas autorizadas
para firmar las declaraciones
de exportacidn y sus ndmeras
de cédula.

Copia del nambramiento y de
cédula de identidad.

Instituciones del

sector pdblico

Cficio suscrito por
representante legal
constanda:

Direccidn de la institucian

Cadigo de catastro

Mirmero telefdnica,
nombres y apellidos de
personas autorizadas a
firmar las declaraciones de
exportacidn y sus ndmeros
de cédula.

Adjuntar copia del
nombramiento del
representante legal v su
cedula de identidad.

2.3. TRAMITES DE EXPORTACION

2.3.1. ADQUIRIR EL FUE

102

El FUE (Formulario Unico de Exportacion) se adquiere en la ventanilla

de comercio exterior de un banco corresponsal

del

documento se llena segun las instrucciones indicadas al reverso.

Banco Central.

El

= Para exportar café (crudo, verde, tostado en grano, tostado molido,

cascara y cascarilla de café), cacao (en grano, polvo o derivados), banano

y platano; se debe declarar el precio minimo referencial; fijado por Acuerdo

Interministerial entre el M1CIP y el MAG.

= Para exportar camaron y productos pesqueros, se debe declarar el precio

minimo referencial fijado por la Subsecretaria de Recursos Pesqueros.
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= Si el precio de venta al exterior es igual o superior al minimo referencial el
exportador debe consignar el precio real de venta en el FUE; en caso de

ser inferior, debera consignar el precio minimo referencial.

Ciertos productos requieren un registro adicional del exportador,
autorizaciones previas 0  certificados, concedidos por  diversas
instituciones. Hay tramites de caracter obligatorio para el

exportador y otros que pueden ser exigidos por el importador.

2.3.2. PLAZO DE VALIDEZ DEL FUE

= 30 dias a partir de la fecha de aprobacion del banco corresponsal si el
producto a exportarse no tiene restriccion (cupos, autorizaciones 0 precio

referencial).

= 15 dias a partir de la fecha de aprobacion del banco
corresponsal: si el producto tiene algan tipo de restriccion o
debe cumplir tramites complementarios; sirviendo para
exportar una sola vez. También tiene esta duracion cuando se
trata de productos perecibles en estado natural, negociados a
consignacion o para mercaderias con destino a zonas francas; en estos

casos son validas las exportaciones parciales.

Es factible modificar el FUE antes del embarque. Si el destino o cualquier dato
cambia, se debe modificar el FUE al momento de la presentacién de los datos
finales a la CAE. Si no se exporta, se debe devolver en un plazo maximo de 30
dias a partir de la fecha de caducidad del FUE, y si ya se hubiere presentado
declaracion ante la aduana, se deberd realizar un tramite de anulacién ante la

misma.

No se requiere tramitar visto bueno en el FUE, en los siguientes casos:
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= Efectos personales, equipaje no acompaifado.

= Envios de socorro por catastrofes naturales o siniestros.

= Féretros y anforas con restos humanos.

= Admision temporal con reexportacion en el mismo estado.

= Menaje de casa Yy equipo de trabajo, pudiéndose hacer este
tipo de exportaciones una vez cada tres afios.

= Obsequios no comerciales, cuyo valor FOB no excedan los
USD 200.

= Exportaciones al amparo de la Ley de Inmunidades.
Privilegios y Franquicias diplométicas.

= Exportaciones en envios de paquetes postales o carga a traves
de la Empresa Nacional de Correos, empresas privadas, courier que

requieren:

a) Formalidades simplificadas, cuando el valor FOB no excede
los 40 salarios minimos vitales (SMV)

b) Formalidades generales, cuando el valor FOB excede los 40
SMV.

Nota: Estos tramites no requieren de visto bueno del banco en el FUE,

pero si la presentacion de la declaracion ante la aduana.

Una vez verificado el cumplimiento de los requisitos establecidos para
el efecto y determinada la identidad del exportador, los bancos o
sociedades financieras corresponsales del Banco Central concederan
inmediatamente el visto bueno en la declaracibn de exportacion.
Este documento tendra un plazo de validez de 30 dias y podr4a amparar
embarques parciales, siempre que se los realice dentro del mencionado

plazo. (RJM 939, RBC 7, 37). DECLARACION DE EXPORTACION
Y VISTO BUENO. * 02020202.
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2.3.3. FACTURA COMERCIAL Y LISTA DE BULTOS.

Se debera elaborar una factura comercial que comprenda un original y

5 copias. La factura debe contener:

= No del Formulario Unico de Exportacion, FUE.

= Sub partida arancelaria del producto.

= Descripcion de la mercaderia, cantidad, peso, valor unitario y valor total de
la factura.

= Forma de pago.

Informacion del comprador (nombre y direccion).

En la practica, para el tramite del FUE se suele elaborar una factura
comercial provisional y una factura comercial definitiva después del

embarque.

La lista de bultos no tiene caracter obligatorio, pero constituye una ayuda
para el inventario de los productos en las diferentes instancias de la
exportacion. Es una lista detallada de lo que contiene cada caja,

numerandolas.

Luego de elaborada la factura comercial con las 5 copias, se presenta
junto con el FUE en el Banco Corresponsal para la obtencién del visto

bueno,

2.3.4. TRAMITES ADUANEROS.

2.3.4.1. Declaracion Aduanera.

Es la presentacion ante la aduana de los siguientes documentos:

= FUE aprobado
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= Factura comercial

= Autorizaciones previas

= Lista de bultos (packing list)
= Cupbn Corpei

= Otros requisitos exigibles

2.3.4.2. Aforo.

LEY DE FACILITACION DE LAS EXPORTACIONES Y DEL
TRANSPORTE ACUATICO.
Ley No. 147. RO/ 901 de 25 de Marzo de 1992.

Art. 7.- Establece un acto Unico de aforo para el embarque y salida

de la mercaderia al exterior, durante el cual, el exportador presentara:

a) Formulario Unico de Exportacion;
b) Copia de la Factura Comercial; y,
¢) Documento de embarque emitido por el transportista.

(O guia aérea).

La Aduana procedera a realizar el aforo de la mercaderia, esto es, a
verificar su peso, medida, naturaleza, codigo arancelario, etc. y a
determinar los derechos e impuestos aplicables. Si la Aduana aprueba
los documentos, se puede entregar la mercaderia a las bodegas de Aduana o

Autoridad Portuaria.
Las exportaciones que se realizan por puertos, pagan tasas en la Autoridad

Portuaria y de alli pasan a la compafia naviera. Las exportaciones aéreas deben

tramitarse en la compairiia aérea.

2.3.4.3. Regimenes Aduaneros
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Exportacibn a consumo: Las mercaderias nacionales o0 nacionalizadas
salen del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el

exterior.

Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado: Permite la salida del
territorio aduanero de mercaderias nacionales o]
nacionalizadas, para ser utlizadas en el extranjero, durante cierto plazo,
con un fin determinado y son reimportadas sin modificacion alguna; salvo la
depreciacion normal por el uso. Es un régimen suspensivo

del pago de impuestos. Se tramita en el Banco Central y en Aduana.

Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo: Permite la salida del territorio
aduanero de mercaderias nacionales o nacionalizadas, durante cierto plazo, para
ser reimportadas luego de un proceso de transformacion, elaboracion o
reparacion. Es un régimen suspensivo del pago de impuestos. Se tramita en el

Banco Central y en Aduana.

Devolucién de exportacion a consumo: Art.28 de la ley organica de aduanas y art.22
de su reglamento, cuando retoman al pais mercaderias exportadas para consumo
definitivo por haber sido rechazadas en el pais de destino, por falta de
cumplimiento del comprador, por fuerza mayor, etc. o por tratarse de elementos
auxiliares que sirvan para la exportacion del producto (canillas, tubos, conos o
carretas) y de acuerdo a lo que indique la Ley Organica de Aduanas; estaran

exentas del pago de tributos a la importacion.

Exportacion en consignacion: se tramita en un banco corresponsal y

Aduana.

Reexportacion bajo régimen de maquila: es un régimen suspensivo
de pago de impuestos, que permite el ingreso de mercaderias por un
plazo determinado, para luego de un proceso de transformacion, ser

reexportadas. Se tramita en el Ministerio de Finanzas, Banco Central y
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banco corresponsal. Ver Ley de Maquila: Ley 90 de agosto 1990,

http://www.corpei.org/espanol/legislacion/69.htm

Ferias internacionales: exportacion y reimportacion se ajustan a las
normas de exportacion temporal. Se tramita en la Direccibn de
Desarrollo y Promocion de Exportaciones (MICIP), Camara Binacional
y Administracion de Aduana.

Trueque: Tramite en banco corresponsal en que se registra el contrato.
También se paga cuota redimible a la CORPEIL Ley Organica de
Aduanas, julio del 2000.

Reexportacion: es la devolucion al exterior de la mercaderia importada
temporalmente por un plazo otorgado por la aduana, puede ser para

perfeccionamiento o con reexportacion en el mismo estado. Se tramita

en la aduana.

2.3.4.4. Otros Tramites

2.3.4.4.1. Documentos de transporte:

Exportaciones via maritima:

Requieren Conocimiento de Embarque Maritimo o Bill of Lading,
B/L.

Exportaciones via aérea:
Requieren Conocimiento de Embarque Aéreo, Guia Aérea o Carta de

Porte Aéreo, expedido por la empresa aérea que se utlizara; luego de

recibir la mercaderia para su transporte.
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Exportaciones por carretera, paises de la CAN:

Una vez entregada la mercaderia al transportista contratado, el exportador
suscribe la Carta de Porte Internacional por Carretera, en original con dos copias;
documento que es emitido por la empresa transportista. El exportador emite al
transportista una Guia de Remision (original y copia). El transportista recibe los
documentos, cumple las formalidades aduaneras exigidas durante la partida,
transito, destino de las mercaderias y entrega al destinatario. El transportista
deberd elaborar el manifiesto de carga internacional y el Gerente del
Departamento Distrital de la Aduana por donde saldré la mercaderia, emite la
Declaracién de Transito Aduanero Internacional. (Los departamentos distritales se

ubican en Huaquillas y Tulcan).

Habiéndose realizado el despacho de la mercaderia, el exportador debera
confrontar en la aduana el documento de transporte y las cantidades
embarcadas, en un plazo maximo de 45 dias contados a partir de la fecha

de embarque.

2.3.4.5. Declaracion-Cupon cuota redimible, CORPEI

De acuerdo a la Regulacion 115-2003 del 18 de junio del 2003, del Banco Central
del Ecuador, el Cupon de Cuota  Redimible  Corpei sera
considerado como documento que acompafia a la declaracion aduanera

de exportacion.

Con dicha regulacion se eliminé el tramite de Justificacion de divisas,
con el objetivo de simplificar los tramites al exportador. Este fue un
compromiso conjunto entre el BCE y Corpei para mejorar la

competitividad del sector.

El valor de la cuota redimible debe ser cancelado a través de los bancos

autorizados para receptar la cuota Corpei y que sean corresponsales de
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comercio exterior del Banco Central del Ecuador, como son, a julio del
2003: Banco del Austro, Banco Bolivariano, Banco Internacional, Banco
de Guayaquil, Banco del Pacifico, Banco del Pichincha y Produbanco.

Cuando las contribuciones totalizan un minimo de USD 500, el aportante
tiene derecho a cambiar sus cupones por un Certificado de Aportacion
CORPEL, por su valor nominal en délares y redimible a partir de los 10
afios; garantizados por un fondo patrimonial creado para el efecto. El
aportante puede endosar los certificados o utilizarlos para el pago de
servicios que la CORPEL realice a su favor.

Cupo6n de Exportacion

Es de color verde y tiene un original y dos copias.
= Cupon original para CORPEL, copia 1 Aduana y copia 2 Aportante
= En el caso de Exportaciones, el valor a pagar del 1.5 por 1000 del valor

FOB exportador.

Datos a ser llenados- Cupdn de Exportacion

Los datos a ser llenados por el Exportador son los siguientes:

» Ciudad

= Fecha de Pago (dd-mm-aa)

= Nombre del Aportante

= Tipo de Identificacion del Aportante (RUC,Catastro, C.I., Pasaporte)
= N° FUE (Actualmente) - DAU (Posteriormente)

= Valor FOB en ddlares

= Valor cuota en dolares

» Firma de Responsabilidad

Transitoria
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= Se establecio el plazo de 90 dias a partir de la fecha de la promulgacion de
la regulacion, para realizar toda justificacion de divisas pendiente (del
sistema anterior) reemplazada por la justificacion del Cupon CORPEI.

= Asi mismo, dentro de este plazo debera utlizarse el formato
anterior de cupones para el pago de la cuota, por aquellas
exportaciones realizadas y no justificadas antes de que entre en
vigencia la regulacion.

» Transcurrido este plazo solo podran utilizarse los cupones nuevos.

= El BCE puede cerrar el despacho del exportador por falta de pago
de/ Cup6n CORPEI.

Varios

= Pago minimo a cancelar CORPElI USD 5, por importacibn o
exportacion.

= Los cupones deben ser legibles, de preferencia llenados con letra
imprenta.

= La identificacion del Aportante debe ser la correcta (# RUC, C.I,
PASAPORTE, CATASTRO)

Tramites complementarios: certificados no exigibles para tramite. Pueden ser
solicitados por el importador :
Certificado de Calidad

Instituto Nacional de Pesca Productos del mary q
derivados

Instituto Ecuatoriano de Normalizacion Conservas alimenticias

Respectivos Programas Nacionales Café y cacao.

Certificado de Origen
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Garantiza el origen de los productos a fin de que, gracias a
las preferencias arancelarias existentes entre ciertos paises; el
importador  pueda justificar la  exoneracion total o parcial de

los impuestos arancelarios.

COFENAC y Aduana Café en grano
MICIP Sector automotor
Céamaras de la Produccion: Otros productos

Artesania, de Comercio, de
Industriales, de Pequefios
Industriales y FEDEXPOR

MICIP/Subsecretaria de Productos pesqueros

Recursos Pesqueros

MICIP/Embajada de EUA Otrosproductos
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO.

3.1. ESTUDIO DE MERCADO. DEFINICION.

“‘Es la primera parte de la investigacion formal del estudio y es la etapa
sustancial del proyecto. Esta parte se refiere al estudio de la oferta y demanda
de bienes o servicios del proyecto en estudio. Se trata de determinar la
cantidad del producto que va a ser demandado, determinar cuanto se debe
producir, a que precio, especificando las caracteristicas del producto o servicio
en estudio y abordando los problemas de la comercializacion, materias primas,

etc”4

El estudio de mercado es uno de los factores mas criticos de un proyecto, tanto
por el hecho de que en esta etapa se define la cuantia de su demanda e

ingresos operacionales, como también los costos y las inversiones.

En esta etapa ningun detalle por pequefio que parezca puede considerarse
secundario y menos dejar de estudiarlo. Determinar cada uno de los aspectos
gue debe analizarse en el estudio de mercado es bastante complejo ademas
gue debido al género del proyecto sus componentes difieren, pero en forma

general son cuatro los aspectos que deben estudiarse.

1. El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

2. La competencia y las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y
proyectadas.

3. Comercializacién del producto del proyecto.

4. Los proveedores Yy la disponibilidad y precio de los insumos, actuales y

proyectados.

* CALDAS M, “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, Tercera Edicion, Publicaciones H del Ecuador,
Ecuador, 1995, pag 13
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Al finalizar el estudio de mercado se podré palpar el riesgo que se corre y la
posibilidad de éxito que tendrd con la venta de un nuevo articulo o con la
existencia de un nuevo competidor en el mercado. Es por esto la importancia

gue tiene realizar un estudio minucioso y bien hecho.

De los resultados obtenidos en esta etapa, dependera el desarrollo del resto

del proyecto.

3.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO

A continuacion se detallaran los objetivos que se persiguen con el estudio de

mercado:

v Establecer la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o
la probabilidad de ofrecer un mejor servicio que el que brindan los

productos ya existentes en dicho mercado.

v Determinar los métodos que los comercializadores utilizan para que los

bienes y servicios lleguen a los usuarios.

v Establecer el riesgo que corra el producto de ser o no aceptado en el
mercado. No siempre una gran demanda insatisfecha indica que ese
mercado puede ser atractivo y facil de penetrar. Ya que puede ser parte

de un monopolio u oligopolio.

3.3. ESTUDIO DE LA OFERTA'Y SU PROYECCION
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3.3.1. OFERTA. DEFINICION.

“Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto niamero de oferentes
(productores) estan dispuestos a poner a disposicion del mercado a un precio

determinado” .

3.3.2 PROPOSITO DEL ESTUDIO DE LA OFERTA

En principio es importante analizar la oferta de un producto ya que brinda la
oportunidad de medir y determinar las cantidades y las condiciones en que este
puede y quiere entrar a competir en el mercado.

No siempre el comportamiento de la oferta va a ser igual que el de la demanda
ya que por ejemplo si por cierta circunstancia se incrementa el precio de un
determinado producto y esto da para que sirva de incentivo para los
productores se incrementa la oferta, mas no la demanda ya que obviamente el
producto apareceria en el mercado con un valor mas alto y provocaria una

disminucién en la demanda de este producto.

3.3.3 TIPOS DE OFERTA

Al analizar la oferta, se podrian diferenciar tres tipos y son los siguientes:

1. Oferta Monopdlica,

2. Oferta oligopdlica, y

3. Oferta Competitiva o de libre mercado.

3.3.3.1  Oferta Monopolica.

® BACA G. “Evaluacién de Proyectos ”, McGraw-Hill, Tercera Edicion, México, 1995, Pag 36
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Es aquella que mientras exista un solo productor o domine mas del 90% del
mercado, este puede imponer sus precios, calidad y hasta cantidad del
producto, sin que esto impligue la mas minima posibilidad de que exista

competencia.

3.3.3.2  Oferta Oligopdlica.

Aqui el mercado esta dominado por un grupo pequefio de productores que
abarcan casi la totalidad del mismo y que tienen la capacidad de acaparar gran
cantidad de materia prima para su industria. Es por ello que se presenta dificil y
hasta imposible pretender introducir un producto nuevo en este tipo de

mercado.

3.3.3.3  Oferta Competitiva o de libre mercado.

En este tipo de oferta ningun productor domina el mercado mas bien la venta
del producto se da por la calidad, el precio y el servicio que se brinda al

consumidor. En definitiva es un mercado de libre competencia.

El producto objeto de este estudio, el sweater 50% lana 50% algodon tejido a
mano forma parte de la oferta de libre mercado y se encuentra muy
diferenciada de los demas productos, su distribucion y ventas se realiza por

precios y calidades preferidas por el consumidor.

En la ciudad de Otavalo existen muchas personas dedicadas a la
comercializacion del sweater tejido a mano, por lo que suena atractivo ingresar
a este mercado con un producto de calidad y con una empresa administrada en

forma eficiente.

3.3.4 OFERTA ACTUAL DE LOS SWEATERS 50% LANA 50% ALGODON
TEJIDOS A MANO

117



De acuerdo a la investigacion realizada a las agencias de carga en la

ciudad de Otavalo se pudo determinar la cantidad aproximada de

sweaters 50% lana 50% algodon que se exportan al exterior:

CANTIDAD DE SWEATERS 50% LANA 50% ALGODON EXPORTADOS AL EXTERIOR

CUADRO No. 10

AGENCIAS DE CARGA

CANT. APROX. AHUAL

PAIS

%a

TOTAL AGEMCIAS DE CARGA

140000

EELIL
CANADA,

ELUROPA (INGLATERRA, ESPARA,
FRANCIA, ALEMANIA, BELGICA ¥
HOLANDA)

G0
=)
35

3.3.5. PROYECCION DE LA OFERTA

La proyeccion de la oferta representa la cantidad de bienes y servicios

gue en un futuro seréan ofrecidos al consumidor, para este analisis se

debe tomar en cuenta el nivel de crecimiento que tienen los

comercializadores existentes y la creacion de nuevos comercializadores.

Para la proyeccion de la oferta del presente estudio, se tomo en

consideracion las entrevistas realizadas a los proveedores y

comercializadores de sweaters 50% lana 50% algodon tejidos a mano, a

fin de que sirvan como fuente de informacion real de la situacion actual

de este sector.

Segun el estudio realizado en la ciudad de Otavalo, la proyeccion de la oferta
es muy optimista, ya que cada vez el productor va mejorando su producto,

debido a que tiene un mayor conocimiento y cuidado, utiliza mejor materia

prima y capacita a los tejedores.

La oferta del producto es cada dia mejor al igual que la calidad y el precio,

debido a un mejor manejo en la técnica para tejer.
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De acuerdo a los datos obtenidos en las encuestas; la artesania en el
Ecuador ha tenido un crecimiento bastante acelerado en los ultimos afios,
es muy comun ver cada mes contenedores llenos cargados de estos
productos artesanales para ser exportados y es que el sweater 50% lana
50% algodon tejido a mano tiene gran acogida a nivel internacional.

Con estos antecedentes para la proyeccion de la ofertay no siendo tan
optimistas se utilizara un indice de crecimiento anual promedio constante

del 5%, como se muestra en el cuadro N.11

CUADRON. 11
PROYECCION DE LA OFERTA DE SWEATERS
50% LANA-50% ALGODON

AHOS EXPORTACION
SWEATERS
(UHIDADES)

2004 140000
2005 147000
2006 154350
2007 162066
2005 170171
2009 175680
2010 187614
2011 196995
2012 206845
2013 217187

Fuente: investigacian Directa
Elabarada por: Juan Apaguano

3.4 ESTUDIO DE LA DEMANDA Y SU PROYECCION

3.41 DEMANDA. DEFINICION.
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“Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para buscar la
satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado en un

momento dado”.

Es importante analizar la demanda de un producto ya que se puede determinar
y medir cuales son las fuerzas que afecta los requerimientos del mercado con
respecto a un bien o servicio y saber si un producto especifico puede satisfacer

dicha demanda.

Para determinar la demanda se utilizan ciertas herramientas de investigacion
de mercado como las encuestas realizadas a los establecimientos que venden
el producto y a las empresas productoras del mismo a fin de conocer cual ha
sido el comportamiento histérico y el monto de la demanda y ain mas saber a
profundidad los gustos y preferencias de los consumidores y de esta forma

identificar con certeza la demanda insatisfecha.

La demanda esta en funcidon de una serie de factores como: la necesidad real
gue se tiene del bien o servicio, el precio, el nivel de ingresos de la poblacion,

etc.

3.4.2. DEMANDA ACTUAL DEL PRODUCTO

Para calcular la demanda de un determinado producto es importante conocer
ciertos datos histéricos del mismo, sin embargo el hecho de que los productos
objetos de este estudio no tengan marca alguna y que se los exporte con gran
apertura por parte del gobierno por considerarlos artesanales, hace que no
existan estadisticas exactas sobre el consumo de la produccién nacional y aun
mas extranjera, ademas que el precio se ha incrementado aceleradamente en

el ultimo afio.

®BACA G. “ Evaluacién de Proyectos ”, McGraw-Hill, Tercera Edicion, México, 1995, Pag 17.
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A pesar de esto se tomara en consideracion para el analisis, los pedidos que
los clientes del exterior solicitan a fin de conocer de una manera mas real la

compra que ellos tienen para este tipo de producto.

A través de los resultados obtenidos mediante la encuesta realizada a
comercializadores y proveedores y basandose en la experiencia del autor del
presente proyecto, se ha logrado determinar cuéles son los gustos y
preferencias del consumidor, es decir, por ejemplo si prefiere un disefio
exclusivo, un sweater cerrado o con cierre, un sweater con capucha o sin ella o
simplemente un color determinado, es decir las caracteristicas que deben tener
los productos de su agrado, ademas el precio que estan dispuestos a pagar y
la frecuencia con que compran tales productos, por tanto se ha determinado la
demanda actual del producto.

Los clientes mas importantes son del exterior, llevan el 99% de la produccion
total. Los clientes mayorista extranjeros vienen con catalogos y disefios nuevos
patentizados en su pais. Por otro lado en Ecuador no se pone en practica el
derecho de autor, lo cual quita garantias al cliente para que pueda invertir en

nuestro pais.

El comerciante otavalefio lo Unico que hace es escoger un modelo o disefio de
un sweater y mandarlo a producir donde un tejedor, obteniendo por esto

grandes utilidades.

El sweater tejido a mano se caracteriza por tener una mayor demanda en el

exterior.

Para el calculo de la demanda actual del sweater tejido a mano se ha tomado
en consideracion los pedidos de un afio de los clientes del exterior, tomando en
cuenta que muchas de las veces dichos pedidos no se los ha podido cumplir en

su totalidad, asi tenemos que:
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La produccion de 140,000 sweater 50% lana-50% algodon tejidos a mano al
afio, se obtuvo de lo solicitado por los clientes del exterior en 2004 de acuerdo

al siguiente cuadro:

CUADRO No. 12
DEMANDA ACTUAL DEL SWEATER

50% LANA 50% ALGODON

PAIS CANTIDAD (UNID)
EELIL 150000
CANADA, 20000
ELROPA (INGLATERRA, ESPARA, [TALLA,

FRANCIS, ALEMANIA, BELGICA ¥ 0000
HOLANDA)

TOTAL 230000

Fuente: investigacian Divecta
Elabarada por: Juan Anaguano

3.4.3. PROYECCION DE LA DEMANDA

Segun encuestas y entrevistas realizadas en la ciudad de Otavalo, el sweater
50% lana-50% algodén tiene una proyeccion de demanda creciente. Se estima
gue en los préximos afos se constituira en un producto muy importante en la
exportacion, dando mayores ingresos de divisas al pais y utlidades al

comercializador.

Este sweater tiene mucha acogida en EEUU, Canada y Europa (Inglaterra,
Holanda, Alemania, etc) .Esto significa que tiene una importante proyeccion
para los préximos afios siempre y cuando se vaya puliendo y mejorando la

calidad del producto.

Para el célculo de la proyeccion de la demanda del sweater tejido a mano se

debe tomar en cuenta las encuestas y entrevistas y de acuerdo a la experiencia
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del autor se tomara un 4% de crecimiento anual constante de la demanda

actual del producto, como se indica en el cuadro No. 13.

CUADRO No. 13

PROYECCION DE LA DEMANDA DEL SWEATER

50% LANA- 50% ALGODON TEJIDO A MANO

DEMAHNDA
AHOS SWEATERS

(UNIDADES)
2004 230,000
2005 239,200
2006 245 76
2007 255714
2008 269 067
2004 279830
2010 291 023
2011 302 BG4
2012 14771
2013 327 362

Fuente: investigacion Directa
Elaborgdo por: Juan Anaguano

3.4.4. DEMANDA INSATISFECHA Y SU PROYECCION

Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios
gue es probable que el mercado consuma en los afos futuros, sobre la cual se
ha determinado que ningun productor actual podréa satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el calculo.’

Adicionalmente se tomara el 25% de la demanda insatisfecha anual con el
propdsito de cubrir en este porcentaje minimo el mercado, como escenario

pesimista dejando a la competencia el 75% restante.

Actualmente es dificil contar con datos estadisticos del producto, datos que
podria brindar el Banco Central, el INEC, etc. Pero en base a las encuestas

realizadas a comercializadores (exportadores) y a la informacion proporcionada

"BACA G. “Evaluacién de Proyectos”, McGraw-Hill, Tercera Edicion, México, 1995, Pag 39
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por las agencias de carga, se ha determinado que si existe una demanda
insatisfecha, debido a que el producto no cubre con las expectativas
demandadas por el cliente del exterior a pesar de que el sweater tejido a mano

se estd expandiendo a los mas importantes paises del mundo.

Esta demanda es insatisfecha especialmente en los paises de EE.UU y Europa

(Inglaterra, Holanda, Bélgica, Alemania, Francia, etc.).

CUADRO No. 14
DEMANDA INSATISFECHA DEL SWEATER
50%LANA-50%ALGODON TEJIDO A MANO

ANOS PROYECCIOH | PROYECCION DEMAHDA
DE LA OFERTA|DE LA DEMAHDA |IHSATISFECHA
2004 140000 230.000 30.000
2005 147000 239.200 92.200
2006 154350 245,765 94 415
2007 162065 255.719 96.651
2005 170171 269.067 95.596
2009 178650 279.830 101.131
2010 157614 23.0235 103.409
2011 196935 302 664 105.670
2Mz2 206345 4.7 107 926
2013 217187 F27 362 110174

Fuente: investigacian Directa
Elgborado por: Joan Anaguano

3.5.-. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADO.

e EIl negocio de los sweater 50% lana-50% algododn tejidos a mano es muy

rentable.

e Las agencias de carga son las intermediarias de la exportacion. Se encargan
de hacer todos los tramites de exportacion y el envio de la mercaderia a su

destino final.

e Los comerciantes que tienen éxito viajan al exterior constantemente para

supervisar sus negocios.
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La calidad del sweater 50% lana-50% algodon ha ido mejorando en los

ultimos afos, porque asi exigen los clientes del exterior.

El comerciante otavalefio cada dia esta buscando nuevos mercados para la

venta del producto.

Poco a poco el comerciante otavalefio se esta modernizando.

La mayoria de los comerciantes otavalefios son indigenas.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

Luego de haber concluido el estudio de mercado y determinar los aspectos
importantes de este capitulo, es fundamental analizarlos detenidamente con la
finalidad de que los resultados obtenidos ayuden a establecer formas eficientes
de organizacion, el tamafio 6ptimo del proyecto y su localizacion.

4.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO.

Es analizar y determinar los aspectos técnicos de comercializacion, el tamafio
optimo del proyecto, la localizacion mas adecuada, los equipos, las
instalaciones y la organizacion requerida para el funcionamiento y operatividad

del proyecto.

4.2. TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio de un proyecto se determina por la capacidad instalada de
produccion que este tiene en un periodo operacional especifico y se expresa en
unidades de volumen, peso, nimero de unidades de productos elaborados por

afo, mes, dia, turno, etc.
“La importancia de definir el tamafio que tendra el proyecto se manifiesta en la

incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos, asi como en la

rentabilidad que podria generar su implementacién.”®

4.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO

8 BACA G. “Evaluacién de proyectos”, McGraw-Hill, Tercera edicion, México, 1995, P4g. 88.
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La localizacion apropiada del proyecto es muy importante, ya que puede
determinar el éxito o fracaso del negocio, entonces se debe relacionar con
aspectos econdmicos, estratégicos e institucionales tratando de que la

localizacién adecuada maximice la rentabilidad del proyecto.

En el momento de determinar la ubicacion de un proyecto se debe analizar dos
puntos, primero elegir el area geografica en general llamada también
Macrolocalizacibn y segundo escoger el lugar preciso de asentamiento

denominada Microlocalizacion.

4.3.1. MACROLOCALIZACION

“Consiste en definir la zona, region, provincia o area geografica en la que se
debera localizar la unidad de produccion, tratando de reducir al minimo los

costos totales de transporte.”

“‘Desde el punto de vista de la macrolocalizacion la ubicacién del proyecto sera
en la Provincia de Imbabura, situada al norte de la Sierra, limitada: al norte, con
la Provincia del Carchi; al este, la Provincia de Sucumbios; al oeste la Provincia
de Esmeraldas y al sur, la Provincia de Pichincha. Imbabura tiene una

superficie de 4 559 km? .

® CALDAS M, “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, Tercera edicion, Publicaciones H del Ecuador,
Ecuador, 1995, P4ag. 108.

127



128

FIGURA No. 3
CROQUIS DE LA CIUDAD DE OTAVALO

10

4.3.2. MICROLOCALIZACION

Consiste en definir el sitio preciso para la ubicacion del proyecto, es decir, el

sector, parroquia, direccidén exacta en donde se instalara la empresa.

19 Instituto Geografico Militar. “Croquis de la ciudad de Otavalo” 1998



Para ello es importante mencionar que el andlisis para la microlocalizacion se

relaciona con los siguientes enfoques:

b)

1.

AN NN N Y N U N NN

AN N NN

Enfoque Cualitativo.
a) Infraestructura socio-econémica.

b) Infraestructura de servicios.

Enfoque Cuantitativo.

Enfoque Cualitativo

Infraestructura socio-econdmica.- Estas caracteristicas corresponden

especificamente a la ciudad considerada, y son:

Disponibilidad de medios de transporte.
Disponibilidad de mano de obra.
Disponibilidad de servicios a la comunidad.
Disponibilidad de centros recreativos.
Facilidades para la construccion.
Condiciones climatologicas.
Contaminacion ambiental.

Grado de concentracion industrial.
Ambiente laboral.

Ambiente social.

Infraestructura servicios.- Estas caracteristicas corresponden a los

terrenos localizados:

Caracteristicas del terreno.
Distancia a la energia eléctrica.
Tipos de fuente de agua.
Distancia a la fuente de agua.

Distancia a la fuente de energéticos.
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Tipo de drenaje.

Distancia al drenaje.

Posibilidades de construir escuelas.
Distancia a la carretera principal.

Tipo de camino de acceso al terreno.
Numero de lineas telefénicas disponibles.

AN N N N N

Distancia a las lineas telefénicas.

2. Enfoque Cuantitativo.

El andlisis cuantitativo es la comparacion del costo de cada terreno en funcion
de:

v' Costo de Adquisicion del terreno.

<

Costo total de la mano de obra a contratar.

v' Costo del transporte, el producto terminado, de la empresa a sus
posibles centros de venta.

v' Costo de transporte de la materia prima de su lugar de abastecimiento a

la empresa.

v' Costo de construccion de servicios necesarios.

El proyecto se aplicara en la ciudad de Otavalo. Dicho cantdon esta situado en
la zona sur de la provincia de Imbabura y la direccion exacta es en la calle
Sucre y Salinas Esg. frente a la Plaza del Centenario (Plaza de los Ponchos).
Este es un sitio estratégico y comercial que sirve para promocionar el sweater
al turista extranjero.

La infraestructura con la que se cuenta es una bodega, un almacén, 4 oficinas

y un garaje.

4.4. FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMANO DE LA
PLANTA
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Existen cinco factores que contribuyen a determinar o condicionar el tamafio de

una planta:
o La demanda insatisfecha.
o Materia Prima
o La tecnologia y equipos.
o El financiamiento.
o La organizacion.

441 LA DEMANDA INSATISFECHA

La demanda es uno de los factores mas importantes, considerando que esta

tiene que ser claramente superior al tamafio de un proyecto.

Con el interés de promover una empresa dedicada a la comercializacion de
sweaters tejidos a mano, la capacidad de la planta tendra la mejor utilizacion
tanto de los insumos necesarios como la mano de obra para convertirlo en el

producto final.

Para objeto de este estudio se ha tomado como base, cubrir el 25% de la

demanda insatisfecha existente.

CUADRO No. 15
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COBERTURA PARA EL SWEATER 50% LAHA 50% ALGODOH
TEJIDO & MAHO

AHOS DEMAHNDA 25 % QUE CUBRIRA
INSATISFECHA |LA EMPRESA O COMERC.
(Unidades) (Unidades)
2004 0,000 22500
2005 92.200 23.050
2006 94 8 23605
2007 98 B21 24 163
2003 93,896 24724
2009 101 151 25288
20M0 103.409 25852
201 105670 26417
2mM2 107 926 26.982
2M3 110174 27 544

Fuente: investigacian Directa
Elaborade por: Juan Anagnano

442 MATERIA PRIMA

Ser abastecido en cantidad y calidad de materias primas es vital en el

desarrollo del proyecto.

La materia prima utilizada para el sweater tejido a mano es “ material 50% lana
— 50% algoddn” sometida a un proceso de hilatura y limpieza en donde se
clasifica de acuerdo al grosor del material que puede ser de tres cabos, de
cuatro cabos, etc. Generalmente en los sweaters se utiliza material de tres y

cuatro cabos.

Los sweaters tejidos a mano entregan los proveedores en la bodega de

acuerdo a los pedidos solicitados y los insumos se compran trimestralmente.

4.43 TECNOLOGIA Y LOS EQUIPOS

Este aspecto se relaciona directamente con los limites de produccién que
puede tener un proyecto. En este caso la tecnologia estara intimamente ligada
con la maquinaria y equipos que se utilizaran para la comercializacion del

sweater tejido a mano, ademas que la oficina contard con un sistema
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computarizado para registrar las diferentes actividades que se realicen en la

empresa.

444 EL FINANCIAMIENTO

Se relaciona con los recursos con que cuenta la empresa o el comercializador
para llevar a cabo el proyecto. Dichos recursos pueden ser internos, es decir
los valores propios invertido por los socios o el comercializador y los externos
gue son aquellos que vienen de otras fuentes que no son de la empresa.

La Corporacion Financiera Nacional y el Banco Nacional de Fomento son las
entidades publicas destinadas a otorgar créditos a las Microempresas,
adicionalmente, existen bancos privados que otorgan préstamos en diferentes
lineas de crédito. En el capitulo de la evaluacion financiera se considerara el
financiamiento y su analisis desde el punto de vista de la conveniencia, es
decir, cual garantiza seguridad, solvencia, comodidad, mejores costos
financieros y alto rendimiento de capital, estos puntos son relevantes al

momento de tomar una buena eleccion.

445 LA ORGANIZACION

Es necesario contar no solo con el suficiente personal sino con el apropiado

(calificado), para cada puesto de la empresa.

La empresa comercializadora de sweaters tejidos a mano trabajara 240 dias al
afio, 5 dias a la semana, ocho horas diarias con jornadas de trabajo de 08HO0
a 13HO0 y de 14HO00 a 17HO00. Sin embargo este horario podria alterarse en la
temporada alta cuando es necesario cumplir con todos los pedidos en un

tiempo determinado.
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50% LANA 50% ALGODON TEJIDO A MANO
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CAPITULOV

INGENIERIA DEL PROYECTO

Esta parte del estudio tiene como objetivo determinar cuales seran las
caracteristicas del proceso de comercializaciébn que exige el proyecto de
inversion, asi como determinar los canales de comercializacion, la publicidad y

el esquema preliminar de la distribucion de la empresa.

5.1. ASPECTOS GENERALES DE LA MATERIA PRIMA

La lana de borrego y el algodon es la materia prima utilizada para la
elaboracion del sweater, esta se la obtiene en crudo y en base a un proceso de
tintura se puede dar el color deseado, incluso se puede combinar colores en

una misma hebra que se llama gama.

5.2. MATERIALES PARA LA ELABORACION DEL SWEATER
50% LANA 50% ALGODON TEJIDO A MANO

Los materiales necesarios que van con el Sweater tejido a mano son:

© Hilo de diversos colores,

© Botones de tocte, tagua, de madera, etc.,
® Etiquetas de Nylon,

® Tarjetas de carton,

& Plastiflechas,
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5.3. ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION

“El proceso de produccidén es el procedimiento técnico que se utiliza en el
proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos es decir la
transformacion de la materia prima mediante una determinada funcion de

produccién en el bien final.”**

Para el inicio del proceso de produccién se debe seleccionar primeramente la
materia prima, que en el proyecto constituye el material 50% algoddn 50% lana.

El segundo paso es la seleccion de los tejedores, quienes deben tener amplio
conocimiento de tejidos para que de esta forma puedan hacer cualquier disefio

gue se solicite.

Para el proceso de produccion se debe hacer un analisis de cuanto material
50% algoddn-50% lana se necesita, para hacer una determinada cantidad de

sweaters, luego con un calculo casi exacto se distribuye a los tejedores.

Cuando los productores entregan los sweaters, es necesario realizar un estricto
control de calidad en base al material, tejido y disefio, una vez revisados se

empieza a etiquetar y empacar de acuerdo al pedido del cliente.

A continuacion se presenta el esquema del proceso de produccion del sweater

tejido a mano:

FIGURA No. 4
ESQUEMA DEL PROCESO DE PRODUCCION DEL SWEATER

Proceso de | Producto
FPrima FProduccion Finafl

1 BACA G,”Evaluacion de Proyectos”, McGRAW-HILL, Tercera edicion, México, 1995, Pag. 93.
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5.3.1. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PRODUCCION DEL SWEATER

TEJIDO A MANO

El diagrama de flujo representa el proceso de produccion descrito

anteriormente en forma integral. En la Figura No. 5 se presenta la

simbologia internacionalmente aceptada a utilizarse:

FIGURA No. 5
SIMBOLOGIA
O Operacidn |::>Transpnrte D Demora
v Almacenamiento Inspeccidn | Operacidn Convinada
Ry

La Figura No. 6 describe el proceso de elaboracion del sweater tejido a mano:

FIGURA No 6

PROCESO DE ELABORACION DEL SWEATER 50% LANA 50% ALGODON TEJIDO A

MANO
Seleccion de Distibician Elaboracion  Entrega del
Iz lana Andlisiz MP del zaco PT

— ()

SO O

N ]

- >q_ Inzpeccidn
[

Almacenamiento  Etiquetado
v Empacado
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5.4. PROCESO DE COMERCIALIZACION

La comercializacion se refiere a todas las funciones y actividades que un
negocio debe realizar para que los bienes y servicios que ofrece lleguen hasta

el usuario o consumidor final.

“La comercializacion consiste en llevar el producto indicado al punto de venta
preciso al precio apropiado y dejar que el consumidor lo sepa a través de la

promocion™*?

Al analizar el proceso de comercializacion necesariamente se debe hablar del
marketing, que es un sistema total de actividades de negocios que al aplicarlos
a la comercializacion permiten satisfacer las necesidades del mercado objetivo
y a la vez alcanzar las metas trazadas por el comercializador o la empresa,

entre ellas esta el maximizar sus ganancias.

Los elementos primarios que componen el programa de marketing y que su

combinacion representa su mayor esfuerzo son:

FIGURA No. 7
ELEMENTOS PRIMARIOS DEL MARKETING

PRODUCTO PRECIO

PUNTO DE

PROMOCION
VENTA

5.4.1. METODO DE COMERCIALIZACION

2 POPE Jeffirey “Investigacion de Mercados”, Editorial Norma S.A., Segunda Edicion, Colombia 1997.
Pag. 6
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5.4.1.1- Elaboracion de Muestras.

El proceso de comercializacion inicia con el disefio de un patrén, con el cual
posteriormente se producird una muestra con el mejor material y el mejor
tejedor. Cuando ya se tiene la muestra se debe realizar un analisis minucioso a
fin de comprobar si es igual al patrén, caso contrario se volvera a repetir hasta

que esté correcta la muestra.

5.4.1.2.- Elaboracién del Catélogo.

Una vez que la muestra esta elaborada correctamente, se hacen tomas
fotograficas y en base a estas se emite un catalogo, en el que indicara el
nombre del sweater, materiales, precios, tallas, colores y otros; mientras que en
la presentacion del mismo (pasta o reverso del catalogo) constara el nombre de
la empresa y la marca, en la primera pagina habra una pequefia introduccion
acerca de la trayectoria de la empresa o comercializador y el desarrollo del
producto en nuestro pais y en el anverso la direccion, teléfono, fax, e-mail y

pagina web.

Los sweaters tejidos a mano seran comercializados a través de los catalogos y
muestras en diferentes paises de Europa y Ameérica del Norte, para lo cual
vigjard un representante de ventas a estos lugares con el objeto de traer
pedidos para ser producidos. Por otro lado también se promocionara
directamente desde el almacen ubicado en Otavalo, entregando catalogos a

todos los turistas nacionales y extranjeros que ingresen al almaceén.

De acuerdo a la experiencia del autor, muchos de los clientes del exterior traen

sus propios disefios y aqui solamente hacen producir.

5.4.1.3.- Emision de la Nota de Pedido.
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Una vez que el cliente hace un pedido, se emitira una Nota de Pedido y un
Control de Produccion que serd entregado al cliente, al productor y al
comercializador (ver Anexo 1 y 2), con el objeto de que todos coordinen el
control de la produccién para que el pedido sea terminado a tiempo y segun las
especificaciones requeridas. Cuando el pedido ha sido terminado se
comunicara al cliente para que el sea quien decida el dia en que va a ser

exportada la mercaderia

5.4.2. COMERCIALIZACION DEL SWEATER EN OTAVALDO.

Los sweaters tejidos a mano se comercializan en casi todos los almacenes de
la ciudad de Otavalo y se caracteriza por su material natural y su valor

artesanal. Su tradicional feria es los dias sabados.

Los clientes del exterior importan el producto y pagan a los comerciantes
otavalefios muy buenos precios. Estos clientes cuando no pueden viajar
para hacer los negocios personalmente, se comunican via fax, e-mail o

teléfono.

Los clientes realizan su mayor adquisicion del sweater desde junio hasta
noviembre ya que en estos meses se estan preparando para el invierno. El
producto que se vende al exterior es generalmente bueno, mientras que para

ventas locales es regular.

De acuerdo a un andlisis realizado en el diagnostico del proyecto, se demostré
gue este negocio es 100% rentable ya que el producto es muy apreciado fuera

del pais y tiene buenos precios.

Se identificd que el 80% de los comerciantes otavalefios exportan directamente

obteniendo mucha rentabilidad, la mayoria de las veces viajan directamente al
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exterior a participar en ferias internacionales de artesanias lo que demuestra su

audacia en los negocios.

5.4.3. LINEAS DE PRODUCTOS.

Existen muchos otros productos que se comercializan y exportan junto con el

sweater tejido a mano, como son:

Sweaters a Maquina, Chompas de telar, chompas de acrilico, camisas de
acrilico, chalecos, sweaters de hilo, camisas de algodén, pantalones de
algodén, bufandas, guantes, medias, gorros, chales de lana, cobijas, alfombras,
manillas, mochilas, bolsos, billeteras de tapiz y de tela, etc.

5.5. ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PRODUCTO

El producto se divide en tres partes:

1. Producto fisico,
2. Empaque, y

3. Marca

5.5.1. PRODUCTO FISICO.

El producto que se va a comercializar es el sweater 50% lana-50% algodén
tejido a mano. Es un producto exclusivo con disefios Unicos. Por su alta calidad

en el acabado ha llegado a ser muy cotizado en el exterior.
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Figura No. 8

5.5.2. EMPAQUE

El sweater tejido a mano se empacara en cajas de cartdon especiales.

5.5.3. MARCA

La marca del producto se determinara en base al sentido artesanal.

5.6. ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PRECIO

Para analizar todo lo relacionado con el precio de un producto se partira

primero de su definicién.

5.6.1. PRECIO. DEFINICION.



“Es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitan para
adquirir un producto.”?

El precio es quiz& el elemento mas importante de la estrategia comercial en la
determinacién de la rentabilidad del proyecto, ya que este sera el que defina en
altimo término el nivel de los ingresos y la utilidad de una compafia. Ademas
afecta la posicion competitiva de la empresa o comercializador y su

participacion en el mercado.

Ademas el consumidor tiene la idea de que el precio es un indicador de la
calidad del producto; sobre todo si no tiene una informacién completa acerca
del mismo. No quiere decir con esto que los precios del sweater debe ser muy
alto, pero si el mercado objetivo es el mercado del exterior, el precio debera ir
acorde con la calidad y disefios del producto que se comercialicen y al mercado
gue estad ubicado. Entonces entre los aspectos relacionados al precio es
importante determinar las condiciones de venta al por mayor y menor,
condiciones de crédito, el plazo, descuentos por pronto pago y las politicas con

las que el comercializador manejara sus negocios.

Las politicas de ventas que se utilizaran al por mayor (clientes del exterior) son:

¢ Para iniciar el plan de produccion de un pedido se recibira por adelantado el
50% de dinero como anticipo para empezar a trabajar y la diferencia al
término del contrato.

e El plazo del crédito en caso de solicitarlo sera de tres meses como maximo.

¢ Si se paga por adelantado el monto global del pedido se hara un descuento
del 10%.

5.6.2. FLEXIBILIDAD DE LOS PRECIOS.

3 STANTON W. “Fundamentos de Marketing”, McGraw-Hill, 13ra. Edicion, México, 2004, Pag. 377.
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El precio del sweater tejido a mano es muy flexible, debido a que existen

temporadas altas y bajas de comercializacion.

En la temporada baja en los meses de diciembre a mayo, los precios de los
sweaters disminuyen. Sin embargo en la temporada alta en los meses de junio
a noviembre, los precios suben paulatinamente. Esto en lo referente a los

cantones de Gualaceo y Nabon.

Los precios en el Canton de Mira son generalmente mas altos que los
anteriormente citados con una diferencia de USD. 1.50. Esto se debe a que el
costo de mano de obra en este canton es mas elevado debido a la calidad del

producto.

5.6.3. NIVEL DE PRECIOS.

El nivel de precios depende de la calidad y el disefio del producto, existen

precios bajos, promedios y altos.

El productor por su parte trabaja con precios bajos, estos fluctian alrededor de
USD. 12 a USD. 13 en los sweaters baratos y de mediana calidad, mientras
gue los sacos de buena calidad flucttan entre USD. 14 y USD. 16 cada

sweater

El nivel de precios se eleva con el comercializador, ya que este vende a sus
clientes del exterior ganando por cada sweaters de USD. 2 a USD. 4

aproximadamente obteniendo grandes utilidades.

Un sweater que el comercializador compra a USD. 12 lo vende al cliente del
exterior en nuestro pais a USD. 15 Mientras que en el exterior el mismo
sweater llega a costar entre 30 y 50 USD (segun datos proporcionados en las

entrevistas a los diferentes comercializadores y clientes del exterior).

5.6.4. FIJACION INICIAL DE PRECIOS.
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Existen diferentes formas de fijar los precios en este producto:

1. Los productores fijan sus precios sobre la base de sus costos: materia prima,

mano de obra, mas utilidad.

2. El precio del producto se incrementa con el intermediario o comercializador
(exportador), debido a que fija sus precios basandose en la tendencia del
mercado, mas una comision que le cobra al cliente del exterior cuando el

sweater es vendido en nuestro pais.

3. Cuando el comercializador viaja al exterior, este fija su precio sobre la base
de ese mercado, ubicandose entre USD. 30 a USD. 50 cada sweater, lo que

representa grandes utilidades.

4. Para fijar el precio de exportacion se debe tener en cuenta los siguientes

criterios:

a.- Costo mas margen de utilidad.
b.- Segun lo que permita el mercado.

c.- En relacion a la competencia.

Es importante conocer que al costo del producto se le deben adicionar los
demas valores para exportar, como son: derechos de salida, documentacion,

tasas de servicios, guias aéreas, etc.

En el momento de fijar el precio de exportacibn debemos conocer la situacion
del producto con relacién a los aspectos cambiarios, fiscales y aduaneros, asi
como los requisitos y exigencias de los clientes, transporte, embalajes,
aspectos financieros y sobre todo los créditos para embarque, pre-embarque o
post-embarque, el régimen del pais importador y fundamentalmente, las

ventajas arancelarias.



Por ultimo, al utilizar cualquiera de los criterios antes anotados, es
indispensable tener en cuenta que, en la mayor parte de los casos es preciso
marginar el menor beneficio posible para mantenerse en un mercado muy

competitivo de exportacion.

5.7. ASPECTOS RELACIONADOS CON EL PUNTO DE VENTA

El punto de venta se refiere a la distribuciébn de los productos en un lugar
determinado, el papel que tiene la distribucion dentro del marketing, es hacer
llegar el producto a su mercado objetivo, en este caso vender los sweaters en

el exterior.

Hacer llegar un producto al mercado implica algunas actividades, entre ellas
estan promocionar el producto, almacenarlo y asumir algunos riesgos durante
el proceso de distribucion. La responsabilidad general de la distribucion recae

sobre el canal de distribucion.

5.7.1. CANAL DE DISTRIBUCION. DEFINICION.

‘Es una serie de compafias (o individuos) que participan en el flujo del

producto desde el fabricante hasta el consumidor o usuario final”.**

5.7.2. CANALES DE COMERCIALIZACION.

Los canales de comercializacion que comienza con la produccién del sweater
tejido a mano y pasa a los comercializadores, muchos de ellos con sus
almacenes en la ciudad y la feria en la Plaza Centenario que actualmente
exhiben sus productos todos los dias, pero tiene mayor realce los dias
miércoles y sabados. Uno de los principales canales de comercializacion
constituye la promocién que el indigena otavalefio hace en el exterior, de igual

manera lo hacen los clientes extranjeros.

* McCARTHY, J, “Marketing un enfoque global”, McGRAW-HILL, Decimotercera edicion, México,
2001, Pag. 49.
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Esto significa que parte desde el productor (tejedoras), luego pasa al
comercializador y de aqui se distribuye a los clientes del exterior y nacionales.

FIGURA No. 9
PROCESO PARA LA COMERCIALIZACION DEL

SWEATER TEJIDO A MANO

VENTA EN
PRODUCTOR | gl COMERCIALIZA|  } " CLIENTE DEL
DOR FERIA ™ EXTERIOR

5.7.2.1. Manejo, Transporte y Almacenamiento.

Todo lo que se refiere al manejo, transporte y almacenamiento lo hace la

agencia de carga.

Servicios de la Agencia de Carga:

1. Empaque de la mercaderia en cajas de carton.

N

. Tramitacion de la documentacion de exportacion en los Bancos Privados del
Ecuador.

Certificado de origen de la mercaderia.

Transporte de la mercaderia desde Otavalo hasta el aeropuerto de Quito.

Entrega de la mercaderia a la aerolinea para que lleve a su destino final.

o g bk~ w

Emisién de la guia aérea.
Muchas de las veces los clientes del exterior, ya tienen una agencia conocida,
en la que él comerciante solo entrega la mercaderia y esta se encarga de hacer

todo.

Otras veces el comerciante otavalefio coordina directamente la exportacion.



5.7.2.2. Promocion y Publicidad.

5.7.2.2.1. Promocion.

La promocion es el elemento en la mezcla del marketing que sirve para
informar, persuadir y recordar al mercado sobre la organizacion y sus

productos.

5.7.2.2.2. Objetivo de la Promocion.

El objetivo principal de la promocion es influir en los sentimientos, creencias o

el comportamiento de quien la recibe.

Uno de los atributos en una sociedad libre es el derecho de usar la
comunicacion como una herramienta de influencia, la Unica restriccion es que
se haga sin engafos.

5.7.2.2.3. Métodos Promocionales.

Existen métodos promocionales que pueden utilizarse en la mezcla de

marketing del comercializador:
Venta personal.- Es la presentacion que hace el representante de la
organizacion vendedora de un producto a un posible cliente, la desventaja que

tiene es que este método resulta muy costoso.

Se sugiere que el comercializador viaje al exterior a promocionar el producto.
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La publicidad.- Es el tipo de comunicacion masiva pagada en la que se identifica
con claridad al patrocinador. Las mas comunes son la transmision por

television, internet, radio y la publicidad escrita (periodicos y revistas).

Se sugiere hacer la publicidad del producto a través del Internet en la pagina

web de artesanias.

La promocion de ventas.- Se ha disefiado para complementar la publicidad y
coordinar la venta personal. En la promocion de ventas se incluyen actividades
como los concursos para los vendedores y los consumidores, las ferias
comerciales, las exhibiciones en tiendas, las muestras, los premios y los

cupones.

Las ferias internacionales son lugares importantes donde se exhibira el sweater
tejido a mano con el objeto de llegar a mas clientes en un mismo punto de

venta.

Propaganda.- Es similar a la publicidad en el sentido de que es un tipo de
comunicacion masiva de estimulo a la demanda, es un aviso sobre un producto
gue se representa en cualquier medio y tiene la credibilidad del material

editorial.

La propaganda que el proyecto tendra es a través de catalogos de alta calidad

en la impresion y presentacion.

Las relaciones publicas.- Es un esfuerzo planeado que realiza la organizacion

para influir sobre las actitudes y opiniones de un grupo especifico.

Se sugiere que los comercializadores lleguen a los clientes mediante una carta

de presentacién indicando las caracteristicas del producto.

5.7.2.3. Mercados Potenciales.
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Los mercados potenciales constituyen: EE.UU., Canada, Inglaterra, Holanda,

Alemania y Francia.

La mayor parte del producto se comercializa en EEUU, obteniendo una buena

utilidad con precios atractivos.

5.8. ADQUISICION DE MAQUINARIA

Se sugiere que el comercializador tenga maquinaria apropiada para poner
cierres y para el etiquetado del sweater, lo que implica la adquisicion de una
maquina industrial de costura recta marca BROTHER modelo DB2-B755-32 de
alta velocidad, lubricacion automatica con motor industrial de 110v.60 ciclos,

con mueble de madera y estantes de hierro.

5.9.- SUPERFICIE DE LA EMPRESA O LOCAL RECOMENDADO.

Se sugiere un espacio fisico de 240 m?. distribuido de la siguiente manera:

Bodega 100 m?
Oficinas 60 m?
Almacén 40 m?
Garaje 40 m?
Total 240 m?

5.10. PLANO DEL LOCAL RECOMEDADO
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Figura No. 10

5.11. ORGANIZACION DE LA EMPRESA O DEL
COMERCIALIZADOR

“Las etapas iniciales de un proyecto comprende actividades como
constitucion legal, tramites gubernamentales, compra de terreno,
construccion o adaptacién del edificio, compra de maquinaria,
contratacion de persona, seleccion de proveedores, contratos estrictos
con clientes, pruebas de arranque, obtencion del crédito mas conveniente
junto con otras muchas actividades iniciales, las mismas que deben ser
programas, coordinadas y controladas’. Todas estas actividades y su
administracion deben ser previstas adecuadamente en las etapas
iniciales, ya que esa es la mejor manera de garantizar que los objetivos de

la empresa o comercializador puedan ser cumplidos.

5.11.1. ESTRUCTURA INICIAL DEL COMERCIALIZADOR O EMPRESA

1.Administrador.
2.Vendedor.

3.Secretaria.

15 NASSIR, C. “Preparacion y evaluacién de proyectos”’, McGraw-Hill, Cuarta edicion, Chile, 2000..



4.Operaria.
5.Conserje - mensajero.

5.11.2. ORGANIGRAMA GENERAL

Una vez que se ha realizado la eleccion mas conveniente acerca de la
estructura inicial del comercializador o la empresa, se procede a elaborar un

organigrama de jerarquizacion vertical simple, el mismo que indicara los

puestos y jerarquias dentro de la empresa.

Figura No. 11

INVERSIONISTA
(1 o varios)

ADMINISTRADOR
@)

SECRETARIA
@)

VENDEDOR OPERARIA
(1) @)

CONSERJE - MENSAJERO
@
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CAPITULO VI
INVERSION TOTAL

6.1. INVERTIR. DEFINICION.

6.2. INVERSIONES PREVIAS A LA PUESTA EN MARCHA.

6.3. RESUMEN DE LAS INVERSIONES.
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CAPITULO VI

INVERSION TOTAL

El objetivo de este capitulo es analizar como la informacién obtenida en el
estudio de mercado, técnico y organizacional, se combinan e interrelacionan
para definir la cuantia de las inversiones del proyecto con la finalidad de que
estos rubros sean incorporados en el flujo de caja y de esta manera posibilitar

la evaluacién del proyecto.

6.1. INVERTIR. DEFINICION.

“Invertir, consiste en establecer un monto de recursos financieros que se
destinen a la adquisicion de un bien con la expectativa de recibir servicios o

utilidades futuras que sobrepasen el valor actual del bien”*®.

“La inversidn es aplicar el ahorro al gasto en bienes de equipo o de capital o en
activos financieros, para obtener de ellos una rentabilidad. La inversion se
considera como la magnitud clave del crecimiento, al constituirse la forma de
aportar el factor capital para la creacion, ampliacion o mantenimiento de las
actividades productivas, o para la obtencion de plusvalia con las adquisiciones

realizadas™’

La mayor parte de las inversiones deben realizarse antes de la puesta en
marcha del proyecto, pero pueden existir inversiones que sean necesarias
realizarlas durante el proyecto, ya sea porque se requiera cambiar los activos
desgastados o porque se deba ampliar la capacidad instalada de la empresa

por motivos de aumentos en la demanda proyectada.

De igual manera, el capital de trabajo inicial puede verse aumentado o

disminuido

Y ROSETTE J. “Introduccién a la Economia”, Editorial Harla, México, 1995
" TAMAMES, R. “Diccionario de Economia y Finanzas”, Editorial Limusa, Espafa, 1994, Pag. 308.
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durante el desarrollo del proyecto, si se proyectan cambios en los niveles de
actividad. Tomando en cuenta éstas consideraciones, a continuacién se
procede a identificar las inversiones que requiere el presente proyecto para su

desarrollo.

6.2. INVERSIONES PREVIAS A LA PUESTA EN MARCHA.

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto pueden

agruparse en tres tipos: activos fijos, otros activos y capital de trabajo.

Las inversiones en activos fijos, son todas aquellas que se realizan en los

bienes tangibles que sirvan de apoyo a la operacion normal del proyecto.

6.2.1. ACTIVOS FIJOS. DEFINICION.

“Se entiende como activos fijos a los bienes muebles e inmuebles de propiedad
de la empresa, tienen una vida Util superior a la de un afio y estan destinados
para las actividades presentes o futuras de la entidad y no estan destinadas
para la venta. Es la inversion inicial, la que comprende la adquisicion de todos
los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, con excepcién del capital de trabajo”.*®

“Se entiende por activos tangibles (que se puede tocar) o fijos, los bienes
propiedad de la empresa, como terrenos, edificio, maquinaria, equipo,
mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros. Se llama fijo porque la
empresa no puede desprenderse facilmente de él, sin que con ello ocasione

problemas a sus actividades productivas”.*®

Constituyen activos fijos en el proyecto: adecuaciones, muebles y equipo de

oficina.

8 BACA, G. “ Evaluacién de Proyectos”, McGraw-Hill, Tercera edicion México, 1995 P4g. 137.
¥ p4aCA, G. “ Evaluacién de Proyectos”, McGraw-Hill, Tercera edicion México, 1995 P4g. 137
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Para efectos contables, los activos fijos estan sujetos a depreciacion, la cual
afectara el resultado de la evaluacion por su efecto sobre el calculo de los

impuestos.

Es importante mencionar que los precios registrados en las inversiones de este
proyecto estan al 31 de diciembre del 2004 y se encuentran susceptibles a
cualquier variacion significativa, debido a la inestabilidad que atraviesa en los
actuales momentos el pais. Para tratar de cubrir este riesgo, se ha considerado
un 10% para imprevistos.

6.2.1.1. Adecuaciones de bodega, oficinas y almacen.

La distribucion del espacio fisico a arrendarse que consta en el capitulo anterior
debe tener ciertas adecuaciones tanto en la bodega como en las oficinas y
almaceén, habra que pintar con pintura especial que contrarresta la humedad,
esto es muy importante ya que los sweaters pueden deteriorarse por causa de
la humedad, también se hara adecuaciones en lo relacionado a ventilacion y

oxigenacion.

Todos estos arreglos tienen un costo estimado de US$. 385, segun los

expertos en la construccion.

CUADRO No. 16

ADECUACIONES

Doscripcion Natros Vafor Totar
Adecuacion bodega 100 m2 ¥ 12000
Adecuacian oficinas 100 m2 5 1.35.00
Adeciacidn Almacen 40 m2 £ 9500
Imprevistos (10%) ;] 35.00

|| TOTAL:  240m2 $ 38500

Fuente: investigacion Divects
Elgbarada por: EF Antor

6.2.1.2. Maquinaria.
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Para etiquetar los sweaters tejidos a mano sera necesaria adquirir una maquina

de cocer industrial puntada recta, cuyo valor se indica en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 17

6.2.1.3.

Se detalla a continuacion los rubros del mobiliario que sera necesario para los

diferentes departamentos de la empresa cuyo valor asciende a US$. 1,464.54.

MAQUINARIA
( Descripcion Cantidad | Valor Total
(IMacpins Industrisl 1 § #4000
I
(lmprevistos (10%) ] 54.00
|| TOTAL $ 92400

Fuente: investigacion Divecta
Elaborado por: Ef Aotor

Muebles y enseres.

CUADRO No. 18

MUEBLES Y ENSERES
I Descripcion Cantidad | Precio Unit, | Valor Totai
(E=critario ejecutiva 1 5 14000 § % 14000
[[Silin ejecutivo 1 $ 10000 : § 100.00
Ezcritarin secretaria 1 % 8000 : § 80.00
(Ezcritorio slmacen 1 3 5000 : 50.00
Me=a para computacdar 2 ] s000 ;% 160.00
Archivador 4 cajones 2 b ] s0O0O0 : F 120.00
Archivador 2 cajones 1 ] 3000 ;% 30.00
=illaz giratorias 2 b1 3000 ;% G0.00
=illaz para clientes 4 b1 2500 : % 100.00
=illan recepcian 1 i 100000 ¢ F 100,00
Papeleras 2 b S00 % 10.00
Basureros 3 i ] 400 ¢ F 12.00
Cafercta 1 T BOOD & E0.00
Tazas v platos 12 b ] 0E0 : 5% 7.20
W azos =] k] 040 : % 2.40
Cucharas 5] i 1] 030 : § 1.80
Botelldn de agua 1 ki 2400 % 2400
(1B cticyuin 1 § 2000 : § 20.00
(E:tirtores 10 1 § 372§ 34,72
(E:tirtores 20 1 3 4925 : 3 43 23
[Balanza electrdnica 1 5 14000 : § 14000
|
(Impresistos (10%:) § 133.14
TOTAL $ 146454

Fuente: investigacion Divects
Elabarada por: EF Aoy
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6.2.1.4. Equipos de oficina.

Bajo este concepto se incluyen los diferentes equipos que requiere la empresa
para su funcionamiento, tales como computadoras, calculadoras, maquina de
escribir, fax y teléfonos entre otros, para este rubro se estima un valor de US$.
2,096.60.

CUADRO No. 19
EQUIPO DE OFICINA

Descripcion Cantidad Procio Unit. Vzfor Totalf
Computadoras + impresora 2 F ES0.00 : § 1,300.00
hiaguing de escribir 1 ¥ 12000 : F 120.00
Calculadora 3 5 4200 : § 126.00
Teléfonos 2 5 500§ 110.00
F 1 b1 25000 : % 25000

|
[Impresistos (10%) § 190.60
TOTAL £ 209660

Fuente: investigacian Directa
Elaborgdo por: EX Auator

El siguiente es el resumen de los activos fijos, cuyo valor es US$. 4,870.14.

CUADRO No. 20
RESUMEN ACTIVOS FIJOS

Dascripeion Valor Total % de Particip.
Ldecuaciones ¥ 385.00 5%
haguinaris ;] 92400 19%

(Muetles v Enseres $ 146454 30%
Equipos de oficing ;] 2,096 60 43%
TOTAL % L8701 T00%

Fuente: investigacion Directs
Elgbarada por: EF Ator

6.2.2. ACTIVOS DIFERIDOS. DEFINICION.



“Son aquellos servicios y derechos adquiridos, representados por pagos que

son amortizados a largo plazo y no se pueden recuperar ese valor'®.

En este rubro constan los gastos iniciales por el tramite de constitucion de la
empresa (si lo constituye como empresa) que lo realiza un abogado. Sus
honorarios son legalmente el 10% del valor de la inversion total sin embargo en
la practica su cobro se lo hace dependiendo del abogado y del cliente, ademas
deben sumarse otros valores por varios conceptos. También se lo puede
constituir el negocio como persona natural, en este caso no existen gastos de
constitucion. Para este ejemplo trabajaré como una empresa constituida, asi

tenemos:

CUADRO No. 21
ACTIVOS DIFERIDOS

Descripcion Vzfor Total % de Paricip.
Gastos de Constitucion k] 200.00 S3%
Patertes 5 10.00 2%,
(Eztudin de factibilidad i 200.00 36%
|
(Inpresvistos (0% 3 51.00 9%
TOTAL: 3 561.00 100%

Fuente: investigacion Directa
Elaborado por: EIAutar

6.2.3. INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios
en la forma de activos corrientes, para la operacién normal del proyecto

durante un ciclo productivo para una capacidad y tamafio determinados.

Para efectos de la evaluacion del proyecto, el capital de trabajo constituye una
parte de las inversiones de largo plazo, ya que forma parte del monto

permanente de los activos corrientes necesarios para asegurar la operacion del

2 NARANJO, M. “Contabilidad de Costos y de Servicios ”, Editorial Don Bosco,, Quito, 1997
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proyecto, por ejemplo compra de materia prima que en este caso seria la
compra de sweaters tejidos a mano que van a ser comercializados, gastos de
administracion y ventas, pago de mano de obra, etc., hasta que se normalice el

flujo de ingresos por ventas.

A continuacion se presentan los cuadros de los rubros que constituyen el

capital de trabajo.

6.2.3.1. Mercaderias.

En este rubro se encuentra la clasificacion de los diferentes sweaters tejidos a
mano a ser comercializados, cumpliendo con las expectativas de la demanda
insatisfecha. De acuerdo al siguiente cuadro se necesitara de 1,800 sweaters

mensuales:

CUADRO No. 22
MERCADERIAS

Descripoion Unidades Costo Unit. Valor mensual: Uszlor bimen.
Sacos Ahisrtos 400 B 13,00 + F 520000 ¢ F 1040000
Sacos 2 botones s00 i 1300 : § 650000 i % 13.00000
Sacos cerrados G600 ki 1300 : % 780000 : % 41560000
Sacos enrollados 300 5 1300 : F 390000 :F 780000
Impreviztos (10%) 234000 : % 463000

I TOTAL 1800 $ 2574000 0 § 51.480,00

Fuente: investigacion Divecta
Elgborado por: Ef Antor

Para elaborar el cuadro de mercaderias, se tomo como referencia el nUmero de
sweaters proyectados para la cobertura en el primer afio de funcionamiento de

la empresa o comercializador.

6.2.3.2. Materiales e insumos.
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Aqui constan todos los materiales necesarios para dar el acabado al producto

cuando este asi lo requiere, ademas constan los insumos que serviran para el
embalaje en el momento de la exportacion. Es importante indicar que estos

valores seran reembolsables al final de cada exportacion por el cliente.

CUADRO No. 23
MATERIALES E INSUMOS

|| Descripcion Cantidad Costo Unit. Valor mensual: Uslor bimen.
[Eticuetas (=) 200 g 037 | % 7400 1 % 14200
[Tatlzs et ) 140 § 006§ § 540§ § 16,50
[Betores tunid.) 4300 5 002 % 8600 : % 172.00
[Papel lakatle 1500 % 0ns ;% 5100 : % 162.00
[[Tarietas 1500 § 0ns: § 5100 : % 162.00
[Fistolaz 2 $ 1500 | § 3000 § B0.00
Plastiflechas (Caja) 1 5 S00: % S500: % 10,00
Cartones B0 % 2H i g 13360 | § 277 .20
Imprevistos (1096 ] S0.40 ¢ § 100.80
[ TOTAL $ 554401 % 1,708.80

Fuente: investigacion Directa
Elaborado por: El Autor

6.2.3.3.  Gastos de ventas.

En este rubro se considera el sueldo del vendedor para el almacén de la

empresa como se indica en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 24
GASTOS DE VENTA

Carao ;‘;ﬁ:‘:ﬂ Com. | JESS | Déc. | Déc. | Vaca F";ﬂ""’ Total | Total
e 3 Szl T2 15 Tar. Cuar. : clones NMeon., : Bimen.
Uit rogpr
Wendedor g2.00 £1.00 996 11.92 0E7 342 6.83 17580 | 351.599
Imprevistos (10%) g.20 g.10 1.00 1.19 0oy 0.34 nEs 17.58 3516
|| TOTAL | 9020 67. 70 70.96 1377 073 376 7.52 793.38  3B6TS

Fuente: investigacion Directa
Elgbarada por: EF Ator
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6.2.3.4. Publicidad.

La empresa utilizara una estrategia de marketing para dar a conocer su
producto y consiste en instalar el sistema de Internet y crear una pagina web,
asi como también introducir un catalogo al mercado que seran distribuidos a
posibles clientes.

CUADRO No. 25

PUBLICIDAD
|| Descripcion Valor Mensual Vafor Bimersuar
(Internet $ 2500 i § 50.00
Paging Wk F 2500 ¢ F S0.00
Catalogos b1 3333 F BE BT
Imprevistos (109 b ] 833 5 1667
|| TOTAL | § 91.67 | § 183.33

Fuente: investigacian Directa
Elabarado por: EF Autar

6.2.3.5. Gastos Administrativos.

Para un adecuado manejo de la empresa se ha determinado contratar de un

administrador, una secretaria, un operario y un conserje.

CUADRO No. 26
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gargo g‘;’:‘:ﬁ Com. IESS Déx, Dag, I.l_lfacﬂ' Fo;eda Total Ta talf
3 Sar T2 715 Tar. Cuaar. : clones NMeon. Himan.
Uit reger®

Lcministracor 40000 ¢ &1.00 45 B0 35.42 067 1667 33.33 593 .65 1,197.37
Secretaria 12000 : B1.00 14 .53 15.08 067 5.00 10.00 226.33 452 BE
Cperaria 63.36 51.00 7.ra 10.36 067 264 5.28 151.01 302.02
Conserje - mensajero 63.36 61.00 7.7 10.36 067 264 5.28 151.01 302.02
Imprevistos (10%) G4 57 24.40 7 .86 742 0.z27 2 B4 5.349 11270 22541
|| TOTAL : 71139 : 268.40 86,43 8165 293 2064 59.28 1,239.73 | 247947

Fuente: nvestigacion Directs
Elgborado por: EI Autor



6.2.3.6.

Lo conforman todos los servicios basicos como: luz, agua, teléfono y articulos

de limpieza.

Gastos Generales.

CUADRO No. 27
GASTOS GENERALES

6.2.3.7.

Arriendo.

|| Degcripoion Valor Mons, Vafor Bimon.
Luz eléctrica ki 2000 : % 40.00

Aoua potakle i 00 : % 10.00

Teléfono i 3000 % G0.00

"Lrtiles de asea ki 600 : & 12.00
(lmrevistes: (10%) 5 610 i F 1220
TOTAL : ¥ 67,70 : & 13430

Fuente: investigacion Directa

Elaborado por: EI Autor

Constituye el valor a pagar por la utilizacion de

detalle se presenta en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 28

ARRIENDO

6.2.3.8.  Seguros.

las instalaciones a terceros, el

|| Descripeion Valor Mens, Valor Bimon.
(ILocal § 25000 (% 50000
I

(lemgaresvistos: (10%) 5 2500 ¢ § 5000
|| TOTAL | § 27500 § 55000

Fuente: investigacian Directa

Elaborado por: EI Autor
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Se asegura los equipos de oficina contra robo y fallas técnicas, asi como

también muebles y enseres contra incendio y robo con una cuota Unica anual

como se detalla en el siguiente cuadro:

CUADRO No. 29

SEGUROS
|| Doscripcion Costo sequro: No. Crotas Valor Bimen.
[Ecuipo de oficira 3 52 42 1 § 5242
[Musbles v enseres 5 29 29 1 o
[Imprevistos (109 $ 817 5 8417
TOTAL . §  89.88 $  Boes

Fuente: investigacion Directa
Elaborgdo por: EI Autor

6.2.3.9.  Otros gastos.

Se tomard en cuenta los suministros de oficina y gastos varios que son

normalmente necesarios en una empresa.

CUADRO No. 30
OTROS GASTOS

Descripoion Valor Total : Valor Wons, Valor Bimon,
Suministros de Oficing ki 40000 ¢ § 3333 % G667
Gastos varios ki 10000 : 5 833 : 5 16.67
Imprevistos (10%) i s0.00 ¢ § 417 i & 8.33

|| TOTAL | § 55000 § 4583 % 9167

Fuente: investigacian Directa
Elaborado por: EFAntor

En el siguiente cuadro se resume el capital de trabajo mensual y bimensual:



CUADRO No. 31
RESUMEN CAPITAL DE TRABAJO

|| Descripcion Vizlor Mans. : Valor Binren. % de Part.
(Mercaderizs § 2574000 1% 5148000 91,11
(IMaterisles & irsumos § 55440 i 1.108,80 1,96
([Zastos de vertas § 19338 | § 386,75 0,58
Publicidac 5 9167 i % 183,33 032
Gastos Administrativos (%0 123973 0% 00 247947 439
Fastos generales b1 G700 § 134 20 0,24
ArFiEndo % 275,00 © § 550,00 097
SEgUFOS i ] 8983 0§ 89,53 016
Ctros Gastos % 4583 | § 91 57 016
TOTAL: § 2829699 $ 56.50400 100,00

Fuente: investigacion Directs
Elaborado por: EX Autor

6.3. RESUMEN DE INVERSIONES

Una vez detallados todas las inversiones que debera realizar la empresa para
Su puesta en marcha del proyecto, a continuacion se resumen los montos de

activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo.

CUADRO No. 32
RESUMEN DE INVERSION

Doscripcion Uﬂ_.l'ar LR _%_d'e .
Bimensuzl i Participacion
A ctivoz Fijoz ki 457014 L=
Activoz Diferidos b1 561,00 0,91
Capital de Trabajo I 5550409 91,23
TOTAL i § 6193523 J00, 00

Fuente: investigacion Directs
Elaborada por: EF Ator
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CAPITULO VII

FINANCIAMIENTO

“El objetivo del financiamiento es suministrar a una empresa o proyecto
los fondos monetarios y/o créditos que desea o necesita para llevar a
cabo un negocio. La financiacion es por lo tanto una necesidad. Una
empresa debe contar con un financiamiento que le suponga el costo total
minimo posible alo largo del periodo relevante mas largo que pueda

conseguir.”*

La empresa se encuentra financiada en el momento que cubre sus
necesidades faltantes de capital que el inversionista no ha cubierto,
obteniendo un préstamo a tasas mucho mas bajas que las vigentes en las

instituciones financieras, para tener un rendimiento sobre la inversion.

7.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Luego de establecer los montos de inversion que el proyecto necesita,
gue en este caso es US$. 61935.23 y que esta representada en forma
bimensual porque servira para dar una mejor explicacion del

financiamiento.

En el financiamiento se analizard de que manera se obtendran los
recursos suficientes para cubrir el 49.50% faltante para la inversion,
puesto que el inversionista cubrira el 50.50% de la inversion. El faltante
gue es de US$ 30657.94 se cubrira con un préstamo otorgado por el

Banco del Pichincha.

2L WESTON Y BRIGHAMN, “ Manual de Administracién Financiera”, McGraw-Hill, Octava edicion,
Colombia, 1994
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CUADRO No. 33
FINANCIAMIENTO

lFiﬂanciﬂ'miento Porcertaje Vafor

Capital Propio 50,50 327729

Endeudamiento 49,50 30E5T 94
TOTAL T00, 00 6703523

Fuente: investigacian Directs
Elgborado por: EFAtor

7.2. CARACTERISTICAS DEL FINANCIAMIENTO

El Banco del Pichincha es una entidad privada que desde 1906 presta sus
servicios de banca al pais. Este es un banco solvente y serio que ha
venido apoyando y estimulando en los ultimos afios la modernizacion y
crecimiento de todos los sectores productivos y de servicios, apoyando
unanueva cultura empresarial, orientada a lograr mejores niveles de
eficienciay competitividad. Apoya a los sectores productivos del pais
otorgando diferentes lineas de crédito, asi tenemos el CREDITO
EMPRESARIAL que financia activos fijos, capital de trabajo y asistencia

técnica paralas empresas.

El proyecto se acoge con las condiciones para acceder a este crédito
debido a que la empresa es una entidad juridica, con 8 empleados
incluido el inversionista, el crédito es para capital de trabajo y activos
fijos.

El monto del crédito depende del movimiento de la cuenta, a mas
transacciones con movimientos de dinero altos se podra obtener un
préstamo mas alto, con plazo maximo de 360 dias, con una tasa del

11.5% con amortizaciones mensuales.

Requisitos que debe cumplir el beneficiario
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Se debe cumplir con ciertos requisitos que exige el Banco del Pichincha

que son:

7.3.

&~ Ser cliente del Banco por lo menos un afo.

& Fotocopias de las cédulas de identidad de los solicitantes

(deudor, esposa y garantes).

&~ Certificado de ingresos donde se sefale el sueldo bésico y el

tiempo de servicio en la empresa.

& Fotocopias del pago de impuesto predial (casas, departamento,

terrenos).
&= Fotocopia de matricula vehiculos.
&= Fotocopia de la patente municipal y/o RUC.
&~ Referencias comerciales.

& Llenar solicitud de crédito.

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Las fuentes de financiamiento, tanto en capital propio como en crédito

estan repartidas entre inversiones fija como adecuaciones, compra de

maquinaria ademas de cubrir los gastos de instalacion pre-operacion, asi

como el capital de trabajo en mercaderia que es el rubro mas alto, entre

otros:

CUADRO No. 34
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO



VAL OR VALOR "
RUBRG TOTAL DESGLosapa: T ASNVOS

ACTIVOS FIIOS 457014 1.414 90 | Capital propio 2,28
345523 1 Crédito 555

LCTIVOS DIFERIDOS 56100 561,00 Capital propio 0,51
CAPITAL DE TRABAJO 5 504 09 29301 38 | Capital propio 47 31
27 20271 | Crédto 4392

Total: 67.935,23 67.935,23 700,00

Fuehte: investigacion divects
Elaborada por: Ef Autor

7.4,

FUENTES Y USOS DE FONDOS

A continuacion se presenta el cuadro donde se describen en forma

detalla tanto las fuentes de donde provienen los recursos, asi como los

usos o destinos que van a tener.

CUADRO No. 35
FUENTES Y USOS DE FONDOS

RUEROS FUEHTES
DE YALOR RECURSOS CREDITO
IHYERSION PROPIOS FIHAHCIADO
Activos Fijos
Adecuaciones 385 00 192,50 192 50
Macjuinatiz Q24 00 452 00 452 00
Muehles v Enseres 1.464 54 65,18 1.099 35
Equipo de Oficing 2095 B0 395 23 1.701 38
Total Activos Fijos 4.870,14 1.414.90 3.455,23
Activos iferidos
Gaztoz de Constitucion 300 00 300,00 -
Patertes 10,00 10,00 -
Estudio de factikilicdad 200 00 200,00 -
U (mpresvistos (10%.) 51,00 51,00 -
S Total Activos Diferidos 561,00 561,00 -
0 | Capital de Trabajo
g |Mercaderias S1.450 00 2427729 2r202 T
Materiales e insumos 1.108,80 1.108 80 -
Gasto de Ventaz 386 7S el ) -
Puhlicidad 153,33 18333 -
Gastos Administrativos 2479 47 2479 47 -
Gastoz generales 134,20 134 20 -
Arrienda S50 00 50,00 -
SedUros 8988 o488 -
Otros Gastos 91 67 91 67 -
Total Capital de Trabajo 56.504,09 29.301,38 25202,
TOTAL INVERSIONES 6103523 3127729 30.657,04

Fuente: investigacion directa
Elgborado por: EX Aator
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7.5. TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO

A continuacion se presenta la tabla de amortizacion del crédito que se

requiere para la ejecucion del proyecto, con el detalle de las

caracteristicas:

CUADRO No. 36

TABLA DE AMORTIZACION

Morto: USF 30657 94
Flazao: 1 afio
Taza de Interés : 11 .5%
Faorma de Pago ; MEMZLUAL

PERIODO VYALOR DE LA IHTERES ABOHO SALDO DE
CUOTA PAGADO CAPITAL CAPITAL

30657 94

i TFETE J95 5 Pyt 35954 85
5 SFE 76 S0 £ SAAE T 9E T8 &
4 SEE FE S47 14 S 4G g Pk R
q 3 FE 76 355 45 3 493 95 i 535 G
g S T a8 £ FEFAE R
5 G 7B 175 4 G54 30 {E7ET 45
7 26 7B 157 40 3 555 B 15304 77
& G TR {5 B SEG 54 THET B4

g SFE 7B 10 & TEIS 07 7 006 45

i 3 FE 7 76 B 3 E40 5 £ SEE 54

i TEE TR £y 35 FEES 45 3 EEG

12 271676 2579 269097 -0,06

Fuente: investigacion divecta
Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO VilII

PRESUPUESTO DE COSTOS, GASTOS E INGRESOS.

“Los costos en un proyecto son los gastos o0 sacrificios en que se

incurren en la produccién una mercancia o un servicio”.*

Para llevar a cabo las funciones de una empresa como son produccion,
administracion, ventas y financiamiento, tienen que efectuar desembolsos
como compra de materiales, sueldos y salarios, servicios publicos, pago
de intereses, entre otros, estas erogaciones reciben el nombre de costos
de produccion, gastos administrativos, gastos de ventas y gastos

financieros, segun ala funcion que pertenezcan.

Para desarrollar este capitulo es importante comenzar indicando la
diferencia entre lo que es un costo y un gasto, para de esta manera

clasificar correctamente los diferentes rubros.

8.1. COSTO. DEFINICION.

“Costo en un amplio sentido financiero, es toda erogacion o desembolso

de dinero (o su equivalente) para obtener algtn bien o servicio.”??

“El costo constituye una inversion, es recuperable, trae consigo
ganancia, es un concepto que tiene vigencia en la empresa industrial

(Costo de materia prima, costo de mano de obra, etc).”*

8.2. GASTO. DEFINICION.

22 TAMARES R. “Diccionario de Economiay Finanzas ”, Editorial Limusa, Espafia, 1994, P4g. 156.
2 BERNARD J. “Contabilidad de Costos”, Editorial Norma, Tercera edicién, Colombia, 1985, Pag. 1.
24 BRAVO M, “Contabilidad General”, Editora Nuevodia, Tercera edicion, Ecuador, 2000, Pag. 5



172

“Denominamos también egresos, constituyen los desembolsos
necesarios que se realiza para cumplir con los objetivos de la empresa

tales como: sueldos, servicios bdsicos, suministros, materiales, etc”>®

En este proyecto, debido a que no hay procesos productivos y por lo
tanto no se requiere materias primas ni mano de obra, etc; el inico costo
en el que se incurre es en la compra de sweaters 50% lana 50% algodon
tejidos a mano. Cabe recalcar que los materiales e insumos a utilizar
seran recuperados al final de cada exportacion, todos los demas son

gastos.

8.3. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

El termino “depreciacion” tiene exactamente la misma connotacion que el
termino “amortizacion”, pero el primero solo se aplica en el activo fijo, ya
gue con el uso y el tiempo estos activos valen menos, es decir se
deprecian, en cambio la amortizacidon solo se aplica a los activos diferidos
o intangibles, por ejemplo si se tiene una marca comercial, esta con el
uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el término
amortizacion significa el cargo anual que se hace pararecuperar esa

inversion.

“De acuerdo a lo indicado, los rubros que se deprecian son: maquinaria,

muebles y enseres, equipos de oficina; y la amortizacion corresponde al

1226

activo diferido”™”. Los valores se detallan en el siguiente cuadro:

% BRA VO M, “Contabilidad General”, Editora Nuevodia, Tercera edicion, Ecuador, 2000, Pag. 5
% BACA G., “Evaluacion de Proyectos”, McGraw-Hill, Tercera edicién, México, 1995, Péag. 138.



CUADRO No. 37
AMORTIZACIONES Y DEPRECIACIONES

VAL OR NODEDEP. Y ALICUOTA
CONCEPTO INICIAL WDA UTH AMORT. ANUAL
Depreciacionas
Adecuaciones 385.00 20 2% 19.25
haquinariz 924.00 10 10% 92.40
(Muebles v Erseres 1 464 54 10 10% 146 45
Equipo de Oficing 2096 80 5 20% 41932
Total depreciacion: 487014 6¥7.42
Amortizacion
Activo Diferido SE1.00 5 20% 112.20
Totaf amortizacion: 112.20
[Fotal Deproc. v AMor. 7E9.62

Fuente: investigacian Directs
Elaborgdor por: Ef Antor

8.4. GASTOS DE VENTAS

Son todos los gastos que incurre la empresa por pago de sueldo al vendedor y
gastos de publicidad que son la pagina Web, Instalacion de internet, catalogos,

etc., este valor asciende a US$. 3,420.51 anuales.

8.5. GASTOS DE ADMINISTRACION

Son todos los gastos administrativos resultantes de la administracion de la

empresa, independientemente del aspecto productivo de la industria.

El gasto de administracion del proyecto asciende a US$. 20,860.88 anuales,
en este rubro constan: sueldo de personal, depreciaciones maquinarias,
muebles y enseres, equipo de oficina, seguros y otros gastos, reflejados en el

cuadro de costos y gastos.

8.6. GASTOS FINANCIEROS
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Los gastos financieros estan determinados por el uso del dinero ajeno, es decir,
son los gastos resultantes de la contratacion del préstamo para impulsar el
proyecto. Esta constituido por el interés y la comision que se debe pagar en
relacién con el capital prestado por el Banco del Pichincha.

Los costos financieros del proyecto son de US$. 1943.12 anuales que estan en

el rubro de intereses en el Cuadro de costos y gastos.

8.7. COSTOS TOTALES

Es la suma de todos los gastos en que incurre la empresa para la produccion
de un bien o servicio, en este caso es el resultado de sumar el costo de los
sweaters 50% lana 50% algodon, los gastos de ventas, los gastos

administrativos y gastos financieros.

El total de costos y gastos asciende a US$. 341757.31 el mismo que se
encuentra reflejado en el cuadro de costos y gastos. El siguiente es el cuadro
donde se encuentran detallados todos los costos, gastos de ventas,

administrativos y financieros:

Nota: Los datos que constan en el cuadro , como costos de mercaderias,
representan los rubros de la compra de los sweaters tejidos a mano al
proveedor y los Materiales e insumos son los valores correspondientes a los
ajustes que en ciertos casos se deben hacer a los sweaters y estos son

reembolsables al final de cada exportacion.

CUADRO No 38
COSTOS Y GASTOS
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8.8. CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Con el fin de determinar el punto de equilibrio, los costos se clasifican en fijos y

variables.

produccion. Los costos variables son los que varian de acuerdo a la mayor o

COSTOS PARCIAL TOTAL
Mercaderias 308.820,00
Materiales & ingsumos 6.652 80
TOTAL COSTOS 315.532,80
GASTOS DE VENTAS
Sueldos 232051
Publicidad 1.100,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 3.420,51
GASTOS DE ADMINISTRAGION
Sueldes v =alarios 14.876,79
Gastos Generales 805,20
Dep. Adecuaciones 1925
Dep. Magquinaria 52,40
Amortizacion Activo Diferido 112,20
Dep. Mueblez v Enzeres 148 45
Dep. Equipo de Oficina 415 32
Otro= Gastos 550,00
Seguros 339 26
Arriendo 3.300,00
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION: 20.860,88
GASTOS FINANCIEROS
Pago Capital £ interezes 1894312
TOTAL GASTOS FINANCIEROS: 1.943,72
TOTAL COSTOS Y GASTOS: 341,757,321

Fuente: Investigacion Directa
Elaborador por: El Autor

El costo fijo es aquel que permanece fijo en cualquier nivel de

menor utilizacién de la capacidad instalada.

CUADRO No. 39

CLASIFICACION DE LOS COSTOS
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COSTO COSTO
RUBRG FLig VARIARLE
COSTOS
MWercaderias 308 830,00
Materiales e insumos G652 80
Subtotal Costos: 0,00 JT5 532 80
GASTOS DEVENTAS
Sueldos 232051
Pubilicidac 1.100 00
Subtotal Gastos do Vontas: 2420,57 0,00
GASTOS DE ADVINIS TRAGION
=ueldos v salarios 1457679
Zastos Generales 805 20
Dep. Adecuaciones 19,25
[[Cep. Maguinaria 92 40
(& morizacion Activa Diferido 112 20
[Cepn. tWuebles v Enzeres 14F 45
Dvep. Equipo de Cficing 419 32
Ctros Gastos S50 .00
SEQUrOS 239 26
Arriendo 3.300 00
Subtotal Gastos administrativos: 79.505,68 1.3535 20
GASTOS FINANCIEROS
Capital pagado e intereses 194312
Subtotal Gastos financioros: 0,00 10403, 12
TOTAL COSTODS ¥ GASTOS: 22,926,719 378837, 72

Fuente: investiggcian Divects
Elaborador por: Ef Antor

8.9. PROYECCION DE LOS COSTOS Y GASTOS

Para la proyeccion de los costos y gastos se ha tomado en cuenta un periodo
de 10 afos, teniendo como base los valores y el mercado del afio 2005, de
esta manera se determinara de acuerdo al mercado y a la capacidad instalada

de la empresa.

Para efecto de la proyecciéon se incrementara el 5% anual en los valores que
intervienen en el costo y el gasto, debido a que con la dolarizacién el Gobierno
pretende evitar el incremento de la inflacion, sin embargo con este porcentaje

se pretende ser un tanto pesimistas en cuanto a lo que el Gobierno predice.

Se ha calculado el costo unitario de produccién, el mismo que en el
primer afio para el sweater tejido a mano es de US$ 15.82, el ultimo afio de

proyeccion el costo unitario es de US$ 12.29.
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Se nota que a medida que aumenta el nimero de unidades producidas en cada
afio de proyeccion, el costo de produccién tiene tendencia a la baja, debido a
gue el niumero de unidades de produccidén se incrementa en un porcentaje

mucho mayor al de los costos.

El Cuadro No. 40 refleja la proyeccion de los costos y gastos y el cuadro No.
41 los valores totales de los costos de comercializacion, asi como también
constan los valores individual del sweater 50% lana 50% algodon tejido a

mano.
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CAPITULO IX

EVALUACION FINANCIERA

“ La Evaluacién Financiera es la parte final del proyecto, si no han existido
contratiempos se sabra hasta este punto que existe un mercado potencial
atractivo; se habra determinado un lugar éptimo para la localizacién del
proyecto y el tamafio mas adecuado para este Ultimo, de acuerdo con las
restricciones del medio; se conocera y dominara el proceso de produccion y de
comercializacién, asi como todos los costos en que se incurrird en la etapa
productiva, ademas de que se habra calculado la inversion necesaria para
llevar a cabo el proyecto. Sin embargo, a pesar de conocer incluso las
utilidades probables del proyecto durante los primeros cinco afios de operacion,
aun no se habra demostrado que la inversion propuesta sera econémicamente

rentable.”?’

Lo anotado anteriormente, permite concluir que hasta el momento este
proyecto si ha cumplido con todos los requisitos previos para llegar a la
Evaluacion Financiera y por lo tanto se puede continuar con el analisis para

comprobar la rentabilidad economica.

Para el efecto se analizara algunos indicadores econémicos como son: VAN,

TIR, Relacién Beneficio-Costo, Periodo de recuperacion de capital, entre otros.

9.1. BALANCE DE SITUACION INICIAL

Es importante conocer la situacion inicial de la empresa o comercializador, por
lo cual en el Cuadro No. 38 se presenta el Balance de Situacién Inicial en el
gue se resume la situacion financiera de la empresa o comercializador,
reflejandose el dinero en efectivo, los activos fijos, diferidos, aportaciones de

accionistas, deuda de la empresa, entre otros.

2" BACA,, G. “Evaluacién de Proyectos”, McGraw-Hill, Tercera edicion, México, 1995, P4g. 180.
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CUADRO No. 42
BALANCE DE SITUACION INICIAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2004

ACTIVOS PASIVOS
Activos Corrienta 56.504 09 (LA corto plazo 30657 94
Caja ab.504 09 Frestamos a0BSY 94
Activos FIjos 427014
Adecuaciones aaa,00
hacquinariz 924 00
Mushles v enseres 1.464 54 Total Pazsivos a0BSY 24
Equipos de Oficing 2096 60

PATRIONIO

Active INforido SE1,00 ((Capital Social IM2AT2a
Gastos de Constitucion 330,00
iPatentes ER W]
E=tidio de factibiidad 220,00 Totaf Patrimonio iy I rir =]
Total Activos: 67.935, 23 ||| Fotaf Pasivo + Patrimonio _6Y.93523

Fuente: investigacion Directa
Elaborgdor por: Ef Aotor

9.2. INGRESOS POR VENTAS

“Los ingresos de un proyecto dependeran de la estructura de produccion, por
supuesto que los ingresos mas importantes seran los de la venta del bien o del

servicio que generara el proyecto”,

Los ingresos que generara la empresa, seran por la venta de sweater 50% lana

50% algodon tejidos a mano de diversos disefio, tamarfos, colores y modelos.

Para la fijacion de los ingresos se ha determinado un nivel de
productividad que se va incrementando paulatinamente en el transcurso
de la vida atil del proyecto, comienza con una produccion de 21,600

unidades de sweaters.

La fijaciébn de precios esta de acuerdo a los niveles del mercado que se ha
proyectado para los diferentes afios, con lo que se obtendrd los ingresos

totales del proyecto.

8 CALDAS M, “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, Publicaciones H del Ecuador, Tercera
edicion, Ecuador, 1995, Pag. 142.
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El precio del sweater tejido a mano en el primer afio es de US$.16 y va

incrementando en 0,50 centavos de doélar por cada afio hasta alcanzar en el
altimo un precio de US$. 20,50.

Los ingresos estan calculados por la multiplicacion del precio de venta por la
cantidad de unidades producidas:
Ingresos ——> Precio x Cantidad
Y = PxQ

CUADRO No. 43
INGRESOS POR VENTAS

ARDS | PRODUGCCION | PRECID | VAL OR TOTAL
1 2E00 16,00 345.604 99
2 23453 16,20 3d7.a00 55
3 25475 17,00 433.082 95
4 27arT 1720 452 601 OF
] 29793 13,00 236,315,584
G 32136 1850 294 515 57
7 J460:3 19,00 Ba7 485,57
g 37207 1950 725542 51
] 39931 20,00 799.015 54
10 42542 2050 g75.235,149

Totarl 5. 830. 020,80

Fuente: investigacion Directa
Elaborador por: Ef Antor

9.3. ESTADO DE RESULTADOS

El objetivo del estado de resultados es calcular la utilidad o pérdida del
proyecto, en un lapso de tiempo determinado, y se obtiene de la resta de los

ingresos, todos los costos e impuestos que deba pagar.

“El estado de resultados denominado también Estado de Situacion Economica,
Estado de Rentas y Gastos, Estado de Operaciones, etc., se elabora al finalizar
el periodo contable con el objeto de determinar la situacion econémica de la

empresa.”®.

En el Cuadro No. 44 se refleja la proyeccion del estado de resultados para
los 10 afios del proyecto, observandose que en el primer afio la utilidad
neta es de US$ 2452.90 y el Gltimo afio de US$ 224345.44

2 BRAVO M, “Contabilidad General”, Ediciones Nuevodia, Cuarta edicion, Ecuador, 2001, Pag. 167
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9.4. PUNTO DE EQUILIBRIO

“El analisis del punto de equilibrio sirve para estudiar las relaciones entre: los
costos fijos y los costos variables con los ingresos totales. El punto de
equilibrio es el nivel de produccion en que son exactamente iguales los
beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y los variables, la obtencién
de ventas superiores a este nivel comienzan a producir beneficios, un volumen

de ventas por debajo de este nivel origina pérdidas”*

9.4.1. PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS

El punto de equilibrio de acuerdo al volumen de ventas esta dado en términos

monetarios por la siguiente formula:

CF
PE=

1--°

Y
Sweaters
Donde: CF = Costos Fijos = 22926.19
CV = Costos Variables = 318831.12
Y = Ingresos = 345604.99

Remplazando en (1) tenemos:
PE - 2292619 _ 22926.19 _ 995936.36

31883112 0.07747
345604.99

Punto de Equilibrio = 295936.36 ddlares
Esto significa que de acuerdo a los costos de produccion, para no perder ni

ganar vendiendo sweaters tejidos a mano se debe recibir 295936.36 dolares.

%0 BACA, G. “Evaluacion de Proyectos ”, McGraw-Hill, Tercera edicion, México, 1995, P4g. 142-143
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9.4.2. PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

El punto de equilibrio en unidades indica el nUmero de unidades que se

debe vender para no perder ni ganar y esta dado por la siguiente formula:

PE = °F ©
p—V
n

Donde:
CVT = Costo Variable Total del Sweater

n = numero de unidades producidas del Sweater

Reemplazando en (3) tenemos:

v= —Slsfesloé L_wuw o
Sacos
donde: CF = Costos Fijos = 22,926.19
P = Precio de venta = 16
V = Costo variable unitario = 14.76

Remplazando en (2) tenemos:

c_ 2292619 _ 22926.19

= = =18488.86
16 -14.76 1.24

Punto de Equilibrio =18488.86 unidades

Que para no perder ni ganar en la produccion de sweaters 50% lana 50 %

algodon tejidos a mano se deben vender 18488.86 unidades.
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9.5. FLUJO DE CAJA
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Estimar el flujo de caja es un elemento importante del proyecto, por

cuanto representa el movimiento neto de efectivo durante la vida util del

proyecto.

El flujo de caja para determinado periodo es la diferencia entre los ddlares
adicionales recibidos y los doélares adicionales desembolsados si se emprende

un proyecto de inversion.

La proyeccion del flujo de caja se demuestra en el Cuadro No 45.

CUADRO No. 45
FLUJO DE CAJA

CAPITAL ANORT.
5 LT VAL OR PRES- FLIIO
AROS DEPR. | AMOR. DE INVER, DELA
NETA RESID. . oo TAMOS | D NETO
i (B G55 250 50 BE7 64 S ETTa
i ARG AT S A R G AT S 45
YA RS BT H A0 A S0 557 67
e AR A0 VAE BT RS 25194 66
4 TR RN 051 FE4 P00 198 50 £F T4 15
BT SR DR EES A1 TS 5 79 5dE O
BT I EES 15T NS A i Gl 5 9 57
7OUTVEE 04 35S 88T R O 35 B 23
B TIEEAET AT RS AT E 00 {ES SR &
R R i 507480 75
TV A A4TAG0 40T A0 Y EE B0 T S8 B0 hy FE A4 44
TOTAL: 1.000. 276,85

Fuente: investiogcian Directa
Elaboradar por: EIAntor

9.6. VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto de un proyecto puedo ser definido como la sumatoria de los
valores actualizados (a una tasa atractiva minima de rendimiento), a una tasa
adecuada o pertinente para el inversionista, del flujo neto de fondos. El valor
actual representa el valor actual de los beneficios netos por encima del costo

de oportunidad del dinero.

El VAN debe ser mayor a cero ya que las utilidades deben superar a los costos.

Para este andlisis existen tres posibilidades que son:
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VAN > 0, significa que el proyecto generara esa cantidad como remanente a lo

invertido.

VAN = 0, quiere decir que la ejecucion del proyecto no dejara utilidades, pero
tampoco pérdidas.

VAN < 0, indica la cantidad que falta para que el proyecto genere la cantidad

invertida.

Para el analisis del proyecto se ha considerado una tasa de rentabilidad del
5%, esta tasa equivale al costo de oportunidad vigente al 31 de diciembre del
2004. Cuando el VAN que se obtiene es mayor que cero, significa que existe
una ganancia adicional a la generada en la aplicacion de la tasa minima de

rendimiento.

A continuacion se demostrara lo dicho en el parrafo anterior:

Férmula del costo de oportunidad:

ta * (1— Imp.Rent.xP =x
tp* K =y
X + y=C.Opot.

Donde :

ta= tasa activa vigente = 11.5 %.

tp = tasa pasiva vigente = 5%.

Imp.Rent. = Impuesto a la renta = 25%.

K = Capital propio de inversionistas = 50.50%.

P= Préstamo = 49.50%
0.115* (1-0.25) * 0.495 =x
0.05 * 0.505 =y

X +y=0.06794
X+y=6.79%
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Férmula del VAN es:

n  FNF

VAN = Ziﬂm‘

CUADRO No. 46
VALOR ACTUAL NETO

. FLUJO NETO
AROS FLUSONETO oo
6,79%
i A EFE Y i 27 N
1 s A SEETET
3 90397 57 17 66 25
3 28124 B 31305 G
i 57 704 18 44 455 74
3 75 545 O 57 575 O
B 15 580 &7 B £57 &
7 198 B4l 53 B A5 3
g 155 250 48 53 739 85
g 80 140 78 & 558 2
ii I51 445 44 145 G0 55
VAN 590.390,38

Fuente: investigacion Directa
Elgborador por: Ef Autor

VAN = 590390.38

El resultado que se obtuvo del VAN fue positivo, por tanto se trata de un
proyecto rentable. Este valor indica la utilidad que generara la ejecucion de
este proyecto a través de su tiempo de duracidn expresada en precios
actuales. Es decir significa la ganancia al dia de hoy que generara el proyecto

si se pone en macha.

9.7. TASA INTERNA DE RETORNO



Es la tasa de interés que iguala el valor actualizado del flujo de los ingresos con
el valor actualizado del flujo de costos. Es la tasa de interés que hace que el
valor presente del proyecto sea igual a cero. La TIR mide la rentabilidad del

dinero a través del tiempo de duracién del proyecto.

Un proyecto es rentable si la TIR es mayor que el costo de oportunidad del

capital. Caso contrario no debe tomarse la decision de invertir en el proyecto:

LA TIR se calcula aplicando la siguiente formula:

TIR =tm+ (TM —tm)x

Donde: Tm = tasa menor
™ = Tasa Mayor
VAN tm = Valor Actual
menor
VANTM = Valor Actual
mayor

VAN,
~VAN.,,

VAN

tm

Neto de la tasa

Neto de la tasa

CUADRO No. 47
VAN TASA MENOR

- FLUJO NETO
AROS FLUSONETO , o oo
63%
i A EFE A 3 377 55
i P A1s A AEEaET
2 0 557 67 TRTT 24
3 56494 56 g a0 98
i 57 754 18 HAETAT
5 79 545 0f B35 23
3 i 250 57 5 &G 85
7 138 G40 53 4340 &5
g 155 250 8 S48 78
g 18 150078 930 84
il 61 .44 44 SA95 78
VA N TASA WENOR 880,80

Fuente: investigacion Divecta
Elgborador por: Ef Antor

CUADRO No. 48

63
64
880.80

-455.73
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VAN TASA MAYOR

s FLUJO NETO
ANOS FRLUJONETO ACTUALIZADO
GA%
0 =31 277 29 -31.277.29
1 -27. 415 42 -16.716 72
2 20397 67 758300
3 35.124 66 g.643 20
4 o774 15 7959 30
5 79546 05 E.705 01
G 103,282 87 5305 40
7 129 540 22 4062 87
8 158 550 95 3029 83
9 190,190 79 2ME13
10 281 442 44 1.999 64
VAN TASA WFAYOR ~455.73 |
Fuente: investigacion Directa
Elaboradar por: EF Agtor
Reemplazando en laformula del TIR:
880.80

TIR =63 + (64 — 63)x

880.8 — (—455.73)

TIR=42.18

9.8. INDICES FINANCIEROS

“Permiten determinar el grado de rendimiento que produce el destinar factores

0 recursos a una unidad™?.

Para el proyecto se analizaran los siguiente indices:

9.8.1. PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

Este indice determina el tiempo que tomara recuperar el capital invertido en la

puesta en marcha del proyecto:

100%
TIR

Periodode Recuperacion de Capital =

3L WESTON B “Manual de Administracién Financiera”, McGraw-Hill, Octava edicion, Colombia, 1994,
Pag. 200.
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100%

42.18

Periodode Recuperacion de Capital =

Periodode Recuperacion de Capital =2.37

Afos: 2 Meses: 0.37 x 12 = Dias: 0.44 x 30 =
4.44 = 4 meses 13.2 = 13 dias

Periodode Recuperacion del Capital = 2afios,4 meses y 13 dias

9.8.2. INDICE DE ENDEUDAMIENTO

Este indice mide el porcentaje de endeudamiento de la empresa:

Indice de endeudamiento = W
ActivoTotal
Indicede endeudamiento = 30657.94
61935.23

Indicede endeudamiento = 0.4950

Este valor significa que el 49,50% de los activos de la empresa estan
financiados por terceros, lo que indica que es un buen porcentaje de
desempeiio de la empresa.

9.8.3. RENTABILIDAD SOBRE LAS VENTAS



Este indice permite establecer los niveles de utilidad que generara el proyecto

en funcién de las ventas de la empresa.

Rentabilidad sobre lasventas = 0 10ad Neta
Ventas
Re ntabilidad sobre las ventas = 245290
345604.99

Re ntabilidad sobre las ventas =0.0070974

El resultado obtenido significa que por cada doélar invertido generara 0.7% de
utilidad, que resulta positivo para la empresa.

9.8.4. RELACION BENEFICIO COSTO

Este indicador es una relacion entre los ingresos actualizados y los egresos

actualizados, en el siguiente cuadro se refleja esta relacion:

CUADRO No. 49
VALOR ACTUAL NETO PARA
LA RELACION BENEFICIO COSTO

o INGRES DS COSTOS
ANOS | INVERSION (INGRESOS | COSTOS ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS
00679 0, 0670
0 G1.93323
1 40604 99 ¢ 341,757 31 323.630 43 320027 44
2 JE7F50065 : 356.504 90 339.790 55 2874 11
3 433.0532 933 ¢ 37464314 J25.614359 307 629 76
4 452601 OF : 383.377 40 371.078 62 302473 3
o S936.318,84 : 413.046,27 386.182 52 297403 29
G 29451537 ¢ 4533.020 21 400.547 56 291 960 37
v Bo7 485 87 ¢ 454671 22 HM5118 72 287 067 06
g T2a542 51 47T 404 TS 425.961 56 252233 25
) 79901534 ¢ a01.275,02 442,364 06 277ra24 145
10 g75.22319 : 526.335 7S 45531701 27287233
TOTAL 3. 978 885,56 2952 087,67

Fuente: investigacion Directa
Elabaradar por. EI Antor

> Ingresos Actualizados

R
ZCostos Actualizados + Z Inversion Actualizada

BC —
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_ 3918885.56
BC T 2952087.61+ 61935.23

R B/C :1.30

Este indice muestra que el beneficio a obtener mientras dure el proyecto es
mayor que el costo, es decir que por cada dolar que se invierta se genera US$
1.30 délares de ganancia.

El criterio que prima para hacer este analisis es el siguiente:

RCB>1 Significa que el valor actualizado de los ingresos es
superior al valor actualizado de los egresos, por lo tanto el

proyecto es atractivo.

RCB=1 Significa que el VAN de los ingresos es igual al VAN de los

egresos, por lo tanto el proyecto es indiferente.

RCB<1 Significa que el VAN de los ingresos es menor que el VAN

de los egresos, por lo que el proyecto no es atractivo.

9.8.5. RENTABILIDAD SIMPLE

Este es el mas sencillo, por su interpretacibn como su obtencién y se lo realiza
dividiendo el promedio de utilidades de cada afio de vida del proyecto para la
inversion total que permite reconocer si estamos frente a un proyecto rentable o

no.

PromediodeUtilidades
Inversion

Rentabilidad Simple =
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o _ 9993321
61935.23
RS =1.6135

La rentabilidad del proyecto es de 161.35%

9.8.6. RECUPERACION SOBRE CAPITAL PROPIO

Este indice mide la capacidad del proyecto para generar utilidades, que permita

cubrir el capital propio de los accionistas.

Utilidad Neta

Recuperacion sobre Capital Propio = : _
Capital Propio

R CP parael primer afio = _2452.9 =0.07842
31277.29
R CP parael quintoafio = 78586.26 =2.5126
31277.29
R CP parael décimoafio = wlr= 7.1728
31277.29

Este indice se modifica con el paso del tiempo, tenemos que para el
primer afio la empresa esta en capacidad de generar utilidades similares
al capital de los inversionistas, conforme avanza el proyecto supera la

capacidad notablemente.

9.8.7. RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION TOTAL

Este indice mide el porcentaje en el que las utilidades cubren a la inversion.
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Utilidad Neta

Re ntabilidad sobre lainversiéntotal = -
InversionTotal

R/IT parael primer afio= 24529 =0.0396
61935.23
R/IT parael quintoafio = 78586.26 =1.2688
35.23
R/IT parael décimoafio = 22434544 =3.6223
61935.23

Se puede observar que la rentabilidad sobre la inversion total es relativamente

baja, sin embargo la tendencia en los diez afos del proyecto es ascendente..

9.8.8. INDICE DE ESTRUCTURA FINANCIERA

Este indice determina con que porcentaje de los activos se financia con

capital propio:

Patrimonio Accionistas
Total Activos

Participaddn Accionistas =

31277.29

Participaddn Accionistas = —————
61935.23

Participaddn Accionistas = 0.5050

La participacion de los accionistas en el total de los activos es 50.50%

9.8.9. INDICE DE APALANCAMIENTO

Este indice determina el porcentaje de los activos financiados con capital de

terceros.



PasivosTotles

Apalancamento= -
ActivosTotles

. 30657.94
Apalancamento= ———
61935.23
Apalancamento=0.49.50

La empresa tiene un apalancamiento del 49,50%, lo que indica que este

porcentaje es el endeudamiento con terceros.

CAPITULO X
IMPACTOS, CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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CAPITULO X

IMPACTOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

10.1. IMPACTO POSITIVO SOCIO-ECONOMICO

< El impacto mas importante que tiene este proyecto es el socio-
economico, ya que promovera la inversion nacional y extranjera lo que
generara fuentes de trabajo, mejorando la calidad de vida de los
habitantes y dinamizando la economia de la ciudad, provincia, sector y

del pais.

10.2. CONCLUSIONES

& Gracias al desarrollo de este proyecto se pudo conocer a profundidad el
sector artesanal, especialmente la produccion y comercializacion de

sweaters tejidos a mano.

& Se ha demostrado en este proyecto que crear una empresa organizada
y con conocimientos técnicos gerenciales, constituye una buena
alternativa para el mejoramiento y desarrollo de la economia en el sector

artesanal, creando fuentes de empleo.

& El sweater 50% lana 50% algodon que se exporta actualmente no es de
excelente calidad en un 100%, falta un control de calidad tanto en la

materia prima como en el producto terminado.

# No existe innovaciones en los disefios de los sweaters, dificultando de

esta manera una mayor promocion de los sweaters.
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& La exportacion de sweaters 50% lana 50% algodon es muy rentable en

los actuales momentos, por esta razdn deben prepararse
gerencialmente los comercializadores otavalefios.

< EITIR y el VAN demuestran la rentabilidad del proyecto.

& Se pudo determinar la demanda insatisfecha en los paises del exterior,
lo que permite al comerciante otavalefio emprender el proyecto con una
nueva vision de negocio, con una capacidad instalada capaz de

satisfacer las necesidades de los clientes del exterior.

10.3. RECOMENDACIONES.

& Se recomienda la ejecucion del proyecto, por la gran aceptacion que
tiene de los clientes del exterior, ya que siempre existira en los paises de
EEUU, Canada y algunos paises de Europa la temporadas frias de

invierno.

& Incentivar al tejedor pagandole una mejor remuneracion en el tejido del

sweater, mejorando de esta manera la calidad de vida de los tejedores.

< Promover un producto de calidad con nuevas técnicas de tejido, mejor
control de calidad desde la materia prima hasta el producto terminado y
cumpliendo todas las especificaciones del cliente del exterior (medidas,

colores, calidad de la materia prima y precio).
& |mpulsar y promover la exportacion de sweaters 50% lana 50% algodén

tejidos a mano, para que dinamicen la economia del pais con nuevos

productos y mejore la calidad de vida de los habitantes.

@ Promocionar el producto con nuevas técnicas de comercializacion.

@ Satisfacer la demanda insatisfecha del producto en el exterior.
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