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RESUMEN EJECUTIVO.

El Ecuador, con la participacion en la Comunidad Andina (CAN) y otros
convenios internacionales como su ingreso a la OMC (Organizacion Mundial de
Comercio), Zona libre de Comercio, etc; genera en los ecuatorianos un
creciente interés por acogerse a los beneficios que se obtienen, con estos

convenios internacionales.

En este trabajo se define el Marco Teoérico con el que trabaja el Ecuador con la
Comunidad Andina de Naciones, ademas las ventajas econdémicas al adquirir y
comercializar en el pais un producto que no se fabrica en el pais.

El mercado objetivo para este proyecto es la ciudad de Riobamba, debido a
que en la misma, se encuentra una empresa de compra y venta de materiales
de construccion. El producto seleccionado es la Ducha Eléctrica, el cual se
importara y comercializara con el proposito de satisfacer una demanda

insatisfecha con un producto de consumo masivo.

Para la creacién de este proyecto de negocios se analizo los sectores e
industrias que intervienen en la comercializacion del producto, se investigo el
mercado, el analisis de la oferta y demanda del producto y los canales de
distribucion.

También se define el proceso de importacion de las duchas desde Colombia al
pais, el estudio de los costos de traslado y otros gastos que forman parte del
precio de venta al publico, asi como también, el andlisis financiero y factibilidad

para realizar la importacién del producto.



Los objetivos de este proyecto son los siguientes:

OBJETIVO GENERAL.
Evaluar la posibilidad, conveniencia y factibilidad de introducir duchas eléctricas
colombianas, para atender la demanda del mercado ferretero Riobambeno.

OBJETIVO ESPECIFICOS.

1. Conocer los mecanismos y procedimientos operacionales, administrativos y
legales, necesarios para la importacion de las duchas eléctricas de
procedencia colombiana; y utilizar las ventajas de la sub - region para la
importacién con trato preferencial arancelario.

2. Definir y calcular los costos que representa la importacion de esta
mercancia.

3. Determinar los modelos de las duchas eléctricas mas demandadas, que se
deberian importar de Colombia.

4. Realizar el estudio de factibilidad del producto para la importacion y
comercializaciéon de las duchas; para determinar que sea econémicamente
rentable para el importador.
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CAPITULO 1.

SITUACION DE DECISION.

1.1. SITUACION DE DECISION.

La Comunidad Andina conformada por: Ecuador, Venezuela, Bolivia, Peru vy
Colombia, ha pasado por diversas etapas de negociaciones tendientes a lograr
una adecuada integracion socio — econdémica. Las mismas que han estado
condicionadas por la politica de desarrollo adoptada por cada pais e influencia por
factores externos y el marco legal de integracion.

En ese contexto internacional, se acordaron politicas econdmicas con fin de

consequir la liberacion y apertura de mercados.

La participacion del Ecuador en la Comunidad Andina (CAN), generé en los
ecuatorianos, un creciente interés por acogerse a los beneficios que se obtienen,
con este convenio internacional, lo que abre la posibilidad de una mayor
participacion, en lo que respecta a las exportaciones e importaciones de

productos y servicios.

Por lo expuesto, se debera aprovechar estas ventajas econdémicas al adquirir y

comercializar productos que no se fabriquen en el pais, que provenga de los



LV
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paises integrantes de dichos convenios internacionales, que sea de bajo costo y
de consumo general.

Para realizar este trabajo, se tomé como mercado objetivo la ciudad de Riobamba,
debido a que en la misma, se halla instalada una pequena empresa de compra y

venta de materiales de construccion, que invertira y financiara esta investigacion.

El producto seleccionado es la ducha eléctrica. El inversionista considera que es
un bien de consumo masivo y que al respecto existe una demanda insatisfecha.
Importar este articulo, permitira ofrecer al mercado riobambeno un producto a
precios mas bajos, con similares caracteristicas a las existentes en el mercado y

con una excelente calidad garantizada por el fabricante.

Otro aspecto importante es que dicho producto importado, generara beneficios
tanto para el inversionista como para el cliente, debido a que el inversionista
obtendra una rentabilidad atractiva al importarla y el cliente tendra un ahorro al

comprar el producto a precios mas bajos.

Para lograr una participacion adecuada en el mercado de duchas eléctricas, sera
necesario hacer un estudio de mercado para conocer la oferta de las mismas e
investigar su demanda en la ciudad de Riobamba, es decir, para minimizar los

riesgos comerciales del bien que se va a comercializar.
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En este estudio se debe analizar el mercado potencial, las condiciones del
producto (presentacion, calidad, etc), la oferta de productos idénticos o similares
que influyen en sustentar la decision de importar e introducir el bien en cuestién.

El rol sera mixto; es decir, la investigacion, las conclusiones y recomendaciones
obtenidas para la importacion de ciertos modelos de duchas y su de costo de
venta, estara a mi cargo y quien tome las decisiones para conseguir las metas
propuestas en base a esta investigacion, sera la persona que desea invertir en
base al trabajo.
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CAPITULO I1I.

PLANIFICACION DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO.

2.1. OBJETIVOS.

OBJETIVO GENERAL.

Evaluar la posibilidad, conveniencia y factibilidad de introducir duchas eléctricas

colombianas, para atender la demanda del mercado ferretero Riobambeno.

OBJETIVO ESPECIFICOS.

1. Conocer los mecanismos y procedimientos operacionales, administrativos y

legales, necesarios para la importacion de las duchas eléctricas de
procedencia colombiana; y utilizar las ventajas de la sub - region para la

importacién con trato preferencial arancelario.

2. Definir y calcular los costos que representa la importacion de esta
mercancia.

3. Determinar los modelos de las duchas eléctricas mas demandadas, que se
deberian importar de Colombia.

4. Realizar el estudio de factibilidad del producto para la importacion vy
comercializacion de las duchas; para determinar que sea econdémicamente

rentable para el importador.
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2.2. MARCO TEORICO.

2.2.1. ACUERDOS BILATERALES ECUADOR - COLOMBIA.
“ Las relaciones diplomaticas con Colombia se consolidan a partir de 1830,
luego de la formacion de Republicas independientes, tras disolverse la Gran
Colombia. La voluntad integracionista entre Ecuador y Colombia se ratifica en
su decision de formar parte del Proyecto Sub - regional Andino de 1969 y de
forma mas definida el 20 de junio de 1989, cuando se establece la Comision
Binacional de Vecindad.

El alto nivel que han alcanzado las relaciones entre los dos paises se
fundamenta en el didlogo directo para tratar temas de interés comun y el
establecimiento de lineas de accion en areas de politica, comercio, inversiones,
cooperacion técnica y financiera, asi como en aspectos de indole cultural y

turismo.

Los logros del proceso de integracion ecuatoriano - colombiana se ven
reflejados en las cifras de su intercambio cercano a mil millones de délares, a
partir del establecimiento de la zona de libre comercio en el area andina. La

balanza comercial arroja un superavit para el Ecuador.

En el ano 1990 se redujeron los aranceles y se eliminaron las regulaciones que
existian sobre el sistema de importaciones; la reforma arancelaria acab6 con la
dispersion de la normativa y unifico los aranceles, que fluctuaban del 0% al
290%, agrupandolos en soélo cuatro niveles que van del 5% al 20%, con la
unica excepcion de los vehiculos (40%). Ademas de la adecuacion arancelaria,

con la apertura se eliminaron una serie de restricciones como los cupos, las

; : . : : : ws i 1
autorizaciones y las licencias previas para la importacion .

' www.comunidadandina.org
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“En el Gltimo quinquenio las importaciones han crecido un 60%” 2

, pese a que
en 1996 se redujeron las importaciones debido al estancamiento econémico y a

la aceleracién de la devaluacién que estimuld la substitucion de importaciones.

En el periodo del 2000 — 2002 las importaciones que mas rapidamente
crecieron fueron los bienes de consumo, que pasaron de 1'696.939 millones de
ddlares en el 2002 a 1°321.698 millones en el 2001, es decir, un aumento del
28.39%; cabe destacar el rubro de bienes de consumo no duraderos.

También se incrementaron las importaciones de la materia prima en un 10%,
especialmente las destinadas a los productos mineros (23%). El crecimiento
de bienes de capital y materias primas es un claro indicio del proceso de
recuperacion productiva esperado después de la crisis econémica de 1999.

IMPORTACIONES, POR USO O DESTINO ECONOMICO
En millones de ddlares FOB.

Concepto 2000 2001 2002
Bienes de consumo: 762.385 1.321.698 1.696.939
No duradero | 457899 712342 908051
Duradero 304486 609356 788888
Combustibles y lubricantes 255928 249584 232409
Materias primas: 1.411.341 1.635.938 1.793.122
Agricolas ) 212385 228396 239504
Industriales 1.198.956 1.407.542| 1.553.618
Materiales de construccion 79767 159275 319477
Bienes de capital: ~557.586 925.712 1.194.043]
Agricolas 25018 38772 29439
Industriales 532568 886940 1164604
Equipos de transporte 332246 641225 725746
Diversos 1699 2602 1692
Total

Fuente: Banco Central del Ecuador, datos al 1ro. de Marzo del 2004.

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.
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Por paises de origen, Comunidad Andina de Naciones (CAN) es el principal

suministrador con casi el 32,4% del total en el 2003,

de

este bloque

economico es Colombia el principal vendedor con el 62% del total de las

importaciones de la CAN; seguido de los Estados Unidos (30.5%).

IMPORTACIONES, POR PAIS DE ORIGEN (1)

En millones de dolares CIF.

(2)

Incluye Puerto Rico.

Bloque y pais 2000 2001 | 2002 2003
Amiérica 2.552,10 3.624,100  4.400,10 4.593,80
Estados Unidos (2) 32,1 1.326,40, 1.480,90 1.401,10
Mercado Comun

Centroamericano 15,5 30,2 177 39
Asociacion Latinoamericana

de Integracion 1.396,00 1.916,90 2.512,40 2.608,60
Argentina 58,6 94,6 169,1 174,6
Brasil 136,7 194,6 405,9 366,4
Chile 211,7 265,9 300,9 355,1
México 117,9 169,5 191 182,9
Oftros paises 24,6 19,3 29 39,8
Comunidad Andina 846,5 1173 1416,4 1.489,80
Bolivia 7 7.3 6 9,9
Colombia 500,3 770,4 902,3 925,8
Peru 74,8 101,7 154,8 177
Venezuela 264.,5 293.6 353,2 3771
Resto de América 208,5 350,5 389,1 545,1
(1) Hasta el 2000 son cifras  definitivas, las  2001,2002y 2003 son provisionales.

Fuente: Banco Central del Ecuador, datos al 1ro. de Marzo del 2004.
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2.2.2. MARCO LEGAL DE LAS IMPORTACIONES °.

Las importaciones son un proceso del comercio internacional a través del cual
se trae mercancias (bienes corporales muebles) del exterior, ya sea como
bienes de capital, ya como bienes destinados al uso o consumo. Este proceso
implica una secuencia de pasos a ejecutar, culminando con la nacionalizacion

de los productos importados.

Los pasos basicos que se deben dar para la importacion de un producto, son:

= Negociacién entre importador y exportador.

= Participacién de intermediarios (porteadores, cargueros, etc)

= Ubicacion de la mercancia en el arancel de importaciones, clasificacion y
tratamiento arancelario.

4

Tramitacion.

g

Pago de tributos; y
= Formalidades aduaneras y pago de tasas por servicios.

2.2.3.  QUIEN PUEDE IMPORTAR?

En los tres regimenes, pueden importar cualquier persona natural (ya sea
individualmente o como sociedades de hecho) o juridica del sector publico o
privado pueden realizar importaciones previo al cumplimiento de las
disposiciones regulatorias del Directorio del Banco Central del Ecuador,
conjuntamente con las normas operativas que constan en el Reglamento de
Comercio Exterior emitido por el Gerente del Banco Central.

9 WWW.COrpei.qov
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En el Ecuador existe lo que se llama regimenes aduaneros; y en la importacion
existen tres clases de regimenes:

Régimen Comun: Importacion a consumo donde la mercaderia extranjera
ingresa al pais para ser “nacionalizada” para su uso o consumo directo. Nota:
Aqui cabe aclarar que el equipaje de viajeros también se incluye en este
régimen de aduana, con la diferencia de que debe ser declarado como efectos
personales del viajero (0 sea que no hay fines comerciales) para que pueda ser
exento de pago de cualquier tributacién de importacién, pero esto no quiere
decir que pueda ser exento de pago de tasas por servicio aduanero. Para ver

mas claramente lo que se considera como “efectos personales”, puede visitar la

pagina http://www.corpae.com/html/viajeros-efectos.htm.

Regimenes Especiales: A su vez se subdividen en regimenes suspensivo
(porgue se aplaza), liberatorio (porque se exime) o compensatorio porque se
restablece) respecto al pago de impuesto. Entre ellos estan: maquila, zona
franca, ferias internacionales, devolucién condicionada, reposicién con
franquicia, importacién (o internacién o admision) temporal para reexportacion,
etc., este ultimo es un régimen del cual hablaremos mas adelante.

Régimen Particular: Es el Trafico postal internacional, correos rapidos, zona
de libre comercio, trafico fronterizo.

Cuando al inicio se declara un régimen de importacién a consumo, no se podra
cambiar a régimen especial o particular; sin embargo, si se puede cambiar de
régimen especial o particular a otro régimen diferente, previa autorizacion, por

supuesto.
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A continuacion se detalla los requisitos previos a los tramites de importacién del

bien:

a) Personas naturales: Los requisitos son:

=  Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
= Cédula de Ciudadania.

= Papeleta de Votacion; y

=3 Afiliacién a una camara de la produccion.

Este grupo se encuentran las sociedades de hecho; que deberan determinar el
responsable o responsables para el registro de firmas.

Los importadores de productos agropecuarios deberan registrar sus datos en
los bancos privados autorizados por el Banco Central del Ecuador, en el
documento denominado: “Tarjeta de Identificacién”, que a su vez debera ser

enviado al Banco Emisor.

b) Personas juridicas privadas (sociedades de derecho): Obtienen el
nuamero de importador, cumpliendo este procedimiento:

= Presentacion del RUC,

= Entrega de un oficio suscrito por el representante legal en el que consten:
direccion domiciliaria, nimeros de teléfono, telex y fax (si los tienen), los
nombres y apellidos completos de las personas autorizadas responsables
de firmar los documentos de importacion, asi como los nimeros de cédula
de cada uno.

= Afiliacion a una camara de produccion.

= Registro de firmas por parte de las personas mencionadas, en las tarjetas
que proporciona el Banco Central.
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¢) Instituciones del Sector Publico:

= Deben presentar un oficio suscrito por el representante legal en el que
consten: numero de catastro, direccion domiciliaria, nimeros de teléfono,
teléx y fax, determinacion de las personas autorizadas para firmar las
declaraciones de importacién con su numero de cédula de ciudadania.

= Las personas autorizadas deben registrar sus firmar en las tarjetas del
Banco Central.

2.2.4. QUE SE PUEDE IMPORTAR?

Se puede importar cualquier mercancia que esté comprendida en el universo
arancelario, excepto aquellas de prohibida importacion como: estupefacientes,
etc.

Se puede fijar cupos de importacion, especialmente en los siguientes casos:
a) Cuando se necesita cubrir el déficit de la produccién nacional;
b) Para importacion de mercaderias suntuarias; y,

c) Para establecer un equilibrio en el intercambio comercial con otros paises.

2.2.5. CUALES SON LOS TERMINOS?

La Camara de Comercio Internacional (CCI), definié los “términos de Comercio
Internacional” (INCOTERMS), pero actualmente tenemos “dos versiones”. La
version de 1980 es la que mas se ha estado usando, mas la version de 2000
esta ganando adeptos, asi que vamos a hablar de ambas versiones.
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I. INCOTERMS version 1980.

Esta terminologia se debe usar independientemente del tipo de medio de

transporte a usarse (aéreo, maritimo, terrestre), y sera en la nota de pedido y

en la factura comercial donde se especifique el medio de transporte (TABLA

2.1).

TERMINOLOGIA EMPLEADA EN LA NOTA DE PEDIDO Y EN LA FACTURA

COMERCIAL

TABLA N° 2.1

TERMINO

INCLUYE

DESCRIPCION

EXW: (Exwork) Precio Ex

Precio del producto

El importador adquiere la mercancia

Truck- Free on Railroad)
Precio libre sobre camion

o ferrocarril

kF dbrica o Primer embalaje a un costado de la fabrica o lugar de
° Cert{ﬁcado de calidad expendio ofabricacién.
FOT-FOR:  (Free  ome Precio por 2do o Al precio EXW se debe ariadir

Jer embalaje

Costo del acarreo

embalajes extras para proteger la
mercaderia y el costo del acarreo de

la fabrica al camion o al tren.

FAS:  (Free
Ship) Libre a un costado

Alongside

del barco

Transporte al muelle.
Tributos

Costo de descarga

Al precio FOT-FOR se debe anadir
el costo por la transportacion interna

en tributos

el pais exportador,

internos en el pais exportador, y el
|

|
costo de descarga del camion al|

muelle. ]
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Aqui se agrupa los términos por la letra y por el medio de transporte a utilizarse

(TABLA 2.2).

VA: via aérea.
VM: via maritima.
VT: via terrestre

TERMINOS A UTILIZARSE POR LA LETRA Y MEDIO DE TRANSPORTE

TABLA N° 2.2
INGLES ESPANOL MEDIO
GRUPON°1(DELAE)
De salida EXW Exwork  |Exfabrica lugar determinado |VA-VM-VT
GRUPON° 2 (DELAF)
Sin pago de transporte principal |FAS | Free Franco a un costado dellVM
alongside |barco, puerto convenido
ship
Por parte del exportador FOB Freeon |Franco a bordo, puerto|VM
board  |convenido

FCA Free carrier |Franco lugar convenido VA-VT
GRUPON°3(DELAC)
Con pago de transporte CFR Cost and |Costo y flete, puerto de destino|VM

Freight  |convenido
Principal ~ por  parte  dellCIF Cost Costo, seguro y flete, puerto|VM
exportador | Insurance |convenido
' and Freight
CPT Carriage |Transporte pagado hasta lugar\VA-VT
paidto |de destino convenido
CIP Carriage and|Transporte y seguro pagado|\VA-VT

Insurance

hasta  lugar de  destino

convenido




CAPITULOQ II - Planificacion de la Investigacion de Mercado. 16
'GRUPON°4 (DELAD)
DAF B | Delivered at Entregado e?frontera, lugarlVT ]
Frontier |de destino convenido
DES Delivered ex |Entregado en barco, puerto de(VM
Ship destino convenido
DEQ 7 Delivered ex |Entregado en muelle, puerto|VM
Quay de destino convenido
DDU Delivered |Entregado en lugar de destino|\VA-VM-VT
Duty Unpaid |convenido, derechos  no
pagados
DDP Delivered |Entregado en lugar de destino VA-VM-VT
Duty Paid |convenido, derechos pagados
Fuente: CAE.
2.2.6. REQUISITOS PARA IMPORTAR.

Los requisitos para importar son dos: arancelarios y para-arancelarios.

2.2.6.1.

Toda importacién de bienes de consumo, requiere de un pago de un arancel

ARANCELARIOS.

(impuesto a la importacién), el cual esta determinado segun una clasificacion
de items incluido en la norma internacional llamada “Sistema Armonizado de
Clasificacion y Designacion de la Mercancia”, conocido comunmente como

“Sistema Armonizado”.

Cuando se importa productos originarios de la Comunidad Andina (CAN),
también llamado Pacto Andino, este Sistema Armonizado toma el nombre de
NANDINA, y se debe especificar en el Documento Unico de Importacion
(DUI); lo que significa que no se pagan ni derechos arancelarios ni el aporte
al CORPEI. Aqui valga una aclaracion: con Peru existe una excepcion, por
el pacto bilateral que existe entre ambos paises, pues se requiere estudiar la
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partida para determinar si tiene trato preferencial arancelario total, parcial o
ninguno.

Y por otro lado, cuando se importa productos originarios de la Asociacion
Latinoamericana de Integracion (ALADI), este Sistema Armonizado toma el
nombre de NALADISA, y se debe especificar en el DUI, lo que significa que
se pagan derechos arancelarios con un trato preferencial arancelario.

Al respecto se puede visitar http://www.corpae.com/html/convenios.htm para

revisar los convenios existentes.

2.2.6.2. PARA ARANCELARIOS.

Se llaman asi porque van casi en forma conjunta con las tarifas arancelarias
que se fijan a los productos de importacion.

Hay tres clases:

a) Cualitativos.
b) Cuantitativos.
C) Monetarios.

a) CUALITATIVOS .- Estan determinados por normas y procedimientos de
caracter administrativo necesarios para poder importar. Estos mecanismos
consisten en certificados, autorizaciones y licencias.
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1. Certificados.

= Certificado de Origen.- Documento que nos indica donde se
ha producido o se ha fabricado la mercancia y sirve para
que el importador obtenga tratamientos arancelarios
preferenciales.

Los paises con tratamiento preferencial son los del Pacto
Andino y ALADI.

Estos certificados son emitidos por las camaras de la

produccion.

= Certificado Sanitarios.- Documento indispensable para la
importacion de animales vivos y productos del reino animal
(frescos, refrigerados, congelados o en salmuera). También
se requiere para bebidas alcohdlicas, cosméticos o
productos de tocador, medicinas y productos farmacéuticas,
alimentos enlatados, papel higiénico. Lo emite el Servicio
Sanitario Oficial del pais de origen y debe ser autenticado
por los Cénsules del Ecuador acreditados en el puerto o

lugar de embarque.

En la practica es el importador quien se encarga de obtener
este registro en el Ecuador, aunque el producto tenga el
certificado emitido en el pais de procedencia.

Cuando los articulos alimenticios llegan en estado de
descomposicion o, si se comprueba del informe de la
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autoridad sanitaria que han sido adulterados o que
contienen sustancias nocivas para la salud, se procede a su
destruccion, dejando constancia en acta de estos hechos.

= Certificados Fitosanitarios.- Para productos vegetales
(frescos, congelados, refrigerados o en salmuera). Muchas
veces es exigido también en la importacién de madera.

= Certificados Ictiosanitario.- Para productos del mar (frescos,

congelados, refrigerados o en salmuera).

Los certificados sanitario, fitosanitario e ictiodanitario
indican fundamentalmente que los productos no adolecen
de enfermedades ni plagas.

= Certificados de Inspeccion.- ES emitido por un organismo
privado internacional que nos indica que el producto cumple
en calidad, cantidad y valor con los términos contractuales
establecidos. Se solicita a pedido del importador para
verificar si su mercancia corresponde o no a las clausulas
del contrato, previo el embarque.

= Certificados de Calidad- Para productos tales como: el
papel higiénico y materia prima para la fabricacion de
jabones. En este caso es el importador quien solicita el
certificado ante el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion
(INEN).
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Sin embargo, el INEN, en los casos que considere
necesario, fija las normas técnicas a las que deben
sujetarse  obligatoriamente determinadas mercancias
extranjeras, requisito sin el cual no se autoriza su

importacion.

Il. Autorizaciones.

Hay mercancias que se pueden comercializar y otras no. El
Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (COMEXI) determina
los productos de prohibida importacion. Ciertos bienes que se
importar pueden tener también ciertas exigencias para que sean
introducidos al pais y es por ello que requieren de autorizacién
expresa del organismo competente (por lo general los ministerios).

Por ejemplo las importaciones de opio, cocaina, morfina y demas
alcaloides, estupefacientes o drogas semejantes, solo pueden ser
realizadas por los establecimientos autorizados por la Ley sobre
sustancias estupefacientes y Psicotropicas.

ML Licencias.

Son permisos que obtiene el importador para traer la mercaderia,
especialmente en el caso de licores, medicinas y productos
cosméticos y de tocador. Debe acreditar la distribuciéon o

representacion.
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b) CUANTITATIVOS.- Son los tributos internos y corresponden a los
denominados impuestos al Comercio Exterior.

El porcentaje de tributos que se va a pagar para importar una mercancia

se denomina incidencia tributaria.

c) MONETARIO.- Estan dados por la forma de pago: giro a la vista, a
crédito, trueque, compensacién y convenio, con especificacion de la

cotizacion monetaria vigente.

2.2.7. ARANCEL DE LAS IMPORTACIONES.

a) Qué es el arancel?

El arancel es una lista de mercancias de todo tipo, susceptibles de ser
comercializadas internacionalmente. Su finalidad primaria es determinar el
tratamiento tributario al que esta sujeta su importaciéon al pais, es decir los
impuestos que se deben pagar al momento en que esos bienes entran al pais.
Para este objeto, las mercancias se encuentran en el Arancel numeradas,

clasificadas y ordenadas sistematicas.

Pero, ademas de sus efectos tributarios, también el Arancel es un instrumento
de politica econémica, que puede ser utilizado por el gobierno para estimular
determinadas actividades productivas, para implementar objetivos vinculados

con el comercio exterior u otras finalidades de caracter econdémico social.

“Un arancel de importacion es un gravamen sobre la mercancia importada” * .

Los tributos que se pagan en las importaciones a través del arancel se

4 ECONOMIA INTERNACIONAL, Dominik Salvatore, 6° Edicién. Pagina 221.
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denominan derechos arancelarios y son el resultado de multiplicar el valor CIF
en ddlares por la tarifa arancelaria propia de cada mercancia °>. Ademas, se

pagaran los tributos al Comercio Exterior como 6
a) Los derechos arancelarios establecidos en los respectivos aranceles;

b) Los impuestos establecidos en leyes especiales como el IVA, el impuesto
FOB,; v,

c) Las tasas por servicios aduaneros como la tasa de FODINFA y Cuotas
Redimibles ’.

La Corporacién Aduanera Ecuatoriana mediante Resolucién creara o suprimira
las tasas por servicios aduaneras, fijara sus tarifas y regulara su cobro.

b) Sistema Adoptado.

En las reformas introducidas a la Ley Arancelaria mediante la Ley 72 (Mayo de
1990) se adopta para el Ecuador, como sistema de clasificacién y codificacion
de mercancias, la Nomenclatura Comun para los paises miembros del Grupo
Andino (NANDINA), basada en el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias, estructurado por el Consejo de Cooperacion
Aduanera con sede en Bruselas.

Este paso le permite al pais entrar en el proceso regional y universal de
unificacién de la nomenclatura arancelaria, requisito esencial para dinamizar y
abrir el comercio internacional.

e Ley Organica de Aduanas, Art. 14.

8 Ley Organica de Aduanas, Art. 9.
7 ANEXO A.
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c) Estructura del Arancel.

La parte central del Arancel es la nomenclatura, que es un sistema de
clasificacion y codificacion de mercaderias, organizadas sistematicas en
secciones, capitulos y subcapitulos, e identificadas cada una con su
correspondiente numeracion progresiva: la posicion arancelaria.

En cada posicion arancelaria se senala ademas el porcentaje de los derechos
advalorem o0 impuesto arancelario que la importacion del articulo
correspondiente debe pagar. Es precisamente este senalamiento, al aumentar
o disminuir los derechos, el que permite al gobierno utilizar el Arancel como un
instrumento muy importante de politica econémica.

El cddigo arancelario esta estructurado de 8 digitos; a toda la cifra
normalmente se la conoce como “sub-partida”. El coédigo arancelario se
encuentra estructurado de la siguiente manera:

CODIGO ARANCELARIO
TABLA N° 2.3
0 'Los primeros dos digitos representan el capitulo del arancel.
0000 Los cuatro digitos primeros corresiaonden a la partida arancelaria a la

que pertenece el producto o grupo de productos.

0000.00 Los dos digitos siguientes corresponden a la sub — partida arancelaria,

que distingue 6 digitos son las sub — partidas arancelaria internacional.

-

0000.00.00 La dltima pareja de digitos completan el c6digo correspondiente de
cada producto. Y los ocho digitos en conjunto conforman el Cédigo
Numérico NANDINA. Los 8 digitos de la sub — partida arancelaria
regional.

0000.0000.00 |Los diez digitos corresponden a la sub — partida arancelaria nacional.

Elaborado: Autora.
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2.2.8. PROCEDIMIENTOS A SEGUIR PARA LA IMPORTACION 2.

a) Nota de Pedido (obligatorio)
Hay que entregarla a la Aduana, a la Verificadora y al Banco. Debe

contener lo siguiente:

oy Fecha
Numero preimpreso

l»

Nombre y direccion del importador

L]

Nombre y direccion del exportador

e

Pais de origen

Lugar de embarque

le

» Lugar de destino

«/ Via (aérea, maritima o terrestre)

s/ Término de la mercaderia (FOB, CyF, CIF)
«/ Moneda (en letras)

« Forma de pago (giro directo, etc.)

| Fecha de inicio de la negociacion

b) Autorizaciones (cuando proceda)

Entregarla a la Aduana y a al Banco. Con la Nota de Pedido, si el tipo de
mercaderia asi lo exige, se procedera a obtener las Autorizaciones en el
ministerio o entidad publica de acuerdo a lo que dice la ley. Aqui valga una
recomendacion, calcule que el tramite para obtener dicha Autorizacion tomara

entre 10 a 15 dias habiles.

8 www.sica.gov.ec
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¢) Poliza de seguro (cuando proceda)

Entregarla a Aduana. Hay que incluir la poliza siempre en nuestra
documentacion a entregar. De acuerdo a la ley ecuatoriana, debemos adquirir
el seguro de una aseguradora radicada en el pais. Existen tres tipos de seguro:
1) libre de averia particular, 2) con averia particular, y 3) contra todo riesgo. En
libre averia particular, la compania de seguros nos protege contra los
siguientes riesgos: a) fenémenos naturales, b) choques, c) oxidacion,
humedad, exudacion del barco, contaminacién con olores extranos,
contaminacién con bichos del exterior, contaminacion por ratas.

Generalmente el seguro cubre de bodega a bodega, y los valores asegurados
pueden ser: FOB, CyF, CyF+U (utilidades, que es el 10% del CyF). La suma
asegurada es la maxima que nos reconoce la aseguradora. ;Qué pagamos en
un seguro? Primero, la prima, es decir, el porcentaje sobre la suma asegurada
que vamos a pagar; ademas, existe la Contribucion a la Superintendencia de
Bancos (CSB) que constituye el 3.5% de la prima; el Derecho de Emision (DE)
gue constituye los valores mas el IVA que establece cada aseguradora por los
papeles que nos llena y nos entrega. Ahora, existe 1) franquicia deducible, que
consiste en valor absoluto o relativo (dependiendo de cada aseguradora) en el
que se establece un piso: si el robo es menor a los $300,000, y si es -por
ejemplo- $400,000, sélo nos pagan la diferencia, es decir $100,000, y, 2)
franquicia no deducible, que consiste en el pago del valor total del robo, pero
esto en nuestro pais no existe. Obligatoriamente debemos pagar el IVA, el
12%, y su base imponible es Prima + 3.5% + CSB + DE. Veamos un ejemplo
para entender qué se recupera con un robo del 10% de lo asegurado y cuanto
pagamos por IVA. (TABLA N2 2.4)
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EJEMPLO DE CALCULO PARA OBTENER EL
VALOR PARA ASEGURAR LA MERCANCIA
QUE SE VA A IMPORTAR

TABLA N° 2.4

FOB | S/. 400.000,00
FLETE S/. 80.000,00 |
CyF S/. 480.000,00{Suma Asegurada |
PRIMA . 1% S/. 4.800,00
CSB 3,50% S/. 168,00
DE | S/. 4,00
S/. 4.972,00
IVA 12%|  S/.5.568.64
ROBO ~ 10%|  S/.48.000,00

FRANQUICIA S/. 80.000,00.
Fuente: CAE Indemnizacion | S/. 0,00

¢;Qué pasa si la mercaderia no viene con pdéliza de seguro? Como

importadores se debe declarar el CIF, y el fisco realiza un ajuste del 2% sobre

el valor CyF.

Hay dos tipos de seguro de transporte: a) una péliza que se tramita para cada

importacién; o, b) una pdliza “flotante”, con un monto grande y preestablecido

como suma asegurada, de la cual se desprenden las “pdlizas individuales”

aplicaciones para cada importacion, ésta péliza se llama Seguro Flotante. Una

péliza de transporte debe contener la siguiente informacién:

#

Ndmero de la Péliza

Numero de la Aplicacion (si es del caso)
Nombre del Asegurado

Ruta del viaje (desde origen hasta destino)
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»|

Tipo de Transporte

Nombre de la compania transportadora

Fecha de arribo (se puede sefalar que una “Fecha por Confirmar”). Cabe
senalar que esta fecha debe coincidir con la indicada en la Carta de
Crédito, o en otras palabras, cuando se tiene Carta de Crédito ya no se
puede poner “Por confirmar”.

En algunos casos se senala Consignatario, quien es el beneficiario de la
poliza (por ejemplo: el Banco Corresponsal); de esta manera la pdliza sirve
como garantia financiera.

Marcas (que son las iniciales del importador) y numeros (que indican la
cantidad de paquetes que se transportan, por ejemplo: 1/300 significa de 1
a 300 cajas).

Embalaje

Peso kilos neto

Peso kilos bruto

Subpartida arancelaria

Descripcion

Cantidad de Bultos y Contenidos

Valor unitario

Valor FOB

Valor TOTAL

Lugar y fecha

Firma del importador

d) Solicitud de Verificacion de Importacion (SVI) (cuando proceda)

Entregarla a la Verificadora. S6lo para mercaderia cuyo valor FOB es mayor

a $4,000. Se llena esta solicitud y se la entregamos a la Verificadora (SGS,

Bureau Veritas, Cotecna o ITS) junto con la Nota de Pedido. Recordemos que

se debe pagar el 1.0% del valor FOB, con un minimo de $180, valor que suele
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pagarse 50% al presentar la solicitud y el 50% restante cuando la Verificadora
entrega el Certificado de Inspeccion (Cl), a este valor se suma el valor del IVA.

» Contacto de Exportador: es muy importante poner el nombre de la persona
de confianza quién notificard cuando la mercaderia esté lista para ser
verificada.

»| Observaciones: Sirve para aclarar si la carga es peligrosa, para aclarar el
precio (si ha habido descuentos), si son embarques parciales.

e) Certificado de Inspeccion (Cl) (cuando proceda)

Entregarlo a la Aduana. Este certificado es proporcionado por la Verificadora,
luego de haber entregado previamente el SVI, y sélo si la mercaderia tiene un
valor FOB mayor a $4,000. Segun la Ley, si una mercaderia ingresa al Ecuador
sin el Cl, no se puede nacionalizar y debe ser reembarcado.

f) Certificado de Origen (cuando proceda)
Entregarlo a la Aduana. Es en este momento cuando, si la mercaderia asi lo
exige, procedemos a conseguir un Certificado de Origen.

g) Manifiesto de Carga (obligatorio)

Viene con la mercaderia que llega a la Aduana. Indica el medio de
transporte, el lugar determinado y fecha establecida, la fecha de embarque,
fecha que es necesaria para saber si el DUl fue aprobado por el Banco
Corresponsal antes de esa fecha, pues, caso contrario, la mercaderia debera

ser reembarcada.

Si el manifiesto de carga llega con la mercaderia, no se tiene problemas. Si el
manifiesto de carga no consta con la mercaderia, se considera este acto como

un delito o ilicito aduanero.
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Si llega menor cantidad de la mercaderia manifestada, el importador tributara
soOlo por la mercaderia que ha llegado. Pero si llega mayor cantidad, existen
dos situaciones: a) Si el margen excedente es menor del 10% de lo que dice el
manifiesto, es una falta, no un delito, y se puede aceptar; y b) Si el margen
excedente es superior al 10% se considera un delito o ilicito aduanero. Ya se
habra dado cuenta la diferencia entre delito (ilicito) y falta reglamentaria, algo
asi como el agua y el aceite. Y si no se dio cuenta: la diferencia esta en que la
una significa dolo y la otra, simple trasgresion de la norma, aunque esta ultima
no significa que esté exento de multas.

h) Conocimiento de embarque (obligatorio)

Hay que entregarlo a la Aduana Este documento es entregado al importador,
quien debe -a su vez- entregar original o copia a la Aduana. Ahora
dependiendo de la via de transporte se llamara conocimiento de embarque
(maritima), guia aérea (aérea, obviamente) o carta de porte (terrestre). Si la
mercaderia viaja en contenedores, estos tienen un sello de seguridad conocido
como precinto; este precinto tiene un cédigo, el cual debe constar en el

conocimiento de embarque.

Como nota aclaratoria, una mercaderia consolidada (la empresa de transporte
es la que realiza la consolidacion) es cuando varios importadores comparten un
contenedor. En este caso, existe un conocimiento-madre que luego debe

convertirse en varias guias-hijas.

i) Factura comercial (FC) (obligatorio)
Hay que entregarlo a la Aduana. La factura es la que servira de base para la
declaracion aduanera.
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i)

Documento Unico de Importacion (DUI) (obligatorio)

Este consta de tres formularios:

e DUI-A (obligatorio)

Entregarlo al Banco. Si el valor FOB de la mercaderia es mayor a
$4,000, debe presentarse el DUl a un Banco corresponsal en Ecuador,
autorizado por la Aduana, para que éste dé su visto bueno, previo al
embarque de la mercaderia. ADVERTENCIA: Si la mercaderia llega al pais
sin tener el visto bueno del Banco, la mercaderia debe ser reembarcada,
desafortunadamente puede presentarse el caso en que se obvie la ley y
mas bien se aplique una multa del 10% del valor CIF. Para ver los casos
que no requieren visto bueno. Podemos bajarnos un ejemplar del DUI-A
del Web de CAE: http://www.corpae.com/formularios/DUI-A.pdf, pero el

original debemos adquirirlo en la Aduana. Este formulario so6lo sirve para

una subpartida arancelaria. Los unicos datos a llenarse para el banco son:

» Ciudad
o Banco
o Oficina

) Importador o consignatario

o Direccion del importador o consignatario
o RUC, Cl o pasaporte

s  Sector (gj: 2.6: sector privado (2) y natural (6))
»] Forma de pago (ej: giro directo)

)  Tofal series partidas

» Cantidad unidades fisicas

) Tipo de unidades Fisicas

») FOB Moneda transaccion

o Subpartida (sea Nandina o Naladisa)

o)  Descripcion arancelaria

o Firma Importador
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El DUI aprobado por el banco no tiene plazo de validez, es indefinido,
excepto en las mercaderias con restricciones, y en este caso, el plazo
de validez del DUI esta determinado en las Autorizaciones. Luego del
visto bueno por parte del Banco (puede demorarse hasta un dia), en el
que se nos ha designado un numero, se termina de llenar la
informacién via electrénica en la Declaracién Unico de Aduanas (DAU):

»; No. Orden segun la importacion realizada por el Agente de Aduana
(debemos solicitar al Agente que envie una carta sefalando este numero de
orden para poder justificarlo ante Aduanas).

«| Aduana (ej: Guayaquil) y Cédigo (019)

N Régimen (10 es para Consumo y 20 es para Importacion Temporal)

s/  CIlIU Consig (Clasificacion Industrial Internacional Uniforme)

o/ Declarante /Agente: su nombre y cédigo

+; Nombre y direccion del remitente

o Puerto de embarque y su codigo (ej: Miami 249505)

o) Pais de procedencia y su codigo (ej: EEUU 249)

») Fecha de factura

»;  Beneficiario de giro

«; No. Certificado de Inspecciéon 0-000-00-00-000 (la primera seccion es para

Ventas, la segunda para el pais, la tercera para los dos ultimos digitos del

ano, la cuarta para el nimero de referencia y la quinta para el numero de

seguridad).

No. Certificado de Origen (si se necesitase)

te

No. Despacho Parciales

e

Via de transporte (aérea, maritima y terrestre)y su codigo

T

Fecha de embarque

=

Fecha de llegada

i

»| Tipo de carga y codigo (ej.: General si viene en palet, en contenedor o
suelta).
Bandera y codigo

=

No. Registro y los dos ultimos digitos del afio

L
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»; Linea de transporte y su cédigo

o/ Agencia de carga /transportacion y su codigo

«; N. Nave /Linea Aérea /Matricula Vehiculo

o/ No. Conocimiento /G. Aérea /C. Porte

e Almaceén y su cédigo (Ej.: terminal maritimo 6013)

o Total FOB en ddlares USD y en moneda nacional (debido a la dolarizacion

hay que repetir este valor en ambas columnas).
ol Total Flete
s  Total Seguro
o Total CIF
»| Peso Neto en Kilos
») Peso bruto en Kilos
»| N°. Total de bultos
o) N°. Total Unidades fisicas
s Tipo de garantia (si fuese el caso)
« Estado (Nuevo, etc.)
) Pais de origen y su codigo
+/ CIF moneda nacional
»/  Marcas y numeros

e DUI-B (cuando proceda)

Entregarlo a la Aduana y al Banco. Se utiliza para cuando se quiere
importar dos o mas subpartidas arancelarias. Podemos bajarnos un
ejemplar del DUI-A del Web de CAE:
http://www.corpae.com/formularios/DUI-B.pdf, pero el original debemos

adquirirlo en la Aduana.

o DUI-C (obligatorio)
Entregarlo a la Aduana. Se utiliza para que el importador determine la

autoliquidacion de los tributos.
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»; No. Orden

o/ Aduanay su codigo

o No. Formulario A (el niumero de nuestro DUI-A)

o/ Régimen

o Importador o consignatario

o RUC /CI /o pasaporte

+ Almacén /Depdsito

»/ Declarante /Agente y su cédigo

s/ Ad Valorem (tasa arancelaria)

+/ Derecho especifico (clausula de salvaguardia) Es importante que obliguemos

al Agente ponerla.

» ICE

s IVA

o Tasa de control (Tasa Fodinfa)

+| Tasa de Almacenaje. Se entrega unicamente a la Aduana. Hay que colocar
el numero de orden correspondiente a la importacion realizada por el Agente
de Aduana.

»; Si el producto tiene preferencia arancelaria, hay que senalar el valor

correspondiente a dicha preferencia en la columna “Liberacién”.

Primero se establece que la fecha de llegada de la mercaderia se entiende
como la fecha en que la mercaderia ingresa a una bodega habilitada
(almacenera temporal), algunos le llaman también a esta fecha “fecha de
aceptacion”’, para la Naviera la fecha de llegada -en cambio- es la fecha en
que se transportd la mercaderia. Entonces, la Ley establece que desde la
fecha de llegada, el importador tiene 7 dias habiles antes y 15 dias habiles
después para presentar su declaracién a la Aduana, es decir el DAU y toda
la documentacion que debe acompanarle. Si estamos dentro de los 15
dias, y no hemos presentado el DAU por cualquier inconveniente, y antes

de que venza el plazo para desaduanizar y la mercaderia sea declarada en
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‘Abandono Tacito”, podemos solicitar a la Aduana el reembarque al
exterior, sacar la mercaderia a la frontera, por ejemplo Peruq, y pedir una
admisiéon temporal hasta realizar los tramites pendientes en Ecuador,
obtener el Certificado de Inspeccidn, y traer de vuelta la mercaderia.

ADVERTENCIA: Si no presentamos nuestra declaracion en los 15 dias
habiles después de la fecha de llegada, se considerara la mercaderia en
abandono tacito; para levantar dicho abandono, el importador debe
efectuar un solicitud al Gerente Distrital, y éste -mediante providencia y
previo el pago de la multa equivalente a 10 UVCs- autoriza que la
mercancia puede ser nacionalizada. Se puede recuperar la mercaderia
hasta el acto de remate, puesto que en teoria la Aduana tiene hasta 60

dias para rematar mercaderia en abandono tacito).

k) Declaracion Aduanera del Valor (DAV) (obligatorio)

Entregarla a la Aduana. Para realizar los tramites en la aduana ecuatoriana se
requiere el DAV; sin embargo, la Junta de Cartagena reclamé el porqué no se
utiliza el DAV, que es de uso obligatorio en el comercio andino, asi que también
aplicamos el DAV como documento obligatorio.

Podemos bajarnos un ejemplar del DAV del Web de la CAE:
http://www.corpae.com/formularios/DAV-1.pdf, pero el original debemos

adquirirlo en la Aduana.

Segun la Ley, el DAV no es otra cosa que una declaracién juramentada de que
el valor consignado es el verdadero, juramento que hacemos como
importadores, y sélo nosotros podemos firmarlo. Y esto es muy importante,
pues toda declaracion juramentada tiene implicaciones legales. Si no es usted,
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sino el Agente de Aduana quien lo llena, verifique 100% que esta
correctamente la informacion antes de firmarlo. Por ejemplo, es en este
documento donde debemos declarar si somos representantes, si cobramos
comision, si existe vinculacion comercial (entre fabricante e importador).
Por cada factura comercial debemos hacer un DAV.

2.2.9. DESADUANIZACION.

Hemos entregado el DAV y la documentacion adjunta: péliza, factura comercial,
conocimiento de embarque, certificados / autorizaciones, si fuesen necesarios.

El siguiente paso después de la “declaracion” se hace los siguientes pasos:

a) Digitalizacion.

La Aduana digitaliza toda esa documentacion para que ingrese al Sistema
Informatico de Servicio Aduanero. La digitalizaciéon y la comprobacion toman
aproximadamente dos dias habiles. En teoria podemos consultar si ya ha sido
ingresada nuestra declaracion, sélo con consultar nuestro No. DUI en el Web
de la CAE, en la siguiente direccion http://www.corpae.com

b) Comprobacion.

El Departamento de comprobacion revisa que esté bien declarada, que la
documentacién esté acorde con la declaracion, con la clasificacién arancelaria,
con el valor de la mercaderia, que tanto el importador como el Agente estén
habilitados, y que exista el RUC, es decir, si su Agente es competente al llenar
la documentacion electronicamente y utilizando el sistema SICE del
Departamento de Importaciones de la CAE y procede a aceptar la declaracion
(NOTA: una vez aceptada la declaracion, ésta tiene caracter definitivo y no
puede ser enmendada), a ponerle la “fecha de aceptacion”, la cual servira para
determinar la tasa arancelaria (TA) y la cotizacion monetaria; a fijar la fecha de
aprobacion, la cual servira para el aforo futuro; anotar el nombre de la
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verificadora si es el caso del aforo fisico; poner la fecha de aprobacion del
aforo; nombre y cédigo de quienes digitalizaron y de quienes comprobaron la
documentacion; vy, luego, si no ha habido inconvenientes con el aforo, en el
DAU-C procede a la liquidacion de tributos. Ahora, veamos con mayor
detenimiento algunos pasos internos del procedimiento de comprobacion.

« Aforo

Aforo y verificacion son sindnimos, aunque hay una sutil diferencia.
Cuando se lleva a cabo en el exterior (cuando el valor FOB de la
mercaderia es superior a $4,000), es mejor hablar de verificacién. Y
cuando se lleva a cabo, en el pais la verificacién de la mercaderia
hablamos de aforo.

El aforo es realizado por la Verificadora (la verificadora se determina
por sorteo) y es aleatorio. Cuando se ha tenido aforo del pais de
origen y se requiere -ademas- aforo en Ecuador, en el sorteo de la
verificadora se debe chequear que dicha verificadora sea diferente a

la verificadora que realiz6 el aforo en el pais de origen.

Técnicamente hablando el aforo consiste en la revisién documental
y/o fisica de la mercancia. Del aforo resulta una “fecha de
aprobacion”, la cual es necesaria para, luego, pagar los tributos en
el Banco Corresponsal. Existen dos tipos de aforos: documental y
fisico.

e Aforo fisico
Debe realizarse con la presencia de nuestro Agente y la
Verificadora. Es la revision fisica de la mercaderia. Segun la Ley, a
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partir de la fecha de aceptacion tenemos 5 dias habiles para
presentarnos al aforo fisico (de lo contrario, se considerara la
mercaderia en abandono tacito), y a partir de la fecha de aprobacion
tenemos 2 dias habiles para pagar los tributos (de lo contrario se
considerara la mercaderia en abandono tacito). Si nuestra
mercaderia cae en abandono tacito durante el aforo fisico, debe
pagarse un interés sobre el capital, calculando el tiempo (en meses):
| =T x1t% x 1/12 (I = interés, T = tributos, t% = tasa de interés, 1/12
= meses).

El empleado de la Verificadora chequea la mercaderia, verifica que
el sello de seguridad del contenedor, conocido como “precinto”, no
esté violentado (todo precinto tiene un codigo, el cual debe constar
en el Conocimiento de embarque). Como nuestro Agente esta
presente, si existe anomalia con este sello, esta en su derecho de
parar el aforo fisico y comunicar al importador inmediatamente, para
que éste lo comunique -a su vez- a la compania de seguros, y ésta -
dependiendo del cliente- dira si se continia o no con el aforo fisico,
en este caso ultimo para que personal de la aseguradora esté
presente en el resto del proceso del aforo fisico.

Obviamente, la Verificadora también chequea que lo declarado sea
igual a lo verificado. Si todo esta correcto, automaticamente pasa a
aforo documental. Si no es igual, verifica que la diferencia esté
dentro del margen de tolerancia segun la Ley (hasta el 10% de los
tributos), y el importador pagara lo mismo sobre la totalidad. Los
tributos se pagan sobre lo que realmente llega, si llegé menos, se
paga sobre eso y punto; pero si la diferencia sobrepasa el 10%,

dicha diferencia se considera un ilicito aduanero.
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Cuando el aforo ha salido sin contratiempos se obtiene la fecha de
aprobacion, la cual junto a la fecha de recepcion y la numeracion
que ha recibido su declaracion se origina lo que los senores de
Aduanas llaman “obligacién tributaria”, el vinculo juridico entre
nosotros los importadores y el fisco. ; Qué quiere decir esto? Que en
este momento ya no podemos pedir reembarque o ir a
comercializacion. Recuerde, podemos pedir reembarque a partir de
la fecha de llegada de la mercaderia, durante esos 15 dias habiles
de los que hablamos anteriormente, y antes de haber hecho nuestra
declaracién y entregado el DAU y documentos de acompanamiento.

Si la Verificadora ha cambiado la Partida o el valor, se puede
discutir. En este caso, se debe probar que la Verificadora se ha
equivocado, y si ésta asi lo reconoce, entonces debe cambiar el
certificado de verificacion; pero si lo niega, podemos impugnar ese
criterio de la Verificadora y sacar la mercaderia.

Tanto en Guayaquil como en Manta y en Quito, existe una instancia
que en la Ley Organica de Aduanas no consta, pero existe en la vida
real. Esta es el Departamento de Instancia de Valoracion, que sirve
como segunda apelacion, es decir, cuando hay problemas con la

clasificacion se le puede pedir Consulta de Aforo.

e Situaciones en las que el comprobador pedira aforo fisico en

destino.

1. Cuando es menor de $4,000 el valor FOB de la mercaderia. Este
tiene un costo, pero si la mercaderia ya tiene un aforo del pais de
origen, éste no cuesta.

2. Cuando es por sorteo y la suerte no esta de su lado.
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3. Cuando el comprobador de nuestra declaraciéon encuentra alguna
discrepancia.

4. Cuando el bodeguero anuncia que la mercaderia llegd en mal
estado y a peticion del importador.

5. Cuando el comprobador sospecha de algo a peticion de la

autoridad aduanera.

Cuando el IVA es cero, y cuando hay exoneracion tributaria.

Cuando el comprobador asi lo requiera.

Cuando vienen de los paraisos fiscales.

© ® N O

Cuando existe liberacion de tributos.

Si el comprobador no solicita el aforo fisico de acuerdo a estas

situaciones anteriores, entonces, se envia a aforo documental.

e Aforo documental

También es realizado por la Verificadora. Consiste en una
verificacion s6lo en base a que lo declarado coincida con los
documentos de acompanamiento del DAU, confirmando que la
mercaderia esté bien declarada en lo que se relaciona a Ia
clasificacion arancelaria y al valor de la mercaderia. Segun la ley, a
partir de la fecha de aprobacién tenemos dos dias habiles para
pagar los tributos (de lo contrario, se considerara la mercaderia en
abandono tacito).

c¢) Liquidacion

o« Pago y sello

Cuando el aforo ha terminado y se obtiene la fecha de aprobacion se pagan los
tributos y el aporte al CORPEI en cualquier banco que integre Banred.
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d) Garantia aduanera

Si se tuviese un impedimento para pagar los tributos por falta de algin
documento, la CAE exige una garantia, la cual consiste en el 20% del total de
tributos a pagar y con un plazo de 30 dias, y la garantia se obtiene por 60 dias.

Si en la Declaracion y entrega de papeles a la CAE solo falta la factura
comercial, por ejemplo, podemos sacar la mercaderia con una garantia, pero
tenemos 30 dias calendario para presentar dicha factura a la CAE. En cambio,
si falta el Certificado de Origen es mejor dejar la mercaderia hasta que llegue
dicho certificado.

e Tipos de Garantia aduanera
o Efectiva;
e Bancaria, y

e Pdliza de seguro.

e) Garantia con mercaderia perecible

En este caso se debe pedir desaduanizacién directa, entregando un cheque
certificado sobre el 120% del total de tributos, y obteniendo unicamente 5 dias
habiles para presentar la documentacion faltante.

2.3. PROCEDIMIENTOS A SEGUIR PARA LA
IMPORTACION DEL PRODUCTO.

Los pasos a seguir para dar comienzo a la importacién de un producto, se lo

detalla en el siguiente diagrama:
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PROCESO DE UNA IMPORTACION.

EXPORTADOR.

Envia la Factura - Pro forma.

U

/ IMPORTADOR. \
= Elabora la Nota de Pedido.
= Contrata la Péliza de Seguro.
= FElabora el DUI si el valor es

igual o mayor a $4000.

= Contrata la verificadora si el
valor FOB es igual o mayor a
$4000.

X /

U

AGENCIA DE CARGA. \

/

= Embarca la mercancia.

= Entrega de manifiesto de
carga.

= Entrega del conocimiento
de embarque: Guia Aérea,

Carta Porte, etc.
- .

!

/ AGENTE DE ADUANAS. \

Recibe la documentacion:

= Factura Comercial.

= Conocimiento de Embarque:
Guia Aérea (VA), Carta Porte
(VT).

Certificado de Origen (CAN;
ALADI.

DUI con el visto bueno.
Certificado de Inspeccion.
Péliza de Seguro.
Declaracion juramentada.

Hoja Técnica. /

/J}Gl}@{l 4

41
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Una vez entregada la documentacién al agente de aduanas, el proceso es el
siguiente:

AGENTE DE ADUANAS. )

= Recepta la documentacion.
= Llena electronicamente el

DAU.
= Entrega la documentacién.

e A

JL

/ GERENCIA DISTRITAL. \

= Recepta:

N° de Referendo.

Fecha de Presentacion.

Fecha de Aceptacion.

Aforo Aleatorio: Fisico o

Documental.

v~ Nombre del Comprobador
- Digitador.

NS A

= Revisa:
v N°de Referendo.
v Aforo Aleatorio: Fisico o
Documental.
v Designa la verificadora.

= Aforo.
\@ Liquidacién. /

I}

BANCO CORRESPONSAL.

Se realiza el pago de Tributos.

L

BODEGA.

Sale la mercancia.
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NOTA: En el ANEXO B se presenta el Flujo grama de las Importaciones mas
completo (ANDU@NET) , para mayor comprension del lector.

2.3.1. NEGOCIACION ENTRE IMPORTADOR Y EXPORTADOR.

Para ello se negociara con el fabricante, el tipo de mercaderia, garantias del
producto, las condiciones del pago comercial, el transporte (via aérea, maritima
o terrestre), etc.

Realizadas estos contactos entre importador y exportador, el exportador debera
emitir una Nota de Pedido.

La Nota de Pedido debe tener las siguientes caracteristicas:
o Fecha.

Numero Preimpreso.

Nombre y direccion del Importador.

Nombre y direccion del Exportador.

Pais de Origen.

Lugar de Embarque.

Lugar de destino.

Via (aérea, maritima o terrestre).

Términos de la mercancia (FOB, CyF, CIF)

Moneda de pago (en letras)

Forma de pago (giro directo, etc)

g & 80 8 38 3 34 8 8 8 &

Fecha de inicio de la negociacion.
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2.3.2. UBICACION DE LA MERCANCIA EN EL ARANCEL DE
IMPORTACIONES, CLASIFICACION Y TRATAMIENTO
ARANCELARIO.

La CAN tiene determinada una nomenclatura que clasifica los productos que se
desea importar y exportar. Esta clasificacion se denomina partida arancelaria
NANDINA.

Los derechos arancelarios para los paises que conforman la CAN tienen un
arancel del cero por ciento.

De acuerdo al producto que se va a comercializar se debe pedir la autorizacion
y/o licencias en los ministerios o instituciones establecidas para el efecto.

Lo anteriormente expuesto se resume en el siguiente cuadro, para este caso
especifico, que es la importacién de duchas:

PART. ARANCELARIA DESCRIPCION UNIDAD/ | IVA
NANDINA MEDIDA
8516100000 Calentadores Eléctricos de Agua |N° de Unidades /
de Calentamiento Instantaneo Art. (U) 12,00%
0 Acumulacién y Cal

DERECHOS ARANCELARIOS RESTRICCIONES Y

TERCEROS CAN AUTORIZACIONES PREVIAS
INEN
20% 0,00% Cédigo: 56, Nombre: Sujeto al
Cumplimiento de Norma INEN
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2.3.3. TRAMITACION.

Tanto el Importador como el Exportador deberan realizar los siguientes

tramites previos al proceso de comercializacion:

2.3.3.1. TRAMITES QUE DEBE REALIZAR EL IMPORTADOR.

a) Registro como Importador en el Banco Central del Ecuador. Para
ello necesita previamente la Nota de Pedido y llenar el formulario

que lo facilitan en el Banco Corresponsal (ANEXO CH1).

b) Con la aprobacion del Banco Central del Ecuador como Importador
y el visto bueno del Banco Corresponsal en el Documento Unico de
Importacién (ANEXO C2), el importador debera realizar los tramites
pertinentes a la Autorizacion o Licencia en el Ministerio o los
Ministerios correspondientes para la importacién del producto (si se
encuentra establecido por la Ley).

¢) Los requisitos por parte del INEN para la Autorizacion de las duchas
son los siguientes:

= Nota de Pedido.
Copia del Documento Unico de Importacion.

J

= Certificado de conformidad con Norma, declaracién del
fabricante que cumple con la norma correspondiente si el
fabricante tiene la certificacion ISO-9001del 2000.

= Copias notariadas del Certificado ISO 9001.

NOTA: EIINEN revisara la documentacion sin tachones, borrones o
alteracion de cifras de texto y en el término maximo de 72 horas
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d)

emitira su criterio y si lo aprueba; emite el formulario INEN - 1,
denominado Autorizaciéon del producto (ANEXO C3); de lo contrario:
Rechaza la documentacion.

Ademas de realizar el tramite de autorizacién del producto, se

debera realizar el contrato de Péliza de Seguros con una empresa

aseguradora radicada en el pais (ANEXO C4). La empresa

aseguradora solicitara los siguientes documentos:

= Guia aérea/ maritima o terrestre.

= Factura.

= Lista de Empaque o Packing List, que no es mas que el
documento que indica como fue despachada la mercancia, sea
en bultos, paletas, cajas estibadas, etc.’

Con la llegada de la mercancia al Pais, se realiza la Solicitud de
Verificacion de Inspeccién (ANEXO C5) por parte del importador a
una de las verificadoras radicadas en el pais (SGS, Cotecna,
Bureau Veritas o ITS).

Realizada la inspeccion correspondiente se procede a entregar a la
Aduana: el Certificado de Inspeccion, la Autorizacion del INEN, el
Certificado de Origen, la Poliza de Seguro, el Conocimiento de
Embarque, la Factura Comercial, para registrar en el Documento
Unico de Importacion (DUI). Ademas, se entregara a la Aduana la
Declaracion Aduanera del Valor - DAV (ANEXO BS6).

9

www.altavista.com
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2.3.3.2. TRAMITES QUE DEBE REALIZAR EL EXPORTADOR.
El exportador debera realizar los tramites pertinentes para enviar al

importador, el Certificado de Origen del producto (ANEXO C7) y el
Manifiesto de Carga.

2333 EXCEPCIONES EN LA TRAMITACION GENERAL PARA
UNA IMPORTACION.

Los tramites anteriormente mencionados, se realizan en su totalidad
cuando el monto de la importacion es mayor a $4000 ddlares.

Si su monto es menor a $4000 ddlares no se obligatorio cumplir con

algunos requisitos.

Lo anteriormente indicado se detallada en el cuadro adjunto:

DESCRIPCION ACTIVIDAD A REALIZAR CON UN:

MONTO MAYOR MONTO MENOR
A $4000 usd | A $4000 usd

Tramite de Inscripcion en el BANCO CENTRAL DEL ECUADOR |
como EXPORTADOR - IMPORTADOR |

Tramite en el BANCO CORRESPONSAL del DUI

Tramite para la AUTORIZACION de importacién en el INEN

Costos de compra de las duchas

Costos de Trasporte de la mercaderia COLOMBIA - ECUADOR

SIS IS |S

Costos de Seguro de la mercancia

Costos de la Verificadora.

SNISISNISISISINS

<\

Impuestos y Tasas por Servicios Aduaneros

FUENTE: Autora de la tesis.
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2.34. PAGO DE TRIBUTOS, DE TASAS POR SERVICIOS Y
FORMALIDADES ADUANERAS.

Para realizar el pago de tributos, tasas por servicios y formalidades aduaneras,
se entregara previamente a la Aduana, lo siguiente:

El Documento Unico de Importacion.
La autorizacion del INEN.

La factura comercial.

El conocimiento de embarque.

El certificado de origen.

La poliza de seguro, y

48 & 4 8 & 8 &

La Declaracion Aduanera del Valor.

La aduana procede a verificar la informacion fisica y de documentos; es decir,
revisa la mercaderia para constatar que el importador a declarado y a
importado las unidades fisicas reales.

Una vez cumplidos los requisitos en la aduana, se realizaran los tramites de
pago de tributos y tasas de servicios establecidas en el pais, como se indica en
el ANEXO A.

Realizados los pagos correspondientes, se procede a retirar la mercaderia de
las bodegas de la Aduana para la comercializacién de las duchas.
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2.4. MARCO EMPIRICO.

2.4.1. ANALISIS DE LA OFERTA DEL MERCADO.

Este proyecto se ha desarrollado para cumplir con los lineamientos del
comercio internacional, a fin de participar adecuadamente, en los procesos de
importacién y comercializacion de las duchas eléctricas. Existe la posibilidad
de que Riobamba sea un mercado atractivo, ya que esta ciudad es un

segmento, en el que no se encuentra posicionado este producto.

Desde el punto de vista estratégico y comercial se espera que la inversion sea
rentable, por el hecho de que el inversionista introducira un producto de
calidad, como son las duchas eléctricas marca KONTIKI, a precios competitivos
y con preferencia arancelaria de la Comunidad Andina de Naciones.

El reto sera posicionar las duchas en el mercado de Riobamba, con precios de
venta al publico bajos y con una rentabilidad atractiva para el inversionista. Lo
anteriormente citado se debera ver reflejado, en los resultados del Valor Actual
Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

A continuacion se efectua el respectivo estudio de la oferta de mercado, con el
fin de analizar, desde su origen de fabricacion, las caracteristicas de las duchas
ya mencionadas.

Se considera que esta nueva marca, puede constituirse en un producto
competitivo por sus caracteristicas similares a las posicionadas en el mercado.
El andlisis de costos que sera muy determinante, se lo realiza en el capitulo 4.
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!
La informacién obtenida es la siguiente:
24.1.1. DUCHAS MARCA LORENZETTI.
Estas duchas como se indicé anteriormente, son de procedencia
brasilena, los modelos y caracteristicas se indican a continuacion:
¢
o
I. DUCHA LORENZETTI CROMADA CON REGULADOR DE
TEMPERATURA Y CON MINIDUCHA.
= C>,.
1 Maa?afo
/ﬁ»;,m;m'
. J ,,d‘f —— .‘7
= Acabado Cromado: combina con los metales del cuarto
de bano y facilita la limpieza externa del dispositivo.
= 4 Temperaturas: fria, normal, caliente y super caliente,
. facilmente acondicionadas por teclas deslizantes.

= Alta Resistencia: fabricado en termoplastico (no moho) de alta
resistencia, soporta altas temperaturas y esta protegido por una
capa interna que ofrece la mayor proteccion contra descargas
eléctricas.
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= La resistencia en liga especial, los contactos en liga de
plata y el sistema de Aterramento LORENZETTI, aseguran
mayor rendimiento y durabilidad.

= Disponible en las versiones 127V-4400W / 5400W y 220V-
5400W / 6400W.

. DUCHA LORENZETTI CON REGULADOR DE
TEMPERATURA Y SIN MINIDUCHA.

= lorenduxa

= Acabado en color blanco, gran salida de agua.

= 4 Temperaturas: fria, normal, caliente y super caliente,
facilmente acondicionadas por teclas deslizantes.

= Alta Resistencia: fabricado en termoplastico (no moho) de

alta resistencia, soporta elevadas temperatura.

= La resistencia en liga especial, los contactos en liga de
plata y el sistema de Aterramento LORENZETTI, aseguran
mayor rendimiento y durabilidad.

= Disponible en versiones 127V-4400W / 5400W y 220V-
5400W / 6400W.
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lll. DUCHA LORENZETTI CON REGULADOR
TEMPERATURA.

g "“}\BANHO

= Acabado en color blanco, teclas deslizantes.

= Espalhador Distinguido: una salida mas grande de agua
sin desperdicio, proporcionando un bafno mas gustoso y

econdmico.

= Tres Temperaturas: siendo un poder econémico (verano),
que hace posible la reduccion del 30% en el consumo de
energia eléctrica.

= Alta Resistencia: fabricado en termoplastico (no moho) de
alta resistencia, soporta elevadas temperaturas.
Resistencia en liga especial, contactos en liga de plata y
sistema de Aterramento LORENZETTI, aseguran mayor
rendimiento y durabilidad.

32
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2.4.1.2. DUCHAS MARCA BOCCHERINI.
Estas duchas son de origen colombiano, sus caracteristicas se indican a

continuacion:

. DUCHA BOCCHERINI SIN REGULADOR DE TEMPERATURA
Y SIN MINIDUCHA.

BOCCHERINI TRADICIONAL

= La BOCCHERINI TRADICIONAL, es una ducha super automatica
compacta no trae mini ducha y su compartimiento esta
asegurado con tornillos.

= Super Automaticas

= Unidad Compacta

= Ahorro de Agua y Energia

= Facil Instalacién

= Agua Caliente Continua

= Durable y Seguras
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= Facil Mantenimiento

= 100% Garantizada

. DUCHA BOCCHERINI SIN REGULADOR DE TEMPERATURA
Y CON MINIDUCHA.

MAXI BOCCHERINI

= La MAXI BOCCHERINI, es una ducha Super automatica con
sistema de rosca en la parte superior y en la parte inferior,
también trae mini ducha teléfono.

= Super Automaticas

= Unidad Compacta

= Ahorro de Agua y Energia

= Facil Instalaciéon

= Agua Caliente Continua

= Durable y Seguras
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= Facil Mantenimiento

= 100% Garantizada

ill. DUCHA BOCCHERINI CON REGULADOR DE
TEMPERATURA Y CON MINIDUCHA.

BOCCHERINI MILENIO

= La BOCCHERINI MILENIO , es una ducha novedosa con sistema
de rosca en la parte superior y en la parte inferior, también trae
mini ducha teléfono y a diferencia de las anteriores nos ofrece la
posibilidad de graduarla en la temperatura deseada, porque trae
selector de temperatura.

= Unidad Compacta

= Posee Selector de Temperatura

= Ahorro de Agua y Energia

= Facil Instalacién

= Agua Caliente Continua



CAPITULQ II - Planificacion de la Investigacion de Mercado.

= Durable y Seguras

= Facil Mantenimiento

= 100% Garantizada

56



CAPITULQ II — Planificacion de la Investigacion de Mercado. 57

2.4.1.3. DUCHAS MARCA TERMO PLASTIC.
Estas duchas son de origen ecuatoriano, sus caracteristicas se indican a

continuacion:

.. DUCHA TERMO PLASTIC SIN REGULADOR DE
TEMPERATURA Y SIN MINIDUCHA.

DUCHA CD - 600

= Automatica.

= Doble servicio.

= Consumo de 3000w/h.

= Disponible para instalacion de 110w y bajo pedido ducha para
220w.

= Plastico termoestable tratado.

= Surtidor opcional con 2 metros de manguera para limpieza

personal.

= Resistencia Niquel Cromo #19 enrollada en caracol de ceramica
para su completo aislamiento y garantizar un ciento por ciento de
su rendimiento con un minimo de consumo.
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= Practica y de facil conexion.

. DUCHA SIN REGULADOR DE TEMPERATURA Y SIN
MINIDUCHA.

MINICALEFON CD - 975.

= Automatica.

= Consumo de 2000w/h.

= Disponible para instalacion de 110w y bajo pedido ducha para
220w.

= Resistencia Niquel Cromo #19 enrollada en caracol de ceramica
para su completo aislamiento y garantizar un ciento por ciento de

su rendimiento con un minimo consumo.

= Este modelo se caracteriza por ser plastico, econémico, por su
minimo consumo de energia y con Optimo rendimiento;
reduciendo los problemas que el agua fria causa a la ama de

casa.
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= Por su facil instalacion, sin tener que realizar doble conexiéon de

agua, a éste modelo lo hace original y unico en el mercado.

= Recomendable para uso dentro del hogar (cocina), clinicas,
hospitales, consultorios médicos, oficinas.

lll. DUCHA TERMO PLASTIC SIN REGULADOR DE
TEMPERATURA Y SIN MINIDUCHA.

DUCHA CD - 680.

= Automatica.

= Disponible para instalacion de 110w y bajo pedido para ducha de
220w.

= Consumo de 3000w/h.
= Cernidera de facil limpieza, por ser desarmable.
= Resistencia Niquel Cromo #19 enrollada en caracol de ceramica

para su completo aislamiento y garantizar un ciento por ciento de

su rendimiento con un minimo de consumo.
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= Practica y de facil conexion.

IV. DUCHA SIN REGULADOR DE TEMPERATURA Y CON
MINIDUCHA.

CALENTADOR SALON DE BELLEZA CS - 620

= Automatico.

= Disponible para la instalacion de duchas para sal6n de belleza
de 110w y bajo pedido, duchas para salén de belleza de 220w.

= Consumo de 3000w/h.

= Plastico termoestable tratado.

= Con manguera y surtidor de agua practico para uso en salones
de belleza.

= Resistencia de Niquel Cromo #19 enrollado en caracol de
ceramica para su completo aislamiento y garantizar un ciento por

ciento de su rendimiento con minimo consumo.

= Practico y de facil conexion.
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2.4.14. DUCHAS MARCA KONTIKI.

Esta ducha como se indic6 anteriormente no es conocida en el mercado
de Riobamba, pero en base a las observaciones realizadas en la ciudad
de Quito, se pudo conocer que esta marca esta ingresando con una muy
favorable aceptacion en esa ciudad, por lo que se la incluye también en
este estudio de la oferta de mercado, con el fin de evaluar la posibilidad
de introducir en Riobamba otro producto que tenga las mismas
caracteristicas que las demandadas.

La ducha marca KONTIKI, tiene las siguientes caracteristicas:

. DUCHA KONTIKI CON REGULADOR DE TEMPERATURA Y
CON MINIDUCHA.

SUPER DUCHA
Con Miniducha K-101

el -l “'-«‘.‘
5
T Keniki) P
f Ve i %
i
, 4 |
{ Tyt ““.;,j'w«'_;

= Tres opciones de temperatura: Tibia (econémica), Fria y Caliente.

= Totalmente automatica, se conecta o desconecta al abrir o cerrar
la llave del agua.

= Posee miniducha auxiliar .
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= Agua caliente al instante, con solo abrir la llave del agua.

= Resistencia climatizada para mayor duracion.

= Contactos en cobre rojo macizo.

= Cuerpo termoplastico, aislante eléctrico y térmico.

= Facil instalacion .

= Facil limpieza de la regadera.

= Proporcionan un toque de distincion a su bano.

. DUCHA KONTIKI SIN REGULADOR DE TEMPERATURA Y
SIN MINIDUCHA.

SUPER AUTOMATICA

K-104

= Super Automatica, se controla con la llave del agua unicamente.

= Agua caliente al instante, con solo abrir la llave del agua.

= Resistencia climatizada para mayor duracién.
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= Contactos en cobre rojo macizo.

= Cuerpo termoplastico, aislante eléctrico y térmico.
= Facil instalacion.

= Facil limpieza de la regadera.

= Proporcionan un toque de distincion a su bano.

lll. DUCHA KONTIKI SIN REGULADOR DE TEMPERATURA Y
CON MINIDUCHA.

SUPER AUTOMATICA
Con Miniducha K-106

= Super Automatica, se controla con la llave del agua unicamente.

= Posee miniducha auxiliar

= Agua caliente al instante, con solo abrir la llave del agua

= Resistencia climatizada para mayor duracion
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= Contactos en cobre rojo macizo

= Cuerpo termoplastico, aislante eléctrico y térmico
= Facil instalacién

= Facil limpieza de la regadera

= Proporcionan un toque de distincion a su bano

2.4.2. ETIQUETA DEL PRODUCTO.

La etiqueta del producto esta disenada por el proveedor de las duchas:

DUCHASS
*®

hentiki

HOT WATER IMMEDIATELY

2.43. CANALES DE DISTRIBUCION.

El canal de distribucion en el mercado de las duchas es el siguiente:

64
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[ FABRICANTE ]

|

INTERMEDIARIO ]

l

DISTRIBUIDOR

|

[ CLIENTE }

Para abaratar los costos de venta al consumidor final, y ofrecer al cliente
productos de buena calidad, con garantia y a precios mas bajos de la
competencia, el canal de distribucién que se sugiere, seria el siguiente:

FABRICANTE

N

DISTRIBUIDOR

4

CLIENTE

2.44. RESUMEN DE LAS CARACTERISTICAS DE LAS
DUCHAS QUE SE OFERTAN EN EL MERCADO.

Las caracteristicas ya mencionadas de cada uno de los modelos de duchas
gue ofertan los fabricantes, se han resumido en el siguiente cuadro:
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2.5. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION DE MERCADO.

La metodologia que se utilizara en este estudio es un disefio mixto; es decir, el
diseno cualitativo exploratorio y el disefio cuantitativo descriptivo.

> Diseio cualitativo exploratorio.- Este diseno contribuird a determinar el

tamano muestral de ferreterias para apoyo del disefo cuantitativo
descriptivo.

Fuente: Camara de Comercio de Riobamba.

Instrumentos de Recoleccion: Base de datos de las Ferreterias afiliadas a la
Camara de Comercio de Riobamba (ANEXO D).

» Diseno cuantitativo descriptivo.- Servird para determinar el volumen

potencial de ventas de duchas nacionales e importadas en el mercado de
Riobamba, asi como de determinar los modelos mas demandados y las
cantidades promedio que adquieren las ferreterias en cada mes.

Fuente: Ferreterias de Riobamba.
Instrumentos de Recoleccion: Encuestas Personales a los Propietarios de la
Ferreterias (ANEXO E).
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CAPITULO III

EJECUCION DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO.

3.1. TRABAJO DE CAMPO.

3.1.1. PLAN MUESTRAL.

Para realizar este trabajo, se tomé como mercado objetivo la ciudad de Riobamba,
debido a que en la misma, se halla instalada la empresa de compra y venta de
materiales de construccion, que invertira y financiara esta investigacion.

Dentro de las encuestas personales que se realizé6 a los Propietarios de las
ferreterias seleccionadas; se aplicé la técnica de muestreo probabilistico aleatorio
simple, que se basa en el principio de igualdad de probabilidad de seleccién para
cada integrante de la poblaciéon y garantizando que la muestra representa a la

poblacién y por ende las inferencias a realizar, son validas !

Para sacar la muestra representativa se decidié realizar el estudio en 14
Ferreterias, de una poblaciéon de 32 inscritas en la Camara de Comercio, se utilizd

un nivel de confianza del 90%, mediante la siguiente férmula:

! INVESTIGACION DE MERCADQOS, Orozco Arturo, Pagina 198 y 208.
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n =  Tamano de la Muestra a determinar T » n="7?
N = Tamano de la Poblaciéon ——p N =32
Ep2 = Error Probabilistico. +— Ep? =10%.
p = Probabilidad de realizacién de un evento. 2

Se recomienda que sea el 50%. G p=205
g = Probabilidad de no realizacion de un evento®.

Se recomienda que sea el 50%. — g =05
Varianza=p*q > var= 0.25

n=(N * Var) / [((N-1)*Ep?+Var]*

n=(32 * 0.25) / [((32-1)*(0.1)2) + 0.25 ]

n=14.28

70

La muestra representativa para realizar las encuestas sera de 14 ferreterias,

inscritas a la Camara de Comercio de Riobamba.

3.2. ANALISIS GENERAL DE LAS ENCUESTAS.

La codificacion, el procesamiento de datos y la tabulacién de las encuestas se

realizd de manera manual y utilizando el mismo esquema del cuestionario de

manera vertical (ANEXO F).

Se obtuvieron estos resultados a las siguientes preguntas:

2 ESTADISTICA PARA LA ADMINISTRACION Y LA INGENIERIA, Edwin Galindo, Afio 1999.
3 ESTADISTICA PARA LA ADMINISTRACION Y LA INGENIERIA, Edwin Galindo, Afio 1999,

* INVESTIGACION DE MERCADOS, Orozco Arturo, Pagina 222.
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PREGUNTA N° 1.
Por favor, indique su preferencia del 1 al 10 de los siguientes modelos de las
duchas:
N° MATERIAL ORDEN DE SU
PREFERENCIA
1 2 3 4 f 5 6 7 8 No [TOTAL
Venden
TERMOPLASTICAS:
CON REGULADOR DE
TEMPERATURA :
1 {CON MANGUERA 64.29% 7.14% 7.14% 14,29% 7.14%| 100%
2 |SIN MANGUERA 7.14%| 28,57% 7,14% 35,71% 14,29% 7.14%| 100%
3 [PARA SALON DE BELLEZA 71,43% 21,43% 7.14%| 100%
SIN REGULADOR DE y
TEMPERATURA : ‘
4 [CON MANGUERA 7.14%| 21,43%(28,57% 14,29%| 14,29%| 7.14% 7.14%| 100%
5 |SIN MANGUERA 14,29% 14,29%(21,43% 14,29%| 21,43%| 7.14% 7.14%| 100%
DE ALUMINIO:
6 |AUTOMATICA SIN MANGUERA 21,43%28,57%|  7,14%| 28,57%| 7.14% 7,14%| 100%
‘ |
| |
CROMADA : | B
7 |CON REGULADOR DE
TEMPERATURA Y CON MAGUERA 7.14%!| 14,29% 7,14%|57,14%| 7,14%| 7,14%| 100%
OTRAS ;Cuales?: [
8 [PARA COCINA l 7.14% 92.86%| 100%
ELABORADO: Autora de la tesis. f

Las respuestas obtenidas en esta pregunta se calcularon y tabularon como se

indic6 anteriormente. Estos datos se los grafica a continuacion para tener una

mejor apreciacion de los resultados obtenidos:




- E——
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PREFERENCIA DE LOS MODELOS DE DUCHAS
GRAFICON° 3.1
100,00%

90,00%
80,00%
70,00% 1
60,00%
50,00%

40,00%

% DE PERSONAS

30,00%

20,00%

10,00% I_H

1 2 3 4 5 6 7 8 No

ORDEN DE PREFERENCIA

B CON REGULADOR DE TEMPERATURA: CON MANGUERA

E3 CON REGULADOR DE TEMPERATURA: SIN MANGUERA

O CON REGULADOR DE TEMPERATURA: PARA SALON DE BELLEZA
OSIN REGULADOR DE TEMPERATURA: CON MANGUERA

0O SIN REGULADOR DE TEMPERATURA: SIN MANGUERA

CIDE ALUMINIO: AUTOMATICA SIN MANGUERA

B CROMADA: CON REGULADOR DE TEMPERATURAY CON MANGUERA
E1PARA COCINA

De acuerdo al grafico arriba expuesto, se puede deducir que los propietarios de
las ferreterias encuestadas, tienen el siguiente orden de preferencia de los

modelos de duchas:

a) En primer lugar, las duchas termoplasticas con regulador de temperatura con
manguera, 64.24%;

b) En segundo lugar y cuarto lugar prefieren a la duchas termoplasticas con
regulador de temperatura sin manguera con 28.57% vy 35.71%

respectivamente,
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¢) En tercer Ilugar prefieren a las duchas termoplasticas sin regulador de
temperatura con manguera, 28.57%; de igual manera prefieren a las duchas de
aluminio automatica sin manguera, 28.57%;

d) En quinto lugar prefieren a las duchas de aluminio automatica sin manguera,
28.57%,;

e) En sexto Iugar prefieren las duchas termoplasticas con regulador de
temperatura para salén de belleza, 71.43%;

f) En séptimo y octavo lugar prefieren a las duchas cromadas con regulador de
temperatura y con manguera con 57.14% y 7.14% respectivamente.
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PREGUNTA N° 2.
Qué le gustaria a usted obtener en una ducha, cuando la compra?

(Por favor, senale su preferencia del 1 al 6, las siguientes caracteristicas.)

N ° | Caracteristicas Orden de su
preferencia
1 2 3 | 4 5 6 7+ | TOTAL
1 |Marca conocida 42,86% 14,29% 7,14% 21,43% 7,14% 7,14%| 100,00%
2 |Calidad 28,57%| 28,57% 7,14% 14,29%| 14,29% ~7,14%| 100,00%
3 |Durabilidad 21,43%| 35,71%| 35,71% ) 7 ~7,14%| 100,00%
4 |Garantia 7,14% 7,14%| 21,43% 42,86%| 14,29% | 7,14%| 100,00%
5 |Precio adecuado 21,43% 14,29% 21,43%| 21,43%| 14,29%| 7,14%| 100,00% |
6 |Presentacion 7,14% 7,14% 14,29%| 64,29% 7,14%| 100,00%

7* = NO VENDE DUCHAS
Elaborado: Autora de la tesis.

Ilgualmente, las respuestas obtenidas en esta pregunta se calcularon y tabularon.
Estos datos se los grafica a continuacioén para tener una mejor apreciacion de los

resultados obtenidos:

CARACTERISTICAS DE LAS DUCHAS

GRAFICON® 3.2
‘ 70,00% -
n _
| < 60,00%
2
O 50,00%
(72}
o 40,00%
w
& 30,00%
i
O  20,00%
=X 40,00% | |"| H“ | ‘ ’ | |"
0,00% , | 1 LIk O
1 2 3 4 5 6
ORDEN DE PREFERENCIA
0 Marca conocida O Calidad O Durabilidad

O Garantia O Precio adecuado [ Presentacion
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De acuerdo al grafico arriba expuesto, se puede deducir que los propietarios de
las ferreterias encuestadas, tienen el siguiente orden de preferencia en lo que

respecta a las caracteristicas ya expuestas:

a) En primer lugar es la marca reconocida de la ducha en el mercado con un
porcentaje del 42.86%,

b) En segundo y tercer lugar toman en cuenta la durabilidad con un 35.71%,

¢) En cuarto lugar toman en cuenta a la garantia con un porcentaje de 42.86%,

d) En quinto lugar toman en cuenta al precio adecuado y la marca conocida con
el 21.43%,

e) La presentacion toman en cuenta en sexto lugar con un 64.29%.
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®

PREGUNTA N° 3.

Por favor, califique las caracteristicas de las siguientes marcas de duchas:

= BOCCHERINI
= LORENZETTI
= TERMO PLASTIC
= CORONA
= FAME
=  KONTIKI
= RCG
= RELAX
= RELAXE
Califique segun su criterio
VALORACION
MUY BUENA M.B (5)
BUENA B (4)
REGULAR R (3)
MALO M (2)
NO LA CONOCE N.C (1)
NO VENDE N.v*

Las caracteristicas encuestadas fueron:

Prestigio.
Durabilidad.
Garantia.
Precio.

4 4 4 4 3

Presentacion.

Las resultados obtenidos a la calificacién de las cinco caracteristicas de las
duchas se calcularon y tabularon.
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Para tener una mejor apreciacion de los resultados obtenidos se procedié a

graficar los resultados obtenidos.

El cuadro de la tabulacién de cada caracteristica encuestada y de su respectivo

grafico se expone a continuacion:

CARACTERISTICA N° 1.
MARCA PRESTIGIO
5 4 3 2 1 N.V* TOTAL
BOCCHERINI 42,86%| 35.71% 21.43%| 100%
LORENZETTI 78,57% | 21,43%| 100%
TERMO PLASTIC | 14,29%| 3571%) L 50,00%| 100%
CORONA 14,29% | 85,71%| 100%
FAME 7,14% 14,29%| 7,14% 71,43%| 100%
KONTIKI 100% ~ 100%
RCG | 21,43%| 7.14% 1 71,43%| 100%
RELAX 21,43%|  21,43%| 14,29%| 7,14% 35,71%| 100%
RELAXE 28,57% 1 71.43%| 100%
Elaborado: Autora de la tesis.
PRESTIGIO
Grafico N° 3.a
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CARACTERISTICA N° 2.

MARCA DURABILIDAD
5 4 3 2 1 N.V* | TOTAL
BOCCHERINI 50,00%| 28,57%| 21,43%| 100%
LORENZETTI 64,29% 14,29% | 21,43%| 100%
TERMO PLASTIC 42.86% 7.14% 50,00%| 100%
CORONA 14,29% 85,71%| 100%
FAME 7.14%| 14,29% 7,14% 71,43%| 100%
KONTIKI 100,00% 100%
RCG 28,57% 71,43%| 100%
RELAX 14,29%| 35,71%| 7,14%| 7.14% 35,71%| 100%
RELAXE 28,57% 71,43%| 100%
Elaborado: Autora de la tesis.
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CARACTERISTICA N° 3.

MARCA Garantia
5 4 3 2 1 N.V* | TOTAL
BOCCHERINI 28,57% 50,00% 21,43%| 100%
LORENZETTI 42,86%| 28,57% | 7.14% 21,43%| 100%
TERMO PLASTIC 35,71% 14,29% f 50,00%| 100%
CORONA 7.14% 7,14% 85,71%| 100%
FAME 14,29%| 14,29% 71,43%| 100%
KONTIKI | 100,00% 100%
RCG 7,14% 21,43%| | ! 71,43%| 100%
RELAX 28,57%| 14.29%| 14,29% 7.14%)| 35,71%| 100%
RELAXE 7,14%| 21,43% 71,43%| 100%
Elaborado: Autora de la tesis. ~
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CARACTERISTICA N° 4.

MARCA Precio
5 4 3 2 1 N.V* TOTAL
BOCCHERINI 714%| 57.14% 14,29% 21,43%| 100%
LORENZETTI 7.14%| 57,14% 14,29% 21,43%| 100%
TERMO PLASTIC | 14,29%| 21,43% 14.29% 50,00%| 100%
CORONA 7,14% 7,14% | 85.71%| 100%
FAME 14,29% 14,29% | - 71.43%| 100%
KONTIKI 100,00% 100%
RCG 14,29%| 14,29% 71,43%| 100%
RELAX 28,57%| 35,71% l 35,71%| 100%
RELAXE 14,29%| 14,29% . 71,43%| 100%
Elaborado: Autora de la tesis.
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CARACTERISTICA N° 5.

MARCA Presentacion
5 4 | 3 2 1 N.v* | TOTAL
BOCCHERINI 42,86% 35.71% | 21,43%| 100%
LORENZETTI 50,00% 28.57% | 21.43%| 100%
TERMO PLASTIC 14,29%| 28,57% 7,14% | 50,00%| 100%
CORONA 7.14% 7.14% | 85.71%| 100%
FAME 14,29%|  7.14%| 7,14% | 71,43%]| 100%
KONTIKI 100.00% 100%
RCG | 21,43%| 7,14%| | 71.43%| 100%
RELAX 7.14%) 42.86%| 7.14%) 7.14% 35,71%| 100%
RELAXE | 21,43% 7,14%) | 71,43%| 100%
Elaborado: Autora de la tesis.
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De acuerdo a los datos expuestos arriba se puede concluir, que los propietarios de
las ferreterias calificaron de la siguiente manera cada una de las caracteristicas de

las duchas:

= La ducha marca BOCCHERINI es considerada en el prestigio de la ducha
(42.86%), la durabilidad (50%) y la presentacion (42.86%) es muy buena; en
lo que respecta a la garantia (50%) de las duchas consideran que es buena y
el precio de la ducha marca BOCHERINI (57.14%) es considerado

conveniente al momento de adquirirla.

= En la ducha marca LORENZETT! consideran los Propietarios de las
Ferreterias que el prestigio en el mercado (78.57%), la durabilidad de la
ducha (64.29%), la garantia (42.86%) y la presentacion (50%) es muy bueno.

En lo que se refiere al precio es considerado conveniente (57.14%).

= En las duchas marca TERMO PLASTIC consideran que tiene un prestigio
(85.71%), durabilidad (42.86%) y presentacion (28.57%) bueno, en lo que
se refiere a la garantia (35.71%) de la ducha consideran que es muy buena; y
el precio de la ducha es considerado conveniente (21.43%).

= En las duchas marca CORONA consideran que tiene muy buen prestigio
(14.29%) y muy buena durabilidad (14.29%), en lo que se refiere a la garantia
que ofrece la ducha consideran que esta entre muy buena (7.14%) y buena
(7.14%).  El precio de la ducha es considerado por los propietarios de
ferreteria entre conveniente (7.14%) y cara (7.14%); la presentacion de la
ducha es considerada muy buena (7.14%) y de regular presentacion
(7.14%).

= En las duchas marca FAME son consideradas con un prestigio (14.29%) y
durabilidad (14.29%) bueno, en lo que se refiere a la garantia es considerada
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entre muy buena (14.29%) y buena (14.29%). El precio de las duchas es
considerado entre convenientes (14.29%) y caras (14.29%) al momento de
adquirirlas; y la presentacion que ofrecen dichas duchas son considerada
muy buena (14.29%).

Las duchas marca KONTIKI son duchas desconocidas en el mercado de
Riobamba.

En las duchas marca RCG son consideradas duchas que tienen un prestigio
(21.43%), durabilidad (28.57%), garantia (21.43%) y presentacion (21.43%)
buena. En lo que respecta al precio de las duchas son consideradas entre
baratas (14.29%) y convenientes (14.29%) al momento de adquiririas.

En las duchas marca RELAX son consideradas duchas de un prestigio entre
muy bueno (21.43%) y bueno (21.43%), en lo que se refiere a la durabilidad
(35.71%) y presentacion (42.86%) son consideradas buenas. La garantia
que ofrece dichas duchas es muy buena (28.57%) y en lo que se refiere al
precio de las duchas (35.71%) son consideradas convenientes.

En las duchas marca RELAXE son consideradas buenas duchas en lo que
respecta al prestigio (28.57%), la durabilidad (28.57%), garantia (21.43%) y
presentacion (21.43%) bueno. En lo que se refiere al precio son
consideradas entre baratas (14.29%) y convenientes (14.29%).
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PREGUNTA N° 4.
Cuantas duchas de promedio compra al mes?

De acuerdo a las condiciones del mercado de Riobamba, que es un mercado que
no tiene una significativa demanda mensual, se consideré apropiado determinar
los siguientes rangos de evaluacion:

= De 0 - 6 unidades.

De 7 — 12 unidades.

De 13 — 18 unidades.

De 19 — 24 unidades.

Mas de 24 unidades.

4 4 4 3

Los resultados de la evaluacion de los datos obtenidos son los siguientes:

CANTIDAD
Marca 0-6 [07-12 | 13-18 | 19-24 Mas de 24 CLIENTES | TOTAL
;Cuantas? | NO VENDEN

BOCCHERINI 14,29%| 28,57%| 7,14% 14,29%| 14,29% 30+50| 21,43% | 100%
LORENZETTI 7.14%| 14,29%| 21,43%| 21,43%| 14,29%| ) 21,43% | 100%
TERMOPLACTIC 21,43%, 21,43% - 7.14% 30| 50,00% | 100%
CORONA 14,29% 85,71% | 100%
FAME 14,29% 14,29% | 71,43% | 100%
KONTIKI 1 [ 100,00% | 100%
RCG 1429%| 7.14% 7.14%, 30| 71,43% | 100%
RELAX 7.14%| 42,86% 14.29%, 35,71% | 100%
RELAXE 21,43% 7.14%) f | 71,43% | 100%
Elaborado: Autora de la tesis.

A continuacion se grafican estos datos:
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COMPRA PROMEDIO MESUAL DE

DUCHAS
Grifico N° 3.4
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Como se puede observar, los propietarios de las ferreterias seleccionaron el rango

de compra mensual promedio de las duchas de la siguiente manera:

= Las duchas marca BOCCHERINI se compran en promedio al mes entre 7 -
12 unidades, 28.57%; seguido por 0 — 6 unidades (14.29%), 19 — 24 unidades
(14.29%), mas de 24 unidades (14.29%) y el ultimo lugar entre 13 — 18

unidades (7.14%).

= Las duchas marca LORENZETTI se compran en primer orden entre 13 — 18
unidades (21.43%) y 19 — 24 unidades (21.43%) al mes, seguido por 7 — 12
unidades (14.29%) y mas de 24 unidades (14.29%) al mes y en tercer orden

se encuentra entre 0 — 6 unidades (7.14%) al mes.
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g

Las duchas marca TERMO PLASTIC los propietarios de ferreterias compran
en primera instancia de 0 — 6 unidades (21.43%) y de 7 — 12 unidades
(21.43%), sequido por la compra de mas de 24 unidades (7.14%) al mes.

Las duchas marca CORONA los propietarios de ferreteria compran al mes
entre 7 — 12 unidades promedio (14.29%).

Las duchas marca FAME compran mensualmente entre 0 — 6 unidades
(14.29%) y entre 7 — 12 unidades (14.29%) al mes.

Las duchas marca RCG compran al mes entre 0 — 6 unidades (14.29%),
seguido por 7 — 12 unidades (7.14%) y mas de 24 unidades mensuales
(7.14%).

Las duchas marca RELAX en primer orden de compra se encuentra entre 7 —
12 unidades (41.86%), seguido por 13 — 18 unidades al mes (14.29%) y en
tercer orden se encuentra entre 0 — 6 unidades al mes (7.14%).

Las duchas marca RELAXE se encuentra en primer orden de compra entre O
— 6 unidades al mes (21.43%) y en ultimo orden se encuentra entre 13 — 18
unidades al mes (7.14%).
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3.3. CONCLUSIONES OBTENIDAS DE LAS ENCUESTAS.

® En las encuestas se analizaron todos los modelos de las duchas que se
ofertan en el mercado.

® Se estudiaron las principales caracteristicas que tienen las duchas y que
influyen en el comprador al momento de adquirirlas (marca, calidad,
durabilidad, garantia, precio y presentacion) .

© Con el fin de conocer el nivel de demanda general que tienen las duchas,
también se hizo un estudio de las cantidades que compran los ferreteros en
cada mes, para la cual se establecié rangos adecuados de compra mensual.

© De las nueve marcas de duchas encuestadas, las duchas marca
LORENZETTI, BOCCHERINI y TERMOPLASTIC son las que tienen mayor
aceptacion en el mercado de Riobamba; debido a que las mismas son
consideradas de buena calidad, prestigio, ofrecen garantia contra defectos de
fabricacion, tienen muy buena presentacion y su precio para el consumidor

final es conveniente.

® La ducha marca KONTIKI no es muy conocida en el mercado, pero reune las

caracteristicas de las tres marcas que se indicaron anteriormente.
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® Esta circunstancia, podria aprovecharse puesto que se podria introducir en el
mercado de Riobamba una marca nueva y competitiva.

® Es importante que se haga el estudio de factibilidad de la ducha marca
KONTIKI para determinar, si sus costos podrian permitir la introducciéon de

una nueva marca de ducha.

3.4. ANALISIS DE PREFERENCIA DEL MERCADO.

En base a la encuesta se determind que las marcas de duchas que se encuentran
posicionadas en el mercado con similares caracteristicas son las siguientes:

= LORENZETTI .-
Son duchas automaticas de origen brasileno.

= BOCCHERINI .-

Son duchas automaticas, de origen colombiano.

= TERMO PLASTIC .-

Son duchas automaticas ecuatorianas.
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3.5. ANALISIS DE LA DEMANDA DEL PRODUCTO.

Para determinar la demanda de las duchas y de sus modelos en el mercado de
Riobamba, se ha hecho un analisis de las encuestas que se realizaron para el
efecto de este estudio.

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado realizada, se pudo
determinar las siguientes caracteristicas de preferencia de las duchas que se
ofertan en la ciudad de Riobamba:

=  Las prefieren de material termoplastico.

=  Las duchas de aluminio no tienen mayor preferencia, porque las
consideran de un modelo obsoleto.

=  Por razones de mantenimiento, prefieren duchas eléctricas automaticas,
puesto que las duchas normales requieren de una regulaciéon eléctrica
manual (por medio de switch), generando constantes inconvenientes de
cortocircuitos de las resistencias de las duchas, cuando el usuario se
olvida de desconectar la energia eléctrica de la ducha al acabar de

banarse.

= Existe una similar preferencia, por adquirir duchas con manguera
incorporada y sin ella.
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=  Las duchas con regulacién de temperatura y sin regulacion, tienen igual
preferencia del cliente, siendo su costo el factor que determina su

compra.

Con el fin de resumir las caracteristicas solicitadas, se realiz6 el siguiente cuadro
de demanda, de los datos tabulados en las encuestas:
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Del cuadro N° 3.1 expuesto, se puede obtener las siguientes conclusiones de

preferencia:
= Que las duchas sean automaticas.

= Existe preferencia por las duchas con regulador de temperatura y con

miniducha.

= También existe una considerable acogida a las duchas con regulador de
temperatura y sin miniducha.

= A continuacion se observa un interés por adquirir duchas sin regulador de

temperatura y con miniducha.
= Las duchas de menor acogida son las metalicas.

= Las duchas de material termoplastico tienen una acogida mayoritaria.

3.6. PRECIOS DE VENTA AL PUBLICO DE LA DUCHAS
MAS DEMANDADAS EN EL MERCADO.

Para determinar los precios de venta al publico de las duchas mas demandadas
en el mercado, se ha realizado cotizaciones a los propietarios de ferreterias
(ANEXO G1). Los precios de venta al publico se indican en el ANEXO G2 y los
valores promedio de las duchas mas demandas en el mercado, son los siguientes:
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PRECIOS PROMEDIO DE VENTA AL PUBLICO DE LA DUCHAS MAS
DEMANDADAS EN EL MERCADO.

MARCA MODELO PRECIO
PROMEDIO
LORENZETTI MAXI 9,97
BOCCHERINI MAXI 9,10
TERMO PLASTIC CD 600 7,88

FUENTE: Autora de la tesis.

3.7. CARACTERISTICAS DEL TIPO DE DUCHAS QUE SE
DEBERIAN IMPORTAR.

De lo expuesto se ha determinado que las duchas que se deberian sugerir al
inversionista para la importacion deben contener las siguientes caracteristicas:

Que sean de material termoplastico.
Deben ser automaticas.

Deberian importarse duchas con y sin regulador de temperatura.

4 4 4 0

La miniducha no es un accesorio determinante para su demanda. Se sugiere
que las duchas con y sin este elemento, se adquieran en base al andlisis de su
precio al consumidor final.

= No es recomendable importar duchas con un acabado cromado. Este tipo de

ducha no tiene mucha demanda.
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3.8. DETERMINACION DE LA MARCA DE LA DUCHA
PARA SU IMPORTACION.

De acuerdo al analisis de las caracteristicas, que analizamos en este capitulo,
se puede observar que las duchas marca KONTIKI tienen varios modelos, que
rednen todas las caracteristicas de las duchas marca LORENZETTI,
BOCCHERINI'y TERMOPLASTIC , que son demandas en Riobamba (ver cuadro
N° 3.1).

Por tal razén tenemos un gran potencial para invertir en esta marca de ducha, por

las siguientes razones:

4

Ofrece un ano de garantia.

4

Tiene las mismas caracteristicas de funcionamiento que los otros
productos similares ya posicionados en el mercado.

Tienen resistencia climatizada para mayor duracion.

Son de facil instalacion.

Ofrecen una ventaja competitiva frente a las demas duchas.

Son de material termoplastico (este material tiene general aceptacion).

4 4 4 3 8

Es un marca nueva que generara expectativa en el consumidor, pues sus

caracteristicas y ventajas ya son conocidas en otras marcas.

El andlisis econémico sobre su costo de importacion y la determinaciéon de su
costo de venta, sera fundamental y determinante para que esta marca de ducha

se deba importar.
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Por lo tanto en el capitulo siguiente, se hara el estudio de factibilidad pertinente,
en el cual se estableceran:

a) Los costos de importacion
% Costo FOB:
< Transporte.
% Impuestos.
% Verificacién aduanera.
% Seguros.
% Registro en el Banco Central.
% Autorizacién del INEN.
< Registro del Documento Unico de Importaci6n en el banco
corresponsal.

b) Los precios de venta.
¢) Los ingresos por la comercializacion de las duchas.

d) Las utilidades esperadas que generarian esta inversion.
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CAPITULO IV

PROYECTO DE IMPORTACION Y
COMERCIALIZACION.

4.1. PROYECCION DE VENTAS E INGRESOS QUE SE
OBTENDRIAN EN LA IMPORTACION DEL
PRODUCTO.

4.1.1. GENERALIDADES.

Con la crisis economica y politica que sufrio el Ecuador en el ano de 1999, ha
existido cambios que influyeron a que los precios de los bienes y servicios

fueran altos al igual que su tasa de riesgo.

A partir del ano 1999 hasta hoy en dia, el Ecuador ha tenido una tendencia a la
baja en lo que respecta a los precios de los bienes y servicios, por lo que
existen factores que han incentivado a la inversion en los diferentes campos,

asi por ejemplo:

> EI descongelamiento bancario que otorgd liquidez tanto como a oferentes
como a compradores.

» La confianza en el manejo del sistema bancario.

> La dolarizacion, que elimind en gran parte la incertidumbre de la economia.

> Las remesas de dinero de los emigrantes, que se estan canalizando

especialmente a la construccion de viviendas.
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Estos cambios en la economia ecuatoriana, ha dado como resultado que los
precios de todos los bienes y servicios tengan una tendencia a la baja y por lo

tanto sean mas reales.

El sector que ha tenido un mayor crecimiento en el Ecuador es el de la
construccion, “las evoluciones del sector se mueven de manera paralela con la

economia en general” .

El sector de la construccion experimenté un crecimiento del 18.30% en el 2000,
respecto del -24.90% que se registro en el ano 1999. En el ano 2001 tuvo un
crecimiento del 4.0% y del 14.70% en el afo 2002. Las previsiones de

crecimiento para el 2003, ubican a este sector a una tasa del 3.8% (TABLA N°
4.1).

TASA DE CRECIMIENTO DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCION.

TABLA N° 4.1
ANOS % TASA DE
CRECIMIENTO
1994 7,00%
1995 0,40%
1996 1,30%
1997 2,70%
1998 -0,02%
1999 -24,90%
2000 18.30%
2001 ‘ 4,00%
2002 14,70%
2003 * 3,80%
* Prevision de crecimiento para el
sector de la construccion
FUENTE: Banco Central del Ecuador

Se ha hecho una evaluaciéon de las variaciones de crecimiento del sector de la

construccion, puesto que éste incide en el crecimiento de las soluciones

! REVISTA EKOS, Economia y Negocios, N° 111,
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habitacionales que requiere el Ecuador, y por lo tanto incide de alguna manera
en la demanda de las duchas.

4.1.2. ANALISIS DE LA BASE DE DATOS DE LAS DUCHAS
MAS COMERCIALIZADAS POR EL INVERSIONISTA.

Para tener un criterio claro de la variacion de la tendencia de crecimiento del
mercado de las duchas en la ciudad de Riobamba, se realizo su estudio en el
periodo comprendido entre los anos 2000 — 2003.

El andlisis de las variaciones de precios y de las cantidades adquiridas por el
inversionista, se ha efectuado a las duchas marca LORENZETTI, por ser la

mas conocida en el mercado.

Los datos se obtuvieron de las facturas de compra, que ha hecho el
inversionista a la empresa importadora de este producto como se detalla en el
ANEXO H.

El cuadro resumen del ANEXO H se indica a continuacion:
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VARIACION ANUAL DEL PRECIO Y CANTIDAD ADQUIRIDA DE LAS
DUCHAS MARCA LORENZETTI
PERIODO 2000 - 2003.

Cuadro N° 4.2

ANOS MODELO MAXI DUCHA
CANTIDAD | PRECIO* | TOTAL
2000 96 8,38 | 804,74
2001 461 7.32 | 337328
| 2002 180 7,23 1301,29
2003** 304 . 6,61 2007,95
TOTAL 1041 7.38 7487,27
* Precios promedio
** Hasta el mes de Agosto

El grafico de la relacién cantidad y precio de la ducha LORENZETTI es el

siguiente:
TENDENCIA ANUAL DE LA CANTIDAD
Y EL PRECIO (Ducha LORENZETTI)
Grafico N° 4.1
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Con los datos expuestos en este grafico, se determind las siguientes
ecuaciones, que permiten relacionar las variaciones de las cantidades y sus

precios:
Y =8,7388 - 0,5421 X ——» PRECIO
Y=174,5+ 34,3 X —» CANTIDAD

Como podemos ver en el Grafico N° 4.1, existe una tendencia sostenida a la
baja del precio de las duchas.

En lo que respecta a su adquisicion, tiene una tendencia al crecimiento durante
los anos 2000 al 2003.

4.1.3. PROYECCION DE INGRESOS BRUTOS Y DE VENTAS
DEL INVERSIONISTA.

Para el estudio de factibilidad, se tomé en cuenta los ingresos que obtendria el
inversionista al hacer la importacién para un periodo proyectado de cinco anos.

Se consideré que los ingresos brutos de la inversion estan definidos por la
cantidad de duchas adquiridas y el precio del producto.

En el ANEXO J, se detalla la proyeccion de la variacion de precios de venta al
publico por modelos, de la ducha marca KONTIKI.
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En la determinacion del precio se analizdé: los costos que intervienen en la
importacion de las duchas, mas la utilidad correspondiente al inversionista y el
porcentaje de la inversion por modelo de ducha que se va a adquirir (ver el
ANEXO ).

Cabe indicar que la utilidad inicial para el inversionista en este proyecto es del
20%, por tratarse de la importacién de un producto que no se encuentra
posicionado en el mercado. Sin embargo, se sugerira al inversionista que una
vez que ingrese al mercado este producto, la inversidn sea mayor, para que

sus costos de compra sean menores y obtenga una mayor utilidad. —

En base a los datos obtenidos en el ANEXO | se elaboré el cuadro que se indica
en el ANEXO J.

El ANEXO K se elabor6 para definir la proyeccion de ventas e ingresos brutos
en la importacién de las duchas marca KONTIKI, para lo cual se considero la
pendiente de la ecuacién, que define las variaciones de la cantidad de las
duchas LORENZETTI compradas, que se menciond en el numeral anterior.

Del analisis del ANEXO | se sugiere al inversionista que seria adecuado
adquirir los siguientes modelos y cantidades de duchas marca KONTIKI :

= Modelo K 101, duchas con regulador de temperatura y con manguera:
trescientas unidades.

= Modelo K 106, duchas sin regulador de temperatura y con manguera:
trescientas unidades.

= Modelo K 104, duchas sin regulador de temperatura y sin manguera:
doscientas unidades.
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Se considera que los modelos y cantidades indicados, son adecuados para
ingresar al mercado una cantidad prudente de duchas que no implican ningun
riesgo puesto que se las puede comercializar en el mismo local comercial del
inversionista y/o al mismo tiempo se hacer una cobertura, mediante la
distribucién de duchas a otros locales comerciales, para que las vendan en
calidad de sub distribuidores, a precios de mercado razonables.

4.2. ANALISIS FINANCIERO PREVIO A LA
IMPORTACION DEL PRODUCTO.

4.2.1. ANTECEDENTES.

Con la importacion y comercializacion de las Duchas KONTIKI, se tiene el
propésito de introducir al mercado un producto de buena calidad, bajo precio y
competitivo.

> Este proyecto ha sido disenado para ser implementado en la ciudad

de Riobamba, con fines de expansién a nivel nacional.

> Para el estudio del flujos de fondos (ingresos y egresos que
intervienen en la inversion), se estableceran dos escenarios, para un

periodo de cinco anos:

El primero con apalancamiento: con capital propio parcial, mas
el financiamiento de una institucién financiera.

El segundo sin apalancamiento: con capital propio.
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- De acuerdo a los resultados obtenido de las encuestas realizadas a
los Propietarios de Ferreteria, se tomé la decisién de importar los
siguientes modelos de duchas:

. Con regulador de temperatura y con manguera,
. Sin regulador de temperatura y con manguera, y
. Sin regulador de temperatura y sin manguera.
» Los costos de tramitacion para la importacion con el Banco

Corresponsal y su documentacion, para efectos de este estudio, se
asume que se mantendran constantes durante cinco anos (tiempo que
generalmente se asume para este tipo de inversiones).

> Los demas costos que generan la importacion de las duchas,
varian de acuerdo a la cantidad que se importe desde Colombia.

’ Para determinar el precio de costo de cada ducha, los gastos fueron

repartidos de acuerdo al volumen de compra por modelo.

4.3. COSTOS Y ARANCELES QUE SE PAGAN PARA
LA IMPORTACION DEL PRODUCTO.

Como se indico anteriormente, el producto a importar sera la ducha marca
KONTIKI.
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Los costos y aranceles para su importacion son los siguientes:

4.31. COSTOS INICIALES DE LA INVERSION.

Los costos iniciales para la importacion de las duchas, (ANEXO K, Cuadro N° 1)

se generan en los siguientes tramites:

» Inscripcién como importador en el Banco Central del Ecuador,

» Aprobacién del DUI en el banco corresponsal, y

» Autorizacion pertinente del INEN para la importacion del producto con un
valor de $20 para paises que conforman la CAN y $75 para terceros
paises.

4.3.2. COSTOS DE COMPRA DE LAS DUCHAS MARCA
KONTIKI.

El costo de compra se lo definié para un periodo de cinco anos, periodo para
el cual, se establecio la cantidad y el precio unitario de fabrica de cada modelo
de las duchas.

Los modelos de duchas que se van a importar son:

» Modelo K 101, con regulador de temperatura y con manguera.
» Modelo K 106, sin regulador de temperatura y con manguera; y
» Modelo K 104, sin regulador de temperatura y sin manguera.

El costo de adquisicion del producto en los diferentes modelos de duchas.
(ANEXO K, Cuadro N° 2)



Capitulo V - Proyecto de Importacion. 106

4.3.3. COSTO DE TRANSPORTE DE LA MERCADERIA.

El costo de transporte de la mercaderia es determinado por el precio del flete
aereo (en este caso), y por el peso de las duchas que se van a importar.

El peso de las duchas se obtuvo dividiendo la cantidad anual de duchas por
modelo a importar, para la capacidad de embalaje de cada caja determinado
por el fabricante.

El costo de trasporte de la mercaderia desde Colombia a Ecuador, se detalla
en el ANEXO K, Cuadro N° 3.

4.3.4. COSTO DE LA POLIZA DE SEGURO DE LA
MERCADERIA.

El costo de la poliza de seguro, va de acuerdo al valor FOB de la mercaderia
(que es igual al Costo Total de Compra que se va a importar ).

Los componentes del costo del seguro son los siguientes:
» EI 0.60% de prima que cobra la empresa aseguradora,
> El 3.5% de contribucién a la Superintendencia de Bancos,
» $ 25 dolares de derecho de emision de la péliza de seguros,

Los costos del seguro se obtienen multiplicando:
» E| 0.60% de prima por el valor FOB,
» El 3.5% de contribucion a la Superintendencia de Bancos por el valor
FOB,
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» $ 25 dolares de derechos de emision de la podliza de seguros es
constante durante los cinco anos de analisis,

» A la suma de la prima, la contribucion a la Superintendencia de Bancos y
al derecho de emision se le debe aplicar el valor del 12% del IVA.

La determinacion del costo de seguro, se detalla en el ANEXO K, Cuadro N° 4,

4.3.5. COSTOS DE LA VERIFICACION.

Llegada la mercaderia al Pais, la verificadora constata si se ha declarado y se
ha importado las unidades fisicas reales. El costo por verificacion de la

mercancia es:
> El 1% del valor FOB + IVA; 6

> Si el valor FOB es menor o igual a $ 18.000 dolares el costo de la
verificacion sera de $180 doélares + IVA.

Para nuestro caso, el costo de la verificacion sera el mismo en los cinco anos
de estudio: ver ANEXO K, Cuadro N° 5.

4.3.6. IMPUESTOS Y TASAS POR SERVICIOS ADUANEROS.

Después de haber, realizada todos los procedimientos para la nacionalizacion
del producto se paga los impuestos y tasas por servicios aduaneros.

Los impuestos y tasas aduaneras (establecidas por la ley) a pagarse son:
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» EI0.50% de la Tasa de FONDINFA.
» EI0.025% de Impuestos FOB.
» El cero por ciento (0%) de Derechos Arancelarios (%Ad — Valorem) para

paises integrantes de la CAN 6 el 20% de Derechos Arancelarios para

terceros paises; y,
> El 12% del IVA.

Los impuestos y tasas por servicios aduaneros se obtiene de la siguiente

manera:

1. -
2. -

;& o

Se calcula el valor CyF (Costo y Flete) .

CyF = Valor FOB + Valor del Transporte Aéreo.

El segundo paso es calcular el valor CIF.

CIF = Valor CyF + Costo de la Pdliza de Seguro de la mercancia.

La tasa de FODINFA es igual a la multiplicacién del Valor CIF por el
0.50%.

Los impuestos FOB se calcula multiplicando el Valor CIF por el
0.025%; y;

A la suma del valor CIF, la tasa FODINFA y los Impuestos FOB se le
debe aplicar el valor del 12% del Impuesto al Valor Agregado.

En el ANEXO K, Cuadro N° 6 se detalla la determinacion de los impuestos y

tasas por servicios aduaneros.
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4.4. ESTUDIO FINANCIERO.

4.4.1. FLUJO DE FONDOS.

4.41.1. DEFINICION DEL FLUJO DE FONDOS.

El Flujos de Fondos son los ingresos y gastos realizados durante un
periodo de andlisis, para hallar el beneficio o pérdida, obtenido en dicho
periodo por el inversionista.

4.41.2. PARAMETROS QUE INTERVIENEN EN EL ANALISIS DEL
FLUJO DE FONDOS.

Los parametros que intervienen en el analisis del flujo de fondos, son los

siguientes:

=  Tasa de Oportunidad.
=  Valor Actual Neto (VAN).
=  Tasa Interna de Retorno (TIR).

4.41.2.1. TASA O COSTO DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL.

a) DEFINICION DE LA TASA O COSTO DE OPORTUNIDAD DE
CAPITAL.

“ La tasa o costo de oportunidad de capital es la tasa de retorno que,
como minimo, se le exige generar a una inversion. Esta tasa equivale a la
rentabilidad esperada, o a la que se renuncia para invertir en un proyecto

econdmico de riesgo similar “ 2.

2

WWW.YAHOO.COM
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b) DETERMINACION DE LA TASA DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL.

En el ANEXO L, se detalla la tasa de oportunidad del proyecto, para
determinar los beneficios o flujos de caja que espera el inversionista en el
transcurso de la inversién con apalancamiento o sin apalancamiento.

La tasa de oportunidad se obtiene en base a:

» El indice de inflacién obtenido de Ia informacién que entrega el Banco
Central del Ecuador. Influye cuando se inviete con o sin

apalancamiento; v,

> A la tasa de interés activa, que influye cuando la inversiéon es con

financiamiento de una institucién financiera (con apalancamiento).

La Tasa de Oportunidad se obtiene de la siguiente manera:

K = [(T.I. *P.n)/100% ]+ [ (1 *P.In)/100% ]

Donde:

K = Tasa de Oportunidad.

T.l. = Tasa de Inflacion Anual = 6.48% vigente desde Nov. 2002 a Nov.
2003.

| = Tasa de Interés.

P.In = Proporcién de la Inversion con o sin apalancamiento.

A continuacion se indican los resultados obtenidos:
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TASA DE INFLACION =
TASA DE INTERES =

6,48%

18,21%

PROPORCION DE LA INVERSION (P. IN).

APALANCAMIENTO

Si NO
DESCRIPCION [INVERSION| P.IN. |INVERSION| P.IN.
CAPITAL PROPIO 3000 60% 5000 100%
FINANCIAMIENTO 2000  40% 0 0%
TOTAL 5000 100% 5000, 100%
TASA DE OPORTUNIDAD CON APALANCAMIENTO = 11.17%.
TASA DE OPORTUNIDAD SIN APALANCAMIENTO = 6.48%

111

Los resultados obtenidos del 11.17% con apalancamiento y del 6.48% sin

apalancamiento, indican los valores de la rentabilidad minima esperada

en la inversion para eliminar el riesgo.

4.41.2.2. VALOR ACTUAL NETO (VAN).

“ El Valor Actual Neto consiste en convertir los beneficios futuros a su

valor presente; considerando un porcentaje fijo, que representa el valor

del dinero en el tiempo *“ 3 tanto de los flujos positivos como de las

salidas de capital (incluida la inversion inicial).

°* PREPARACION Y EVALUACION DE PROQYECTQS, Marco Caldas Molina.
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El Valor Actual o Valor presente, es la cantidad de dinero que seria
necesaria invertir hoy para que, a un tipo de interés dado, se obtuvieran
los flujos de caja previstos.

En un proyecto de inversion, el VAN se calcula de la siguiente manera:

VAN = -1+ FFy [ (1+r1)" + FFy | (14r)2 + ... + FFy [ (1+71)"

donde:

V.A.N.: Valor Actual Neto;

I: Inversion Inicial;

FF: Flujo de Fondos;

r: Tasa de oportunidad del capital.

La regla de aceptacion bajo el criterio de valor presente neto requiere que
éste sea mayor a cero.

VPN >0

Criterios de evaluacion del VAN:

> VAN > 0 ; el proyecto es atractivo.

> VAN = 0; es indiferente el proyecto.
» VAN < 0 ; el proyecto no es atractivo.
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4.4.1.2.3. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR).
La tasa interna de retorno, es la tasa a la cual el valor presente neto de
una inversion es cero. Es un método comunmente utilizado para valuar

los proyectos de inversion.

“ La Tasa Interna de Retorno consiste en convertir los beneficios futuros a
valores presentes, solo que en lugar de utilizar un porcentaje fijo,
determina el rendimiento de la inversion expresando éste como una tasa

de interés (en porcentaje) ” 4

La Tasa Interna de Retorno es la rentabilidad del dinero que permanece
invertido en un proyecto.

En un proyecto de inversion, la TIR se calcula de la siguiente manera:
TIR=0=-1+FF I(1+i)' + FF, [(1+i)* +....+ FF, I(1+i)"

donde:

TIR = Tasa Interna de Retorno;

I: Inversion inicial;

FF: flujo de fondos;
| : Tasa de Rentabilidad del Dinero = TIR.

* PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, Marco Caldas Molina.
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La regla de aceptacion de una inversion bajo el criterio de tasa interna de
retorno indica que esta ultima debe ser superior a la tasa minima
aceptable o tasa de retorno requerida, es decir:

1>K

Donde:

| = TIR = Tasa de rentabilidad
K = Tasa o costo de oportunidad del capital.

Criterios de evaluacion del TIR:

> I > K; el proyecto es atractivo.

> | < K; no es atractivo el proyecto.

4.4.2. DETERMINACION DE LOS FLUJOS DE FONDOS.

Existen dos tipos de flujos de fondos:
1.  Flujo de Fondos con apalancamiento (capital propio mas endeudamiento).

2. Flujo de Fondos sin apalancamiento (con capital propio y sin
endeudamiento).

Para efectos de este estudio se analizaran los dos flujos de fondos
anteriormente mencionados, con un periodo de anadlisis de cinco anos y una
inversion total de $ 5000 dodlares.
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4.4.3. FLUJO DE FONDOS CON CAPITAL PROPIO Y CON
ENDEUDAMIENTO.

4.4.3.1. GENERALIDADES.

La inversion se realizara de la siguiente manera:

a) $ 3000 ddlares financiado por el inversionista (con capital propio),

b) Mas el financiamiento de una institucion financiera de $ 2000 ddlares.

En este tipo de flujo de fondos, en el plan de financiamiento interviene el
costo financiero. Que es el interés que se paga a la institucion financiera
que otorga el financiamiento.

En el ANEXO N1, se analiza el flujo de fondos con apalancamiento. En
este anexo, se detalla la inversion inicial por parte del inversionista, los
costos de toda la inversion (ANEXO H), la proyeccién de ventas e
ingresos brutos (ANEXO J), el costo de oportunidad de capital (ANEXO L)
y el plan de financiamiento para la importacion de duchas marca KONTIKI/
(ANEXO M).

4.43.2. CALCULO DE LAS CUOTAS DE PAGO DEL PLAN DE
FINANCIAMIENTO - CON APALANCAMIENTO.

Para el calculo del costo financiero, se realizé una tabla de amortizacion

para dos anos, tiempo para el cual la institucion financiera nos presta su

capital.

El calculo de las cuotas que el inversionista debera pagar, se lo calcula de

la siguiente manera:
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Cuota Mensual a Pagar = Ax [(l / m)/(1 - (1 +(il m)'"“"’))]

Capital a financiarse = A
Anos de Plazo =t

Tasa de Interés Anual Activa = i
N° de periodos en el aflo = m

En el ANEXO M se detalla el plan de financiamiento, en el cual se podra
ver como el costo financiero va de mayor a menor valor a pagar, a medida
que avanza el periodo de pago.

A continuacion se indican los resultados obtenidos:
A = $ 2000 dolares.
1

2 anos
18.21% anual.
12 aportes mensuales.

m

Cuota mensual a pagar = $ 100.05 dolares.

La amortizacion del capital, es menor en las primeras cuotas y aumenta

su valor en las dltimas cuotas mensuales a pagarse.

La suma del costo financiero mas la amortizacion del capital dan como
resultado las cuotas mensuales fijas a pagarse.
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444. FLUJO DE FONDOS CON CAPITAL PROPIO Y SIN
ENDEUDAMIENTO.

La inversién total en el estudio de este escenario es de $ 5000 dolares, y su
inversién es del 100% con capital propio.

En este flujo de fondos, el plan de financiamiento no interviene. Por lo que se
trabaja con el 100% con capital propio.

En el ANEXO N2, se analiza el flujo de fondos sin apalancamiento. En el cual,
se detalla la inversién por parte del inversionista, los costos de toda la inversion
(ANEXO K), la proyeccion de ventas e ingresos brutos (ANEXO J) y la tasa de
oportunidad del capital (ANEXO L).

4.4.5. ANALISIS FINANCIERO.

4.45.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS.

Para realizar el flujo de fondos, se tomo en cuenta:

=  Los costos de la inversién para la importacién de duchas marca
KONTIKI, mencionado en el numeral 4.3. 6 ANEXO K.

=  Los ingresos anuales proyectados para cada uno de los modelos de
las Duchas KONTIKI, con sus respectivos precios de mercado y sus
cantidades proyectadas para un periodo de 5 anos, mencionado en
el numeral 4.1. 6 ANEXO J.
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=  La tasa de oportunidad de capital describe la rentabilidad esperada
en la inversiéon, mencionado en el numeral 4.4.1.2.1. 6 ANEXO L.

= El plan de financiamiento que interviene en la inversion con
apalancamiento, mencionado en el numeral 4.4.3.2. 6 ANEXO M.

En el ANEXO N1 y N2 se detalla el flujo de fondos con apalancamiento y sin

apalancamiento, respectivamente.

Al realizar los Flujos de Fondos para los cinco afos se obtuvo los

siguientes resultados:

» Con capital propio y con financiamiento (ANEXO N1) se obtuvo:
= VAN =$2181.17;
= TIR = 28.85%.

» Con capital propio y sin financiamiento (ANEXO N2) se obtuvo:
* VAN = $ 3904.76;
= TIR=27.70%.
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CONCLUSIONLELS.

» Al realizar las encuestas para la elaboracion de este trabajo, a los
propietarios de las ferreterias, se concluy6é que en el Ecuador existe poca
competencia de marcas de Duchas Eléctricas (entre empresas nacionales y
extranjeras).

» Segun dichas encuestas, prefieren duchas eléctricas importadas.

» Las duchas eléctricas preferidas son de material termoplastico, porque no

es conductor de la corriente eléctrica .

» A pesar de la fuerte crisis que azoté6 al ecuador en 1999, se esta
estabilizando econémicamente con una moneda internacional, la cual no

puede ser devaluada.

» En la comercializacion de las duchas, existen varios intermediarios hasta

llegar al consumidor final.

» La presencia de varios intermediarios incide en el aumento de su precio,
encareciéndolas y haciéndolas menos competitivas.

» El analisis financiero se lo realizd con una inversion total de $ 5000 doélares
americanos, en un periodo de 5 anos.
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» El Plan de Negocios es rentable. Pues en el andlisis financiero, se obtuvo

los siguientes resultados:

¢ Con capital propio y con financiamiento (ANEXO M1):
* VAN =$2181.17;
* TIR = 28.85%.

¢ Con capital propio y sin financiamiento (ANEXO M2):
= VAN =$ 3904.76;
* TIR=27.70%.

» Los resultados del andlisis financiero indican que el proyecto es atractivo y
viable en los dos escenarios planteados. Es decir, que los flujos de caja
que se esperan en el transcurso de la inversion, nos da un valor presente
neto positivo y la rentabilidad del dinero invertido (TIR) durante el proyecto

es mayor al costo de oportunidad de capital.
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RECOMENDACIONES.

» Como esta planteado el estudio, es factible la inversion en este proyecto
porque se obtendria una rentabilidad minima del 20%, en la inversion
inicial. Esta rentabilidad es atractiva tomando en cuenta que estamos
dolarizados, y que de acuerdo a la rotacion que se le a la mercaderia
importada, la rentabilidad anual sera mayor al 20% inicial.

» Se recomienda al inversionista, que para que el proyecto sea mas rentable,
se debe importar una mayor cantidad de duchas eléctricas para menorar
los costos de importacion y poder posicionarse mas rapidamente en el

mercado.

» Para introducir las duchas, se recomienda que se las promocione y se
realice una publicidad adecuada por los medios de comunicacion como la
radio, la prensa, etc.

» Una vez posicionada en el mercado, se recomienda hacer una evaluacion
de los precios de venta al publico y de la utilidad en los precios por
modelos de la ducha marca KONTIKI, para obtener una mayor utilidad
global, en base a la preferencia en la importacién del modelo de ducha mas
demandado.

» Ya introducidas las duchas marca KONTIKI en la ciudad de Riobamba, el
inversionista podra iniciar la comercializacion y distribucion en el centro del
pais, para en un futuro expandirse a nivel nacional.
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CUADRO COMPARATIVO DE LAS CARACTERISTICAS DE LAS DUCHAS QUE MAS SE OFERTAN
EN EL MERCADO vs. LA DUCHA MARCA KONTIKI.

Cuadro N° 2.1

MARCA DE

MODELO

ACABADO CON REGULADOR CON MINI VOLTAJE DE CONTACTOS DE
LA DUCHA DE TEMPERATURA TRABAJO LA DUCHA
CROMADO TERMOPLASTICO Sl NO sl NO 110W 220 W LIGA DE PLATA | COBRE MACIZO
LORENZETTI TRADICIONAL v v v v v v
LORENDUXA v v Ve v v v
IMAXI BANO v v v v v v
BOCHERINI TRADICIONAL v v v v NO INDICA NO INDICA
|MAXI BOCHERINI v v v v NO INDICA NO INDICA
MiLENIO v v/ v v NO INDICA NO INDICA
NO INDICA NO INDICA
TERMO PLASTIC |DUCHA CD - 600 v v v v v NO INDICA NO INDICA
|MIN|CALEFON CD - 975 v v v v v NO INDICA NO INDICA
DUCHA CD - 880 v v v v v NO INDICA NO INDICA
SALON DE BELLEZACS - 620 v v v v v NO INDICA NO INDICA
KONTIKI SUPER DUCHA (K-101) v v v v v
SUPER AUTOMATICA (K-104) v v v v v
SUPER AUTOMATICA (K-1086) v v v v v

ELABORADO: AUT

ORA DE LA TESIS.




N "MATERIAL ORDEN DE SU NO TOTAL
PREFERENCIA VENDEN
1 2 3 a 5 6 7 8
TERMOPLASTICAS:
CON REGULADOR DE TEMPERATURA:
1 CON MANGUERA 64,29% 7.14% 7.14%| 14,29% 7.14% 100%
2 |SIN MANGUERA 7.14%| 28.,57% 7.14%| 83571%| 14,29% 7.14% 100%
3 |PARA SALON DE BELLEZA 71,43%| 21.43% 7.14% 100%
SIN REGULADOR DE TEMPERATURA:
4 |CON MANGUERA 714%| 21,43%| 2857%| 1429%| 14,29% 7.14% 7.14% 100%
5 |SIN MANGUERA 1429%| 14,29%| 21.43%| 14.29%| 21.43% 7.14% 7.14% 100%
DE ALUMINIO:
6 |AUTOMATICA SIN MANGUERA 21,43%| 28,57% 714%| 28.57% 7.14% 7.14% 100%
CROMADA :
7 JCON REGULADOR DE
TEMPERATURA Y CON MAGUERA 7.14%| 14,29% 714%| 57,14% 7,14% 7.14% 100%
OTRAS ;Cuales?:
8 |PARA COCINA 7.14% 92.86% 100%
SUBTOTAL| 92.86%| 92.8B6%| 9286%| 9286%| 9286%| 9286%| 92.86% 7.14%
NO VENDEN 7,14% 7,14% 7.14% 7.14% 7.14% 7.14% 714%| 92,86%
TOTAL| 100.00% | 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00%




