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RESUMEN EJECUTIVO
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,

El presente proyecto surge de la expectativa de una empresa extranjera,
denominada Interpoint Network Corporation radicada en la ciudad de Miami, de
buscar un mercado en el Ecuador para establecer una subsidiaria de su
negocio en el área de las importaciones para trabajar como Agente de compra,
para determinar la factibilidad del negocio, la empresa decide dejar a Aline
Carabajo y Cristina Loza la responsabilidad de elaborar el estudio.

El objetivo principal planteado por las responsables del proyecto es
demostrar a los inversores extranjeros que Ecuador es un lugar de
posibilidades y que a pesar de los diversos problemas económicos y sociales
que existen en el país, el capital humano con el que cuenta y las condiciones
que presenta, permitirán a la empresa desenvolverse de una manera adecuada
y asentar sus bases de una forma estable.

Para demostrar cuales son los aspectos positivos de invertir en el negocio de
Agente de comprar en el exterior, se presenta el siguiente Plan de Negocios, el
cual tiene como finalidad proporcionar información a cerca de todos los
aspectos relacionados con el desarrollo del sector importador y las
posibilidades que éste presenta para que el inversor extranjero tenga un
panorama general del desarrollo del comercio en el Ecuador.

Este proyecto se elabora tomando en cuenta aspectos legales que facilitarán
el alcance de las operaciones que la empresa tendrá en el país, y brinda
información sobre los requisitos legales para el establecimiento de una
subsidiaria.

El plan está dividido en siete partes de la siguiente manera:

Inicialmente se presenta una breve reseña del sector automotor y como se
desenvuelve el subsector de auto partes en él, y con este análisis se deja
claramente ubicado donde esta el negocio. Además en este se analiza cual es
el entorno del negocio y cual es su potencial de crecimiento.

A continuación se presenta en el estudio de mercado los resultados
obtenidos, lo cual permitió determinar cual es el segmento al que se va
atender, las principales características, y los participantes; además permite
establecer donde se encuentra ubicado el mercado.

En lo referente a la empresa, se da una breve imagen de Interpoint Network
Corporation Miami, así como el funcionamiento y las instalaciones con las que
cuenta. También hace referencia a la forma en la que INC Ecuador operará,
cuáles serán los requisitos legales que necesitará para funcionar en el país, y
se establece la forma del ambiente organizacional interno en que se
desarrollará la empresa.

En el Plan de Marketing se explica como INC Ecuador alcanzará sus
objetivos en mercadeo; se incorporan las características técnicas del servicio a
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ofrecerse, cuál es la necesidad que se cubre, cual es el precio que se fijará,
que presupuesto de venta y que mecanismos de publicidad se utilizarán para
lograr un mejor posición de la empresa dentro de la industria de la importación.

Con los elementos de juicio anteriores y con una serie de supuestos y
precisiones básicas, se determinó la viabilidad financiera del negocio, las
herramientas financieras que permiten establecer los gastos en los que tiene
que incurrir la empresa para su establecimiento, así como el nivel de ventas
que logrará tener en un periodo de 5 años, pudiendo así determinar cual será el
nivel de inversión que se requerirá y la rentabilidad que se obtendrá.

Este proyecto resulta singularmente atractivo puesto que desarrolla una
actividad que incluye diferentes partes del proceso de importación y lo integra
de manera coordinada para ofrecer servicios de Agente de compra externo en
el Ecuador. El cliente; base de este trabajo y en torno al cual giran todas las
decisiones de marketing y finanzas; es la Unión de Taxistas de Pichincha,
quienes al ser un nicho rentablemente no atractivo para otras empresas, resulta
interesante para INC Ecuador, puesto que está interesado en importar
repuestos directamente para sus miembros y utilizar el servicio que la empresa
ofrecerá.

A pesar de contar con un solo cliente el negocio es financieramente rentable
y económicamente viable, el VAN del proyecto al final del último período llega
a ser de US$ 19.500 y la TIR de 87%, la potencialidad que puede desarrollar si
aumenta su base de clientes avala un positivo incremento en las ventas .

Entre las principales conclusiones obtenidas en el presente Plan, vale la pena
destacar que el servicio es innovador en el mercado, puesto que se enfoca en
proporcionar valiosa información acerca de proveedores en seis distintos
países, dándole poder al cliente para comparar precio, calidad y garantía y ser
libre para decidir con quien establece relaciones comerciales y todo esto a un
precio bajo en relación con el beneficio que obtiene.

La incertidumbre se ve considerablemente disminuida pues la empresa
sucursal adquiere el know how y el manual operativo de la Corporación matriz
además de la razón social, lo que aumenta las expectativas de crecimiento en
mercados nuevos.

La oficina virtual es un esquema nuevo sobre el cual giran la operaciones de
la empresa, ésta se basa principalmente en la confianza que pueda generar el
Agente de compra con la Unión de Taxistas de Pichincha y otros potenciales
clientes que necesiten de la prestación de este servicio bajo un nuevo
concepto de funcionamiento.

Finalmente, se sugiere a los inversores externos evaluar la rentabilidad que
alcanzará el proyecto al final de los cinco años, y no sólo a un año como lo
plantean inicialmente, ya que se considera que este negocio cuenta con las
condiciones necesarias para atender y apoderarse de un nicho de mercado
dispuesto a importar a través de un Agente de compra externo.
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INTRODUCCION

•
Interpoint Network Corporation Miami, fue fundada el 22 de diciembre de

1996 como una micro empresa dedicada a ofrecer servicios turísticos
receptivos para italianos y al mismo tiempo realizar exportaciones de productos
estadounidenses hacia otros países especialmente a Latinoamérica. El
negocio de la exportación resultó ser mucho más rentable que el turismo, por
lo que éste se convirtió en el pilar sobre el cual gira la corporación
actualmente.

La actividad principal de INC Miami, es operar como Agente de compra en
los Estados Unidos, España, Italia, Francia, Alemania y Corea, al ofrecer el
servicio de exportación desde origen hasta destino a compradores externos, de
forma más segura, confiable y económica.

INC Miami por la iniciativa de una de sus socias de origen ecuatoriana inicia
la idea de crear una sucursal en el Ecuador, pues ésta considera que el país
brinda posibilidades para hacerlo, es por esto que ella desea conocer la
factibilidad de exportar repuestos para el sector de la transportación pública
(taxis), y comienza a analizar informalmente cuales serían los beneficios de
invertir en el país; al sacar conclusiones positivas de sus hallazgos decide
conjuntamente con su socia solicitar un estudio formal de mercado que refleje
las condiciones económicas sobre la cual girará el negocio en el Ecuador y
además desean conocer cuales serían los mecanismos necesarios para el
establecimiento de la sucursal.

Es así como surge la oportunidad de realizar este proyecto, que tiene como
finalidad dejar claras las expectativas de las socias extranjeras , y contribuir a la
independencia económica de las autoras del Plan de negocios.

,

Para la elaboración del mismo se realizará una investigación de mercados
que estará dirigida a las cooperativas de taxis registradas y aprobadas
legalmente en la ciudad de Quito para lo cual se han establecido contactos
dentro de la Unión de Taxistas quienes se perfilan como los potenciales
compradores del servicio para INC Ecuador.

Además INC Ecuador espera lograr con la implementación de este Plan de
negocios un beneficio mutuo con los inversores en Miami y los compradores
del servicio, para juntos crear una nueva cultura de consumo en el Subsector
de auto partes que hagan mas saludable al medio ambiente y a la sociedad en
su conjunto.
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1.2 OBJETIVOS GENERALES

a. Determinar la factibilidad del establecimiento de una sucursal de
lnterpoint Network Corporation en Ecuador dedicada a ofrecer servicios
de compra de repuestos en el exterior para las cooperativas de taxis en
la ciudad de Quito.

b. Eliminar los actuales canales de distribución dentro del mercado
existentes entre el proveedor y consumidor final para lograr contrarrestar
la especulación y fluctuación de la oferta .

c. Realizar un análisis de los aspectos tanto positivos y negativos que
ofrece el establecimiento de una sucursal de la empresa extranjera, y
cuales son los requisitos legales que se debe cumplir para que empiece
a funcionar.

1.2.1 Objetivos Específicos:

a. Conocer a los potenciales clientes interesados en el servicio y así
establecer las estrategias para poder atenderlos .

b. Dar una visión clara de la frecuencia de importación que se obtendrá de
los clientes, para que INC Miami comprenda que el tipo de servicio que
INC Ecuador creará servirá para atender esas importaciones.

c. Determinar la rentabilidad del negocio proyectado a cinco años.
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2.1 INTRODUCCiÓN GENERAL DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ

El sector automotor ecuatoriano1 nace frente a la perspectiva de un gran
mercado Subregional Andino y al amparo de los incentivos de las Leyes de
Fomento, las protecciones arancelarias y demás mecanismos de control,
incluso de la prohibición de las importaciones. Sin embargo, la restricción en la
asignación de cupos para la importación de materia prima, no permitió su
oportuna consolidación.

Con el avance de las negociaciones del Grupo Andino y ante las corrientes
mundiales de comercio que imponen la apertura de los mercados, en 1992, al
tiempo que se levanta la prohibición de las importaciones y llegan al mercado
nacional una gran variedad de automotores con una amplia gama de modelos y
precios que obligan a la producción nacional a una dura competencia, se abre
la posibilidad de exportar a los mercados de Colombia y Venezuela, reto que
asumen de inmediato las ensambladoras nacionales y comienzan a incursionar
con éxito en exportación.

Frente a este cambio se crea el Régimen Legal de lrnportación/, el mismo
que dicta que las importaciones de vehículos están reglamentadas por la Junta
Monetaria, por la Ley Arancelaria, Arancel de Importaciones y por Leyes
Especiales.

Según lo dispuesto por la Junta Monetaria, cualquier persona natural o
jurídica puede importar vehículos de permitida importación, esto es, marcas
calificadas por la Ley Orgánica de Aduanas (Ver anexo A1).

La requlacíórr' No. 974-96 de 26/03/96, establece el siguiente régimen para
la importación de vehículos:

, "Se permite la importación de vehículos automóviles, tractores, ciclos y
demás vehículos terrestres siempre y cuando sean nuevos y de
fabricaciones en el año en el que se realice la importación o en el
inmediato anterior.

1 Revista CINAE Edición No. 11 Octubre 1994 Pág. 3

2 Revista CINAE Edición No. 13 Junio 1996 Pág4-15

3 www.bce.fin.ec/juntam/libro2/m/2t2c1.html
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" Se permite la importación de las partes y accesorios de los
vehículos automóviles, tractores, ciclos y demás vehículos
terrestres, siempre y cuando tales partes y accesoríos sean nuevos".

La industria automotriz" ha crecido con muchas fortalezas y algunas
debilidades desde ese entonces, y su crecimiento se puede notar en las cifras
entre: 1973 y 1987, donde el total de producción automotriz del país fue de
46.007 vehículos sin embargo, durante el período 1988 a 1992 ésta crece a un
impresionante ritmo promedio de 21% anual, hasta alcanzar una producción
global de 136.343 vehículos.

Es también muy importante resaltar que en el período 1992-20005
, la

industria automotriz ecuatoriana exportó 46.911 unidades, generándole al país
ventas por más de US$ 5000'000.000, lo cual convierte a la industria
automotriz en el primer exportador industrial del país.

En la actualidad", es indudable la importancia de la industria automotriz, su
auge y necesidad es mayor cada día, pues va mucho más allá del marco del
ensamblaje de vehículos propiamente dicho. Hay que tener en cuenta que este
sector permite el desarrollo de la producción nacional de componentes, partes,
piezas e insumos en general, con lo que aumenta también el desarrollo de la
industria metalmecánica, además de negocios que pretenden ofrecer servicios
complementarios entorno a esta actividad industrial.

Esquema general de la industria automotriz

SECTOR AUTOMOTOR
ECUATORI ANO

INDUSTRIA
AUTOMOTRIZ

+ " +
I ENSAMBLADORAS

I
METAL AUTO PARTES y

MECANICA SERVICIOS

Elaborado por las autoras

Figura 2.1

4 Revista CINAE, Edición No. 11, Octubre 1994, Pág.: 5-6

5 Revista AEADI, marzo del 2001, Pág.: 16-17

6 Revista CINAE, Edición No. 13, Junio 1996, Pág.: 10

Esquema de análisis de: Dan Thomas , El sentido de los negocios, Pág.:18
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2.2 SERVICIOS DE IMPORTACiÓN DE REPUESTOS AUTOMOTRICES

En el Ecuador, los servicios de importación dirigidos a la industria automotriz
se han ido desarrollando conjuntamente con el incremento en la producción e
importación de los diferentes tipos de vehículos que se venden en el mercado
interno, dichos vehículos necesitaran de servicios alternos para su
mantenimiento por ejemplo: repuestos, lubricantes, motores, baterías, etc. A
continuación se presenta información que permite conocer aproximadamente el
número promedio de vehículos importados y producidos que existen
actualmente .

La producción total de vehículos para el año 2000 alcanza un total de
12.918, del total de esta producción se destinó para consumo interno un total
de 7.906 unidades de las diferentes marcas de vehículos que se producen
internamente. Para ese mismo año, los automóviles importados alcanzaron un
total de 8.019 unidades , de los cuales las marcas más representativas fueron:
Daewoo (1.379 unidades), Volkswagen (781 unidades), Chevrolet (766
unidades) y Hyundai (258 unidades) las cuatro marcas más representativas en
el mercado.

Se puede decir que para el año 2000 habrá un total de 16.000 vehículos que
necesitarán de repuestos para su mantenimiento en los próximos años, sin
incluir el numero de vehículos que ya existen en el mercado nacional (186.000
unidades)" y que se encuentran en circulación.

El Subsector de autopartes, es el medio por el cual se abastece de
repuestos a los usuarios de vehículos de acuerdo al modelo, marca y año que
este sea. Este medio esta integrado por diferentes participantes quienes se
encargan de distribuir los productos hasta el consumidor final. En este punto
es necesario aclarar sobre la diferencia que existe entre un repuesto y un
accesorio ya que el tratamiento arancelario es distinto para cada uno de ellos.

El repuesto es considerado, como una pieza o parte de recambio que
ayuda a prevenir y corregir el estado de funcionamiento mecánico de un
vehículo. Por el contrario, un accesorio es una pieza o parte decorativa que
no interviene dentro del funcionamiento mecánico del vehículo.

Los datos" que se presentan a continuación (tabla 2.1), reflejan el volumen
de importación de los diferentes repuestos agrupados por partida arancelaria,
los mismos comprenden todo el año 1999 y los primeros 8 meses del año
2000. El análisis del siguiente cuadro se basará en las partidas 84, 85 Y 87,
por considerarlas de interés para el desarrollo del presente proyecto.

7 •
www.inec.gov.ec/datos/ trasnporte 1997

*Se conoce extraoficialmente que el número actual de vehículos asciende a no.ooo
8 Revista AEADI , Marzo del 2001, Pág.:40
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Entre 1999-2000, se puede observar que la partida 84 referente a motores y
sus partes, en la cual se incluye la subpartida para filtros de aceite y gasolina,
ha aumentado en 0.706%.

Mientras tanto, la partida 85 que tiene a su cargo la subpartida de bujías
disminuyó en -0.197%; la partida 87 presenta una mayor disminución para la
subpartida de frenos del-10.02%. A pesar de que ha existido una disminución
en la partida 85 y 87, el periodo de cambio permanente que tienen estos
repuestos, no desalientan a INC Ecuador para especializarse en estas
subpartidas.

Importación del Subsector de Autopartes
(miles de dólares)

1999-2000

Partida Concepto general Valor CIF % ValorCIF %~%

40 Neumáticos, bandas y 23.009.173 8.21 50.872.976 17.52 9.31
parches

45 Arandelas 13.422 0.005 17.87 0.006 0.001

48 Juntas 51.166 0.02 49.106 0.017 -0.003

68 Empaquetaduras 286.106 0.1 2.270.06 0.78 0.68

70 Vidrios sin armar y 908.336 0.32 516.318 0.178 -0.142
retrovisores

73 Ballestas y sistemas de 1.120.992 0.4 1.009.215 0.348 -0.052
suspensión

84 Motores y sus partes 49.306.394 17.59 53.143.63 18.3 0.706
(filtros de aceite y 4
Igasolina)

85 Baterías y partes del 15.517.875 5.537 15.497.567 5.34 -0.197
sistema eléctrico
(bujías)

87 Vehículos automotores 188.527.317 67.28 165.732.283 57.08 -10.20
en general (frenos)

90 Medidores en general 1.473.376 0.526 1.249.309 0.43 -0.096

91 Medidores para 18.959 0.007 11.4 0.004 0.003
vehículos I

TOTAL 280.233.116 ¡100% 290.369.689 100% 0.381

Fuente: Revista AEADI

Elaborado por las autoras

Tabla 2.1
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2.3 DEFINICiÓN DEL NEGOCIO

Negocio'

SUBSECTOR
DE AUTOPARTES

INDUSTRIA DE LA
IMPORTACION

AGENTE DE COMPRA DE
REPUESTOS

AUTOMOTRICES EN EL
EXTERIOR

Elaborado por las autoras

Figura 2.2

La figura 2.2 muestra como se conceptualiza el negocio de Agente de
compra en el exterior, dentro del Subsector de las autopartes y la relación que
tiene este con la industria de la importación.

La combinación de ambos elementos de la economía permiten definir
claramente el negocio y el medio en el cual este se va a desenvolver. Con el
propósito de ofrecer una visión clara de los elementos expuestos, se realizará
un análisis detallado de cada uno de ellos.

2.3.1 Subsector de Autopartes

Dentro del Subsector de las autopartes se encuentran diferentes tipos de
participantes de acuerdo a la función que cada uno desempeña durante el
proceso de distribución de los repuestos.

El flujo del servicio genérico de la figura 2.3 presenta en forma simple como
funciona actualmente este Subsector económico.

Esquema de análisis de: Dan Thomas, El sentido de los negocios, Pág.: 18
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Flujo genérico del servicio

• TRANSPORTE
PUBLICO

• PARTICULA­
RES

IMPORTADORES
• DISTRIBUIDORES
• MAYORISTAS
• MINORISTAS

• AU'rOCOM
COMERCIAL BRITO
COMERCIAL
HIDROBO
DAEWOOdel
ECUADOR
AUTORUSO LADA
MANSUERA
REPUSTOSJG
AUTOREPUESTOS
JAPÓN C A

REP ESTOS
BUJIAS
ABC FRENOS

• BANDA DE
DISTRIBUCIÓN
FILTROS(ACEITE y
GASOLINA)

• LLANTAS
• BATERIAS , ETC.

•

Elaborado por las autoras

Figura 2.3

Para la adquisición de los productos la mayoría de proveedores debe utilizar
servicios de importación, los mismos que se encargan de transportar la
mercadería desde origen a destino y desaduanizarla en el país; los costos de
estos servicios suelen encarecer el precio del repuesto el cual está expuesto a
mayores incrementos al pasar por los diferentes canales de distribución hasta
llegar al consumidor final, la figura 2.4 presenta el incremento de precios para
el caso de la caja de bujías de cuatro unidades:

Cadena de distribución del producto

$3.80
PROVEEDOR

6.00+ 1- 7
MINORISTA

7
CONSUMIDOR

o CJ L...- .

Elaborado por las autoras
Figura 2.4

Esquema de análisis de: Dan Thomas, El sentido de los negocios, Pág.: 22
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2.3.2 Industria de la importación

La industria de la importación ha creado servicios para el Subsector de
autopartes que consisten en el compromiso que adquiere una embarcadora o
broker para trasladar las mercaderías desde el puerto de embarque y ponerla
en el puerto de destino lista para ser desaduanizada por el consignatario o
sujeto pasivo de la importación.

Los usuarios de estos servicios son por lo general importadores directos de
repuestos, distribuidores y mayoristas que adquieren grandes cantidades de
mercaderías para distribuirlas en el mercado a los minoristas nacionales.

Flujo servicio de importación

I'EMBARCAOORA VENTA AL VENTA AL USUARIO
O BROKER MAYOREO MENUDEO FINAL

CONCILIADOR DE
f- CONSIGNATARIO O f- COMPRADORES Y f- AUTOSERVICIOS

MERCADERIAS SUJETO PASIVO DISTRIBUIDORES TRANSPORTISTAS
HASTA EL PUERTO RECEPTOR DE LA DE LA MECANICAS

DE DESTINO MERCADERIA A MERCADERIA EN PARTICULARES
DESADUANIZAR EL MERCADO

Elaborado por las autoras

Figura 2.5

La figura 2.5 explica el flujo del servicios de importación de acuerdo al papel
que adopta cada uno de los miembros que lo integran, las embarcadoras o
brokers utilizan los diferentes medios de transporte marítimo y aéreo para
colocar la mercadería donde lo solicita el importador, ofreciendo diferentes
precios en los fletes y seguros dependiendo del tipo de mercadería que se
maneje.

Los distribuidores o mayoristas para desaduanizar las mercancías utilizan
los servicios de un agente afianzado u oficina de importación que se encarga
de la elaboración y tramitación de documentos, además del pago de los tributos
arancelarios necesarios para obtener la aprobación o visto bueno de las
autoridades aduaneras para poder sacar la mercadería.

Los minoristas son quienes se encargaran de promover la venta de las
mercancías hasta los usuarios finales como los almacenes , autoservicios y
mecánicas, sin embargo, existen otros medios de distribución informales que
realizan la misma función de manera ilegal.

Finalmente, el usuario o consumidor es quien paga el margen acumulado
durante la cadena de distribución, margen que suele incrementar el valor del
producto (Ver capítulo 3, sección 3.2) entre el 50-100% del precio de compra
original.
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2.3.3 Negocio: Agente de Compra en el Exterior

Para la determinación del negocio dentro del Subsector de autopartes, se
empezará definiendo el rol que tiene un Agente de compra dentro de la
industria de la importación.

El servicio principal de un Agente de compra en el exterior, es poner en
conocimiento del cliente nacional información sobre posibles proveedores de
un bien o servicio que necesite adquirir en el extranjero y de las diferentes
formas de transporte a las cuales tendrá acceso desde el lugar que esté
realizando la importación.

La desaduanización en el lugar de arribo también corre por cuenta del
agente de compra, quien al terminar este proceso con la entrega de las
mercaderías en las bodegas del cliente, factura el valor total del servicio.

Interpoint Network Corporation ofrece este servicio actualmente, desde sus
oficinas principales en la ciudad de Miami; tiene 5 años de trayectoria en el
mercado estadounidense; resultando hasta ahora positiva su operación en lo
que se refiere al manejo de cargas desde diferentes destinos en el mundo.

INC Ecuador, se constituirá legalmente como la sucursal de una empresa
extranjera, cuya base operativa de agente de compra en el exterior le permitirá
ofrecer servicios de importación de carga, desde un proveedor externo hasta
un comprador nacional, incurriendo en los costos necesarios que conlleva la
prestación de este servicio.

Particularmente satisfacerá las necesidades de las cooperativas de taxis
establecidas legalmente en la ciudad de Quito, segmento de mercado
escogido (Ver capítulo 3) por la disponibilidad que tienen hacia la importación
directa de repuestos a través del servicio que la empresa prestará.

2.4 ANÁLISIS DEL ENTORNO DE INC ECUADOR

Dentro del entorno empresarial son relevantes las condiciones económicas ,
políticas y sociales con las que cuenta un país, para motivar el desarrollo de las
actividades comerciales dentro de la nación, es por ello que se debe analizar el
ambiente que enmarcará las actividades de la empresa.
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Entorno INC Ecuador'

ECONOMICO

NATURAL
Elaborado por las autoras

Figura 2.6

2.4.1 Ambiente Económico

Uno de los problemas que afectan internamente al país, es la evasión de
tributos" arancelarios, el que ha alcanzado cifras de 400 millones de dólares
para el año 2000, monto que comparado con las cifras de exportaciones de
Panamá o Estados Unidos llegan a mencionar cifras del orden de los 1.000
millones de dólares. A pesar de que el gobierno dentro de su plan de reforma
tributaria10 que entro en vigencia el 10 de mayo, que eliminó el impuesto a la
circulación de capitales y la sobretasa arancelaria, generará ingresos netos
adicionales por apenas 0.5% del PIS en el 2001 y de 0.75% del PIS para el
2002, no es suficiente para que la evasión disminuya y se mejore la imagen de
Ecuador en el exterior. Un verdadero saneamiento de las aduanas ayudaría
efectivamente a que inversores externos, como el caso de INC Miami invierta
con mayor confianza en el proyecto.

Se considera que el actual incremento del IVA, repercutirá en una
disminución del crecimiento del PIS, pues tendría efectos sobre la demanda (al
disminuir la demanda disminuye la oferta). La contracción, influenciaría en el
nivel de inflación de este año calculada entre el 1.5% y 2%. La inflación iría
disminuyendo para el 2001 en 28% y para el 2002 hasta el 15%, pues sin
demanda los oferentes no pueden subir los precios. INC Ecuador deberá
tomar en cuenta el IVA, para el pago de los impuestos arancelarios pues al final
de la importación el producto deberá tener un costo inferior al del mercado para
que la Unión de Taxistas y los miembros de las cooperativas, se sientan
motivados a seguir importando. Además con la disminución en los precios
internos de repuestos o su estabilización, los consumidores de este producto
se verán beneficiados y consumirán del mercado interno, disminuyendo así su
necesidad de importar repuestos del exterior.

Esquema de análisis de: Dan Thomas, El sentido de los negocios, Pág.: 54

9 Revista EKOS, Edición No. 17, Pág.: 6

10 Revista GESTION, Edición No. 85, Julio 2001, Pág.: 28-32
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El riesgo país, es otro factor a ser considerado por INC Miami el momento
de invertir en el proyecto, se define" riesgo país, "la incertidumbre acerca de la
posibilidad de incumplimiento de las obligaciones asumidas por un determinado
estado". La decisión basada en el riesgo país se refiere a la opinión que
emiten las calificadoras certificadas y especializadas en el tema, quienes
influyen definitivamente en las decisiones de los tenederos de fondos en
proyectos de compra o inversión en el exterior.

El riesgo país se traduce en una tasa de interés, para calcularla, se suele
medir entre la diferencia de interés sobre determinada inversión, que el
mercado exige como recompensa. Para el caso de INC Ecuador el costo de
oportunidad hace referencia a la tasa riesgo país, ofreciendo a los
inversionistas del proyecto, una tasa del 18%, que representa el rendimiento
efectivo anual, asumiendo que la tasa de inflación en Estados Unidos, que
hasta mayo de este año fue del 3.4%12, se podría decir que el riesgo del
proyecto se traduce a una tasa de costo de oportunidad del 14.6%.

2.4.2 Ambiente Social

Dentro del ambiente social, los servicios de importación se pueden
conceptual izar, como el bienestar que genera la importación de bienes y
servicios que ayuden a incrementar los niveles de producción, que beneficien a
la sociedad en su totalidad al proporcionar fuentes de empleo y elevar el nivel
de vida de un país. Sin embargo, la experiencia personal de la autora en el
medio del comercio exterior, le permite inferir que el beneficio expuesto se
vuelve inalcanzable, cuando los entes reguladores son corruptos y entorpecen
el normal funcionamiento de la actividad importadora. El chantaje y la
explotación a los usuarios, por parte de ciertos funcionarios de la CAE, influyen
en el cumplimiento efectivo del servicio.

2.4.3 Ambiente Natural

Actualmente existen diferentes tipos de control del nivel de contaminación al
sector del transporte, la mayoría de ellos son realizados por el Distrito
Metropolitano de Quito, con la ayuda del Consejo Nacional de Transportes, a
todas las cooperativas tanto de taxis como de buses de la ciudad. La
aplicación de estos controles incitan a actuar con mayor responsabilidad tanto
a los choferes de las unidades de transporte como a los importadores y
distribuidores de repuestos, quienes deben procurar adquirir artículos que
cuenten con el respaldo de normas ISO 9000, las cuales se encargan de
asegurar que los productos elaborados bajo estas condiciones preserven el
medio ambiente.

11 Revistas EKOS, Edición No. 17, Pág.: 8

12 Revistas EKOS, Edición No. 18, Pág.: 50
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La CAE13 ha dispuesto para el efecto, cierto tipo de certificados necesarios
para mercaderías que requieren de la aprobación del INEN, antes de ingresar
al país, condiciones de seguridad fundamentales para garantizar el cuidado de
los usuarios como el del ecosistema.

Para el caso de los repuestos es necesaria la certificación del INEN14
, la

misma que se procesa en un periodo de 72 horas, junto con la copia del DUI,
nota de pedido, certificado ISO 9000 Y la descripción de la composición del
producto. INC Ecuador debe considerar estas disposiciones ambientales para
calcular el tiempo total de prestación del servicio durante la tramitación de
documentos de embarque.

2.4.4 Ambiente Legal

La Ley de Compañías15 en su artículo 424, dispone la base legal sobre la
cual deberán ejercer sus actividades las compañías extranjeras en el Ecuador;
para el caso de INC Ecuador, esta se registrará como una sucursal de la
Corporación matriz en Estados Unidos en la Superintendencia de Compañías ,
cuya contribución al citado organismo se calculará tomando como base los
activos reales de la asociación, deduciendo solamente las aportaciones hechas
por las compañías asociadas o empresas extranjeras, norma que será tomada
en cuenta durante el proceso de constitución de la sucursal al igual que los
artículos pertinentes, para la determinación de los términos del contrato.

2.4.5 Ambiente Político

El Ecuador a través de la CAMINVEX16
, Cámara Internacional de

Inversionistas Extranjeros en el Ecuador; que funciona como un organismo
privado dedicado a atraer la inversión extranjera; busca incentivar a empresas
internacionales a desarrollar negocios en el país. Este ente, está coordinado
por el Ministerio de Comercio Exterior e Inversión, conjuntamente con las
entidades dependientes de dicho ministerio y las organizaciones privadas para
lograr el alcance de dicho objetivo mediante la Ley de Protección Extranjera.

INC Ecuador bajo el amparo de esta nueva ley de protección extranjera,
aprovechará las ventajas que ofrece la misma frente a la OMC, ALADI y la
CAN, para mejorar los canales de operación con los que cuenta actualmente,
ya que esta ley garantiza primordialmente la libertad de producción,
comercialización, importación y exportación de bienes y servicios, así como la
libre determinación de precios.

De igual manera garantiza que cualquier agente económico puede efectuar
todo tipo de transacciones y es capaz de someter diferencias contractuales a
tribunales arbitrales.

13 Régimen Arancelario Ecuatoriano, Art. 4, Pág.: 214

14 Entrevista telefónica, INEN

15 Ley de Compañías, Sección XIII, Pág.: 165-171
16 Anexo A2
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2.4.6 Ambiente Tecnológico

El proceso de cambio interno en el sistema de aduanas17 se inició con la
búsqueda de alternativas para garantizar una mayor seguridad en la emisión de
los llamados certificados de aduana para vehículos, documentos que se
prestaba para una serie de falsificaciones y adulteraciones. Del análisis
interinstitucional de la Dirección Nacional de Tránsito, CAE, AEADI Y del SRI,
se determinó que la confirmación de una base nacional de datos vehiculares, la
implementación de un mecanismo de cruce automático de información y la
participación directa de las entidades generados de datos, permitiría un mayor
margen de seguridad en el manejo de los datos, que los ofrecía la impresión
en papel de seguridad del referido certificado. Esta medida beneficia a INC
Ecuador puesto que se eliminaran las importación ilegales al país ya que
solamente ingresaran vehículos y repuestos que estén certificados por estas
entidades gubernamentales.

2.5 ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA

El análisis siguiente pretende determinar cuales serán las posibilidades que
la empresa tendrá frente a los diferentes integrantes que conforman el mercado
en el área de las importaciones.

Análisis de Industria'

1:.I:{elT.l:::l::lt e ~I:;s''''t

El contar con
proveedores de
distintos lugares en el
mundo permite a la
empresa escoger la
mejor alternativa de
precio para el cliente,
consiguiendo que el
poder de negociación
de los proveedores sea
bajo .

Elaborado por las autoras

OJ . • • • • •

El negocio presenta altas barreras de entrada y
bajas barreras de salida que hace atractiva la
participación de INC Ecuador y de un gran número
de competidores, por las ganancias altas y estables
que este ofrece

IMel ,' • :311 .tI.l·,~"j

Los competidores identificados alcanzan un
número total de 187. quienes tienen un poder de
influencia en el mercado mediano, puesto que se
dedican a abarcar la generalidad del mercado y no
se enfocan en nichos espect ñcos.

el.."'t

Puesto que los usuarios (importadores.
mayoristas y minoristas) pueden adquirir servicios
de importación o tramitar directamente la
importación, hacen que su poder de influencia sea
med iano.

r""e r.~ • "ToTt • ~I:l..."'t

Los clientes serán
todos aquellos que
posean automóviles y
que adquieran repuestos
en la ciudad de Quito,
quienes por las diferentes
alternativas que el
mercado presenta,
pueden escoger el precio
que esté acorde con su
poder adquisitivo.
traduciéndose en un
poder med iano de
compra

Figura 2.7

17 .
Revista AEADI, Marzo del 2001, Pág.: 14-15

• Esquema de análisis de: Philip Kotler, Dirección de Mercadotecnia, VIII Edición, Pág.: 282
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2.5.1 Participantes Potenciales

INC Ecuador analiza cuales son las diferentes barreras de entrada y salida
que presentan los participantes dentro del Subsector de autopartes, puesto que
cada uno utiliza servicios de importación de dos maneras:

, Los que importan directamente los repuestos de sus proveedores externos
utilizando los servicios profesionales de los agentes de aduana o;

, Los que una vez adquirida la mercadería, necesitan que una embarcadora
les ponga la carga en Ecuador y la misma realice los trámites de
desaduanización para llevarlas hasta las bodegas del cliente.

Las barreras que se explican a continuación son generales para cualquiera
de los participantes mencionados, independientemente de cual sea su
actividad.

2.5.1.1 Barreras de entrada

, La corrupción existente dentro del sistema de aduanas, se convierte en una
barrera de entrada para el negocio, ya que puede detener el normal
abastecimiento del servicio, al entorpecer los trámites aduanales .

, Los compradores del servicio deben alcanzar montos relevantes de
importación que justifiquen la adquisición de estos servicios, para el caso de
INC Ecuador US$ 8.000 (Ver anexo C22), serán la base para actuar como
Agente de compra externo.

r Las disposiciones ambientales necesarias para determinados tipos de carga
y que estén ausentes el momento del embarque, podría resultar en graves
consecuencias para quien ofrece el servicio de importación si le tocara
reexportar la carga.

, El tiempo de duración de los trámites legales hasta la instalación de la
sucursal, podrían postergar el inicio de las operaciones programadas para
el negocio.

r Los importadores y mayoristas directos, se encuentran de alguna manera
integrado hacia atrás (proveedores externos) o hacia delante (almacenes,
minoristas, etc.), hecho que reduce la opción de ofrecer en un futuro el
servicio de INC Ecuador a estos participantes.
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2.5.1.2 Barreras de salida

, Una vez puesto en marcha el negocio y ante una repentina terminación del
contrato con la Corporación matriz, se deberán pagar los compromisos
adquiridos con verificadoras, embarcadoras y otras, si estuvieren
pendientes importaciones por entregar.

, La terminación del contrato de funcionamiento de la sucursal con la
Corporación matriz; en caso de que los socios ecuatorianos decidieran
abandonar el proyecto antes de lo pactado o viceversa; puede ocasionar
elevados costos por sanciones a las que se sometan las partes
contratantes.

Barreras y rentabilidad"

BARRERA CONTRA LA SALIDA

Baja Alta

BARRERA DE
ENTRADA

Baja

Alta
Ganancias altas

y estables

Figura 2.8

De acuerdo al resultado obtenido de la figura 2.8, las altas barreras de
entrada al mercado y las bajas barreras de salida, permitirán generar el tipo de
ganancias y rentabilidad de acuerdo a los objetivos planteados por la sucursal,
su operación como Agente de compra en el exterior finalmente arrojará
resultados favorables en cuanto a ganancias altas y estables, a pesar del gran
número de participantes dentro del mercado.

2.5.2 Competidores de la Industria

Los servicios de importación han creado una fuerte rivalidad dentro de los
diferentes segmentos a los cuales atiende, tomando en cuenta factores tales
como: calidad del servicio, duración del servicio, confianza y seguridad en el
transporte de la carga y atención post venta del servicio.

Esquema de análisis de: Dan Thomas, El sentido de los negocios, Pág.: 47
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Sin embargo, la competencia es fuerte únicamente entre las empresas de
considerables capitales de inversión, que se dedican a buscar clientes que
puedan respaldar la importación de grandes volúmenes de carga, ya que las
demás empresas que prestan servicios similares abastecen a clientes con una
menor capacidad económica y por lo tanto compiten en un menor grado entre
ellas.

La mayoría de servicios actualmente se enfocan a la desaduanización de las
cargas en el puerto de arribo, muchos de ellos son realizados por agentes de
aduana, importadoras, mayoristas y minoristas, para el caso de los repuestos
se ha encontrado un total de 187 competidores (Ver capítulo 3, sección 3.5).

2.5.3 Sustitutos

Los servicios de importación pueden ser sustituidos por los propios usuarios
del producto, ya que ellos podrían tramitar directamente la importación, sin
embargo, debido a que el manejo de las cargas desde el exterior y la
desaduanización involucran cierta especialización en el manejo de los
proveedores de los servicios relacionados, muchos consumidores prefieren
dejar en manos de empresas especializadas el manejo de estos trámites.

De igual manera el servicio podría ser sustituido dependiendo de la etapa en
la que se encuentre la importación, pues el consumidor requerirá de un agente
aduanal si la carga se encuentra ya en territorio nacional, o si la carga esta en
origen, necesitará los servicios de una embarcadora, aseguradora y otros,
estos servicios serán escogidos de acuerdo a la capacidad de pago del
consumidor, el tiempo para el cual necesite la importación y el medio de
transporte que decida utilizar.

Proceso de importación

PROVEEDOR AGENTE DE COMPRA EMBARCADORA

IMPORTADOR
MAYORISTA

DISTRIRIIIDOR

AGENTE AFIANZADO T II,NSPORTISTA

Elaborado por las autoras

Figura 2.9
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2.5.4 Proveedores

Los proveedores de repuestos con los cuales INC Ecuador cuenta, son
provistos por la Corporación en Miami, los cuales están ubicados en Estados
Unidos, Corea, España, Francia, Italia y Alemania lo que facilita a INC Ecuador
adquirir los repuestos a un menor costo y ofrecer a los clientes productos de
calidad.

A pesar de que los competidores tienen acceso a proveedores externos,
estos deben incluir un margen de ganancia en los precios de los repuestos,
mientras que INC Ecuador, al saltarse el canal de distribución y ofrecer
directamente el producto al cliente o consumidor final, no necesita incluir
ningún margen en el precio, hecho que lo diferencia de sus competidores .

2.5.5 Compradores

Los compradores del servicio de importación , se encuentran organizados
formalmente en menor grado, en cooperativas de taxis y en mayor grado, la
Unión de Taxistas Pichincha y la Federación de Taxistas de Pichincha. El
poder de negociación que tienen es mediano, puesto que contratan servicios
de particulares quienes cuentan con tarifas fijas para la adquisición de la
mercadería, el transporte y desaduanización de la misma. No pueden influir en
la determinación del precio pero si pueden buscar la mejor alternativa del
mercado y convertirla en su proveedor temporal.

2.6 POTENCIAL DE CRECIMIENTO PARA INC ECUADOR

2.6.1 Ciclo de vida del negocio

Actualmente el mercado de la importación de autopartes ha crecido en un
21.81% para el año 200018

, en comparación al año anterior, 1999 que creció
20.22%, esto indica que el mercado a pesar de contar con una amplia oferta de
repuestos, se va fragmentando y especializando de acuerdo a las necesidades
y deseos del consumidor. Los servicios de importación han sufrido igualmente
un crecimiento en el mismo periodo, para el año 1999 el nivel de importación
por uso o destino económico alcanzó los 3.017.056 (miles de dólares (CIF),
para el año 2000 se obtuvo una cifra de 4.667.858 (miles de dólares CIF) y
para el año 2001 se ha alcanzado aproximadamente 1.532.421 (miles de
dólares CIF) entre enero y abril. La mayoría de estos servicios se encuentran
instalados en el mercado entre 5 a 12 años pero, de acuerdo a las
innovaciones tecnológicas han ido cambiando para cubrir las expectativas de
las diferentes ramas de la producción, por ejemplo la agricultura,
comunicaciones, explotación petrolera, etc.

IX Revista AEADI, Marzo del 2001, Pág.: 40-41
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Algunas han desarrollado diferentes campos de especialización y otras han
mantenido su carácter general, al permitirse ofrecer servicios de importación
para cualquier tipo de producto.

INC Ecuador, ha decidido a diferencia de sus competidores, atender a un
nicho de mercado específico, como son las cooperativas de taxis, introduciendo
un servicio diseñado para atender sus necesidades de acuerdo a la clase,
forma y marca del producto.

,. La clase, se refiere a automóviles que funcionan con gasolina y que son
usados por los taxistas.

,. La forma del producto, se refiere a los repuestos para los vehículos ya
mencionados, por ejemplo filtros de aceite, filtros de gasolina, frenos, etc.

, La marca, toma en cuenta las preferencias de los taxistas en cuanto al
modelo y marca del automóvil, ejemplo Hyundai, Lada, Daewoo, etc.

Con estos datos ubicamos el servicio de INC Ecuador, en la fase de
introducción como Agente de compra en el exterior, que ofrecerá un servicio
nuevo y diferenciado de las otras importadoras, pues pondrá en contacto a los
proveedores y compradores para la adquisición de repuestos a un costo más
bajo.

Para la etapa de introducción se ha determinado un periodo de 1-5 meses,
en este tiempo las ventas y utilidades serán bajas, los gastos de promoción,
inversión y los de capital de trabajo serán relativamente altos, hasta informar a
los consumidores acerca del nuevo servicio y lograr que lo utilicen. Además en
esta etapa, el mercado comparará los servicios existentes con el que INC
Ecuador ofrecerá.

Ciclo del negocio'

lntroduccion

1
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I
Crecimiento I
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"v1udurc:

Elaborado por las autoras
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Figura 2.10

Esquema de análisis de: Dan Thomas , El sentido de los negocios, Pág.:47
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El negocio se encuentra en una etapa de introducción, la cual está
acompañada de cambios cíclicos que influirán directamente en el proyecto,
puesto que la situación económica nacional influye en las operaciones y el
alcance que se pueda lograr en el país. Además debemos considerar los
impuestos y tasas aduanales que son parte del costo que abarca el servicio.

El cambio estacional, se refiere al periodo de mantenimiento regular que
deben someterse las distintas partes del vehículo en determinadas etapas del
año. Se supone que su uso aumentará o disminuirá dependiendo del tiempo
vacacional, fechas cívicas, fiestas religiosas y otras más que alteran la
regularidad de utilización del vehículo, ya que muchas de las unidades están
más expuestas a realizar cambios anticipados de repuestos o a sufrir daños
imprevistos durante la prestación del servicio, hecho que podría aumentar la
frecuencia de importación de repuestos.

Nivel de inversión del negocio'

Si usted cree que es...

Así es
Realmente...

Estacional

Cíclico

Estructural

Estacional

Problema:
Necesita más
recursos de los
que imaginaba

Cíclico

Figura 2.11

El resultado obtenido de la figura 2.11, permite establecer que el negocio
que INC Ecuador quiere desarrollar, necesita de un nivel de inversión elevado
para respaldar sus operaciones durante el proceso de importación de los
repuestos, por tal razón los volúmenes de importación menores a US$ 8.000
(Ver anexo C122) resultan inoperantes para cubrir los costos del servicio.

Esquema de análisis de: Dan Thomas , El sentido de los negocios, Pág.:53
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3.1 INVESTIGACiÓN DEL MERCADO

La presente investigación de mercado se realizó utilizando investigaciones
tanto de tipo cualitativa como cuantitativa.

La investigación cualitativa 19 está conformada por dos tipos de estudio que
son relevantes para el proyecto, siendo estos los siguientes:

1. El estudio exploratorio.- Del cual se escogió el sondeo por los fines
que presenta que son: añade mayor conocimiento de una situación,
valida el funcionamiento de una encuesta mediante la realización de
una encuesta piloto para una investigación concluyente y decidir la
realización de una investigación.

2. El estudio de orientación.- De este estudio se utilizaron: 1) entrevistas
a profundidad pues mediante éstas se puede explorar áreas del
conocimiento humano de algo que se conoce poco o no se tiene
información, para poder definir un problema y así formular líneas de
acción, 2) sesiones de grupo pues permiten recolectar información
directa e inestructurada de un tema específico de investigación, ésta
presenta tres formas: la entrevista de grupo, el enfoque de grupo y la
encuesta de grupo, siendo éste último el utilizado para la
investigación, puesto que permitió mediante un cuestionario dirigido
conocer las actitudes de las personas participantes frente a las
premisas que se tenían.

La investigación cuantitativa'" está compuesto por diferentes estudios
siendo utilizado para este proyecto el estudio descriptivo pues contiene
encuestas de diferentes tipos, siendo utilizadas para este estudio las
siguientes: 1) la entrevista personal pues permite una mejor comunicación
con el informante, y 2) la entrevista telefónica que sirvió para obtener
información que no se conseguía fácilmente del mercado .

Con la aplicación de estos métodos se puede establecer que tanto la
información primaria como secundaria que se recopila para realizar este
proyecto sirve para convalidar las premisas e hipótesis planteadas en las
primeras etapas del proceso de investigación, que además constituyen un
importante respaldo sobre el que se basa el Plan de negocios.

19 Arturo Orozco, Investigación de mercados, Pág.: 59
20 Ibid Pág.:93
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Las premisas utilizadas en las primeras etapas de investigación fueron
consideradas para diferentes escenarios a someterse en estudio, entre ellos
tenemos el sector de los transportistas conformado por: cooperativas de buses
y de taxis, además formó parte de la investigación las cooperativas de
volquetas y los equipos para maquinaria agrícola.

El objetivo de la investigación era determinar que tan factible sería realizar
importaciones de repuestos para cada uno de los escenarios mencionados
anteriormente, para lo cual se realizó sondeos de mercado, mediante los
cuales se pudo llegar a determinar que el escenario de las cooperativas de
taxis era el que mejor se encasillaba en el estudio por características que se
mencionarán posteriormente; los restantes escenarios presentaban ciertas
particularidades que no cumplían con las expectativas que las hipótesis del
negocio perseguían.

Se detalla a continuación cuales son los motivos que dejaron fuera del
proyecto a esos escenarios:

Escenario de las cooperativas de buses.- Los resultados (Ver anexo 81) a los
que se pudieron llegar demostraron que sus miembros presentan una cultura
de trabajo individualista, lo que no les motiva a realizar importaciones en grupo
para la cooperativa, además a ciertos cooperatarios no les interesa mantener
siempre sus unidades con repuestos nuevos ya que en muchas ocasiones
reutilizan los repuestos una vez que los arreglan por sus propios medios para
ahorrar dinero.

También consideran que resulta más seguro que cada miembro se encargue
de mantener su unidad, eso les evita distanciamientos personales, razón por la
cual se descartó a las cooperativas de buses como un potencial mercado y
además, el nivel de confianza que existe entre sus miembros es muy bajo lo
que impediría que estos se interesen en el servicio de importación que se
desea ofrecer.

Escenario de las cooperativas de volquetas.- El principal problema (Ver anexo
81) que se presentó para realizar acuerdos con este gremio fue que se pudo
conocer que a pesar de que las cooperativas tienen como ideología trabajar en
conjunto para lograr arreglos comerciales con los dueños de las canteras, no
les interesa realizar importaciones de repuestos.

Puesto que la mayoría de las unidades son antiguas (1978-1998), y las
marcas de las volquetas son variadas, hace que no exista una uniformidad de
las mismas; además el hecho de que las unidades sean viejas hace que el
costo de mantenerlas sea muy alta y esto provoca que la rotación de los
repuestos sea baja; pero sí existen en el mercado suficiente proveedores que
le ofrecen el producto el momento que lo necesitan.
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Escenario de equipo de maquinaria agrícola.- Para este escenario se utilizó la
entrevista personal (Ver anexo 81) y lo que se pudo concluir es que la
desventaja de este escenario se da debido a que existen almacenes
proveedores de estos equipos y la mayoría de ellos ofrece un programa de
financiamiento que se extiende por períodos de hasta 4 años a sus clientes,
esto limita la acción de la investigación en este campo, ya que lo que se quiere
ofrecer son servicios de importación con financiamiento a corto plazo (1 mes).

Escenario de las cooperativas de taxis.- El resultado del estudio de
orientación (Ver anexo 81) arrojó el posible interés de parte del gremio para
acceder a los servicios de importación para el almacén de repuestos con el que
cuenta actualmente la Unión, porque todos los miembros trabajan bajo el
concepto de cooperativa es decir, trabajan en conjunto y velan por el bienestar
de todos sus miembros. Este fue el punto de partida que motivo a considerar a
este escenario como importante y que permitió desarrollar la presente
investigación.

Luego de evaluar los escenarios, se pudo llegar a la conclusión de que el
único segmento atractivo lo constituían el escenario de las cooperativas de
taxis, por lo que se procedió a realizar una investigación formal para dicho
escenario; es así como se detalla a continuación los mecanismos utilizados
para la obtención de información necesaria para respaldar el estudio y preparar
su ejecución.

Escenario Cooperativas de Taxis.- Para conocer las necesidades de este
mercado se realiza en primera instancia un sondeo que inicia con la aplicación
de una encuesta piloto (Ver anexo 82) a 60 cooperativas de taxis, siendo el
principal objetivo de esta investigación:

,. Determinar si los cooperatarios en conjunto desean realizar importaciones
de repuestos y;

,. Obtener información relevante para ampliar la investigación .

Es así que los resultados obtenidos de la encuesta piloto presentaron que
existe un 63% (Ver anexo 88) de los sometidos al estudio que si están
dispuestos a realizar importaciones como cooperativa , presentándose en la
figura 3.1 el resultado obtenido.

Cooperativas interesadas en utilizar el servicio de importación
OlSPOSICION PARA REALIZAR LA IMPORTACION

rcSil
~

Elaborada por las autoras

Figura 3.1



•

27

Esto brindó una panorama más claro de las posibilidades de incursionar en
el negocio. Es por esta razón que se pasa a realizar la investigación de
manera formal, tomándose de un total de 164 cooperativas legalmente
registradas en la Unión de Taxistas, una muestra de 114 cooperativas (Ver
anexo 82) y se les aplica una encuesta final (Ver anexo 89), pero ésta se
dirigió a los presidentes de cada una de las cooperativa que la conforman, la
misma que sirvió para convalidar la información obtenida de la encuesta piloto,
permitiendo a través de la combinación de los resultados de ambas encuestas
destacar cuáles son las características más importantes que hacen de la Unión
de Taxistas y sus cooperatarios un nicho de mercado atractivo para la
empresa, siendo éstas las siguientes:

Disposición para importar en conjunto.- La encuesta final reveló que existe la
disponibilidad para importar repuestos por parte de las cooperativas de taxis
del 74.56% (Ver anexo 813) sobre una población muestral, que reafirma lo
obtenido de la encuesta piloto.

Además, se presenta claramente que a pesar de que existió un incremento
del tamaño muestral el porcentaje de participantes también aumento,
reafirmando que si existe un deseo de realizar importaciones tanto de las
cooperativas de taxis como de la Unión.

Disposición para importar por parte de las cooperativas de taxis

IMPORTAR CON OTRAS COOPERATIVAS

25,44%

fiJSIl
~

74,56%

Elaborado por las autoras

Figura 3.2

Homogeneidad del parque automotor.- El parque automotor de las
cooperativas de taxis está compuesto por diferentes marcas siendo las más
utilizadas (Ver anexo 810) por los miembros de las cooperativas expuestas en
la figura 3.3:
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Marcas de vehículos que componen el parque automotor de las
cooperativas de taxis

PRINCIPALES MARCAS DE VEHICULOS

Lada Hyundai Daewoo Otros
(Nissan)

Elaboraoo por las autora s

Figura 3.3

Pudiéndose destacar que las marcas de vehículos más utilizadas son:
Lada, Hyundai y Daewoo, lo cual permite establecer que el estudio puede irse
enmarcando en repuestos para esas marcas, por que al realizar importaciones
de esas marcas de repuestos se estaría cubriendo el 88,60% de ese mercado .

Alta frecuencia de consuma- El mantenimiento de los vehículos es muy
importante para los taxistas ya que es su herramienta de trabajo y esta debe
estar en condiciones ideales para prestar el servicio . Es por ello que el periodo
regular de mantenimiento (Ver anexo B3) oscila entre 15-30 días, 3-6 meses,
tiempo durante el cual realizan cambios principalmente de: filtros de gasolina y
aceite, frenos , y bujías, también se realizan cambios de otros repuestos pero
en períodos más largos (Ver anexo B7).

Periodo de mantenimiento de los vehículos
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Figura 3.4
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La importancia de la periodicidad de cambio y mantenimiento del vehículo,
permite programar una frecuencia de importación y determinar cuales son los
proveedores de dichos repuestos ; sin embargo, es importante no descartar a
los proveedores sustitutos de dichos repuestos, quienes no ofrecen calidad en
los repuestos sino precios más bajos, aspecto que es muy atractivo para los
taxistas en momento de escoger a su proveedor final.

Ofrecimiento de servicios de importación .- Los cooperatarios establecen que
la existencia de proveedores de este servicio es mínima (Ver anexo B14), esto
se puede reflejar en la figura 3.5 presentada a continuación:

Ofrecimiento por parte de otros proveedores de servicios de importación
a las cooperativas de taxis

OFRECIMIENTO DE SERVICIO DE IMPORTACION

13,16%

R
~

86,84%

Elaborado por las autoras

Figura 3.5

Este se considera un factor muy relevante para la investigación, pues
presenta una posibilidad de incursionar a un mercado que no ha sido lo
suficientemente explotado por los participante que intervienen en él.

3.2 SONDEO DE PRECIOS

La investigación realizada permitió conocer que los propietarios de las
cooperativas de taxis piensan que los precios (Ver anexo B8) a los que
adquieren los repuestos son altos, como se presenta en la figura 3.6. Esto se
pudo convalidar a través de diferentes medios como por ejemplo: consultas
telefónicas, visitas personales a los almacenes que proveen dichos repuestos y
a través de cotizaciones pedidas a diferentes empresas (Ver anexo A3).
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Percepción de los precios de los repuestos establecidos en el
mercado

PRECIOS DE LOS REPUESTOS

[ 0%
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Elaborado por las autoras

Figura 3.6

Se presenta valores obtenidos utilizando los mecanismos expuestos
anteriormente, que permiten realizar una comparación con los datos enviados
(Ver anexo A4) por la empresa que solicita la investigación.

Precios de Filtros de aceite y Gasolina

MENDOZA COTIZACiÓN
FRENO SEGURO BRAVO EDí INC MIAMI

IMPORTADOR
FILTROS DE US$ 3.22 US$4.10 US$1.87
ACEITE (Lada)
FILTRO DE ACEITE US$ 2.80 US$3.30 US$1.65
(Daewoo)
FILTRO DE ACEITE US$ 3.66 US$3.90 US$1.49
W:!~undai )
FILTRO DE US$0.92 US$1.20 US$0.35
GASOLINA (Lada)
FILTRO DE US$3.91 US$4.20 US$2.09
GASOLINA
(Daewoo)
FILTRO DE US$7.72 US$8.50 US$4.25
GASOLINA
(Hyundai)

Elaborado por las autoras

Tabla 3.1

La diferencia de precios que se presenta en la tabla 3.1, permite
establecer que no existe una homogeneidad en los mismo, puesto que los
proveedores nacionales marginan el precio de los repuestos luego de traerlo
del exterior, ya que por información obtenida de INC Miami de los precios de
los filtros, se puedo concluir que los proveedores nacionales recargan a los
precios entre un 50% o más del margen de venta al consumidor final.
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3.3 RESULTADO DE LA INVESTIGACiÓN

Finalmente, mediante esta investigación se puede llegar a la siguiente
conclusión: INC Ecuador será una empresa que iniciará sus operaciones
ofreciendo servicios de Agente de compra en el exterior para la Unión de
Taxistas y sus cooperatarios de los siguientes repuestos: bujías, filtros de
aceite y gasolina y frenos, para las marcas de vehículos que tienen mayor
acogida por los taxistas que son: Lada, Hyundai y Daewoo, para lo cual debe
empezar a elaborar mecanismos que le permitan incursionar en el nicho
escogido de una forma firme y estable.

3.4 DONDE SE UBICA INC ECUADOR EN EL MERCADO

La distribución dernoqráñca" de las cooperativas de taxis permite identificar
ciertos elementos de interés:

Tipo de negocio de las cooperativas de taxis.- Prestación de servicios de
transporte público en automóviles.

Tamaño.- Número de cooperativas identificadas en la ciudad de Quito, 16422

(Ver anexo 81).

Ingreso.- Puesto que el porcentaje más alto de taxistas laboran
aproximadamente de 8 a 12 horas diarias (Ver anexo 83), como se presenta en
la figura 3.7 y asumiendo que la carrera mínima es de US$ 1.20, se puede
establecer que cuentan con un ingreso fijo con el que se respaldan y además
éste sirve para apoyar a sus miembros en las actividades que realizan puesto
que el trabajo en las cooperativas de taxis es en forma conjunta.

No se puede establecer un valor general de ingreso, puesto que cada uno de
los participantes proporcionaban diferentes percepciones de lo que
consideraban que obtenían diariamente como resultado de su trabajo, lo que
no permite tener una confiabilidad para dar un ingreso exacto que obtienen los
miembros del gremio.

21 Dan Thomas, El Sentido de los Negocios, Pág.: 113
22Uni6n de Taxistas de Pichincha
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Duración de la jornada laboral de los taxistas
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Elaborado por las autoras

Figura 3.7

Ubicación.- Se decidió ubicar por sectores a las cooperativas de taxis de
acuerdo a la información obtenida de la Unión de Taxistas, con el fin de
determinar en que área de la ciudad existe mayor concentración de las
cooperativas y así poder aplicar mayores esfuerzos de negociación en esas
áreas; razón por la cual se expone un gráfico explicativo:
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Ubicación de las cooperativas de taxis en la ciudad de Quito

Fuente: www.mapas.com
Elaborado por las autoras

Figura 3.8

La figura 3.8 presenta la forma como se encuentran distribuidas las
cooperativas en la ciudad de Quito, las cuales participan de la siguiente forma:
en el sector norte se han identificado 78 cooperativas, en el centro 23
cooperativas y en la parte sur existen 63 cooperativas, siendo los sector norte
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y sur los que cuentan con el mayor número de cooperativas, caracterizándose
el sector sur por contar con la Unión de Taxistas, quien ya se encuentra
escogido como nicho de mercado potencial gracias a los resultados de la
investigación, además esto permite saber que sectores son a los que se debe
abordar de forma más específica.

Las actitudes23 de los taxistas respecto a la compra de los servicios de
importación que la empresa le ofrecerá, se pueden basar en tres procesos de
evaluación de acuerdo a la necesidad que tienen de mantener en buenas
condiciones su vehículo.

, El conocimiento y la percepción que el consumidor adquiera sobre un
servicio de importación que se le ofrezca, dependerá de la capacidad de la
empresa de satisfacer las necesidades que tiene ese cliente, con el fin de
que luego de haber recibido el servicio, éste empiece a creer que puede
hacer un uso posterior del mismo, pues obtuvo los resultados que esperaba.

" La relación afectiva que hace que el consumidor adquiera cierto tipo de
servicio, determina la calificación que éste le confiera de acuerdo a su
satisfacción para posteriores compras, generando así sentimientos positivos
hacia el servicio, posicionamiento en la mente del consumidor y por lo tanto
se crea la lealtad a la empresa de la que recibió el servicio.

, El último y más importante componente del proceso de evaluación se refiere
a la intención de compra del consumidor de acuerdo al análisis que hace
de los dos componentes anteriores, es aquí cuando finalmente compra el
servicio de importación.

El comportsmiento" de los taxistas hacia el consumo de servicios de
importación dependerá de la conducta que tendrán al comprar, usar y evaluar
el servicio que espera que satisfaga su necesidad.

Todos los aspectos considerados anteriormente permiten dejar
claramente establecido que INC Ecuador se ubicará en un sector que presenta
grandes oportunidades al no encontrarse bien atendido por los participantes ahí
presentes, este sector es el de los transportistas públicos, específicamente el
de las cooperativas de taxis, quienes además presentan las condiciones
necesarias para desarrollar el negocio en el que INC desea incursionar.

23 León Shiffman, Comportamiento del Consumidor, Pág.: 242
24 Ibid Pág.:242



•

•

34

3.5 PARTICIPANTES DEL NICHO DE MERCADO ESCOGIDO POR INC
ECUADOR

Dentro del nicho de mercado en el cual INC desea ingresar se han
podido identificar que participan 186 importadores (Ver Anexo A9) a quienes se
consideran los competidores de INC pues importan los repuestos en los cuales
la empresa desea especializarse siendo éstos: filtros de aceite y gasolina,
bujías y frenos, encontrándose distribuidos de la siguiente forma:

Importadores por tipo de repuesto

FILTROS FILTROS TRES .
BUJIAS FRENOS FILTROS (A y G) (A Y G) REPUESTOS A LA

(A Y G) Y Y VEZ (BUJIAS ,
BUJIAS FRENOS FRENOS,FILTROS)

TOTAL
IMPORTADORES..._--
Elaborado por las autoras

Tabla 3.2

De todos estos participantes se han podido identificar que existen tres
importadores que constituyen la competencia directa para INC Ecuador, pues
se dedican a la importación de los tres tipos repuestos y sobre todo para las
marcas de vehículo en los que la empresa se enfocará, en cambio los demás
se dedican a importar uno u otro de los repuestos mencionados anteriormente
para diferentes marcas de vehículos. Los competidores reconocidos son:

, FrenoSeguro Cia. Ltda.

, Importador Mendoza Bravo Eddie.

, Alvarez Barba S.A.

A pesar de que la competencia es poca para INC, no se puede
establecer que la empresa podrá ingresar a ese mercado fácilmente, pues no
se conoce cual es el porcentaje de participación que tienen esos competidores
en el mercado, lo que si es importante recalcar que INC Ecuador, al entrar en
ese mercado a un nicho que no ha sido explotado en su totalidad, da a la
empresa una oportunidad para lograr establecer bases firmes y empezar a
ingresar a nuevas áreas de ese mercado en el largo plazo.
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CAPITULO IV

INTERPOINT NETWORK CORPORATION
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4.1 HISTORIA

Esta empresa nace a partir de las facilidades que ofrece el gobierno de
Estados Unidos, para incentivar al sector microempresarial de dicho país, para
que creen negocios dentro del corto y mediano plazo. Es así como el 22 de
diciembre de 1996 se crea Interpoint Network Corporation, empresa
conformada por dos accionistas quienes aportaron el capital de la siguiente
manera:

,. Doce mil dólares (US$ 12.000), aportado por la socia mayoritaria Victoria
Larocca, de origen italiano.

,. Ocho mil dólares (US$ 8.000), aportado por la segunda socia Consuelo
Loza, de origen ecuatoriano.

El objetivo que perseguía el negocio en sus primeras etapas de
funcionamiento, estaba dirigido al turismo receptivo italiano y a las
exportaciones eventuales como Agente de compra de productos
estadounidenses para países Latinoamericanos.

El turismo prestaba servicios de city tours, transfer in', transfer out" y visitas
de negocios. Este negocio resultó ser interesante por las relacionas
comerciales que se podían establecer informalmente con los clientes, pero
rentablemente no ofrecía muchas posibilidades de crecimiento.

Las exportaciones consistían en contactar proveedores con clientes y actuar
como Agente de compra hasta poner la mercadería en el puerto de destino del
cliente. Mientras el turismo mantenía un crecimiento lento, el negocio de las
exportaciones crecía significativamente dentro de los ingresos de la empresa,
razón fundamental que apoyó la determinación de transformar a INC Miami, en
una empresa enteramente dedicada a trabajar como Agente de compra.
Se adquirieron oficinas y bodegas que permitieron durante los 5 años
siguientes incrementar el número de clientes y lograr ventas anuales
aproxírnadas'" de US$ 150.000 (ciento cincuenta mil dólares americanos).

Nota de las autoras Transfer in: Recibir al pasajero en el aeropuerto y transportarlo al hotel.

•• Nota de las autoras Transfer out: Transportar al pasajero del hotel al aeropuerto.

25 Nótese que esta información fue proporcionada en forma referencial por INC Miami
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La empresa atiende mayormente pedidos de Argentina, Chile, Uruguay y
Brasil, los productos que más importan los clientes de estos países son:
alarmas de seguridad, productos alimenticios, repuestos para lavadoras y
secadoras industriales de limpieza y otros. Se trabaja bajo ordenes de
requisición que la empresa solicita, para poder seleccionar a los proveedores
más adecuados que puedan ofrecer garantías por los productos o cierto tipo de
abastecimiento posterior a la compra.

INC Miami pertenece al grupo de la pequeña empresa norteamericana, por
lo que busca mejorar su posición al crear una sucursal de su Corporación en
Ecuador, país que considera cuenta con las condiciones ideales para ampliar
su actual base de clientes y mejorar el volumen de ventas total.

4.2 SERVICIOS QUE PRESTA

Actualmente la empresa maneja un paquete de servicios que incluye seguro,
reposición y garantía de cierto tipo de mercaderías que puedan resultar
afectadas durante la transportación.

El seguro es parte del valor CIF de la mercadería, el mismo que cubre tanto
a la carga como al medio en la que es transportada; contenedores, paletas,
cajas, etc.; que pudieran resultar dañados o destruidos en el viaje.

La garantía es obtenida directamente del proveedor del país en donde se
estén adquiriendo los productos, procurando que éstos ofrezcan repuestos o
piezas para el mantenimiento, en forma permanente. Además es importante
para INC Miami, contar con proveedores confiables que puedan responder ante
un reclamo del comprador por las mercaderías que estos adquieran. La
empresa se encarga de transportar los nuevos productos, recargando el costo
de los mismos al proveedor.

Otra política del servicio está dirigida al financiamiento que los clientes
pudieran llegar a necesitar durante la compra de un producto, la cual alcanza
un 50% del valor total facturado por el proveedor y con plazo para el pago de
30 días a la empresa, desde el momento que las mercaderías ingresen a las
bodegas del cliente.

La empresa también cuenta con una base de proveedores en diferentes
lugares del mundo como: Alemania, Francia, Italia, Corea, España y Estados
Unidos, quienes deben reunir ciertos requisitos que respalden sus actividades
para beneficio de las clientes de INC Miami. El manejo de esta información se
utiliza para agregar valor al producto final, para el caso de INC Miami el ofrecer
servicios de importación como Agente de compra externo.
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4.3 FORMA DE TRABAJO DE INC MIAMI

Se caracteriza por ser una organización ágil y efectiva en la prestación de su
servicio, tratando de mantener en todo momento informado al cliente del estado
de su carga y de las condiciones y fechas en las cuales ésta arribará al país de
destino.

Considera que lo principal es trabajar responsable y honestamente tanto con
los proveedores como con Jos clientes, a quienes considera parte fundamental
del negocio no solo por los ingresos económicos que le representa sino
también por las relaciones personales que podría llegar a establecer y que
perdurarían más en el tiempo que el simple intercambio comercial.

4.4 CULTURA ORGANIZACIONAL DE INC MIAMI

INC Miami a basado su cultura corporativa fundamentalmente en el
personal, a quienes considera como sus principales socios, ya que son ellos el
motor fundamental que permite que la empresa gane mediante su oportuna
acción profesional y crezca en el mercado. La empresa trata de conseguir y
conservar a la gente adecuada y la motiva constantemente mediante la
capacitación en áreas de la importación y exportación que les ayude
efectivamente a elevar su nivel de preparación.

La visión de INC Miami, integra en su filosofía de trabajo, el respeto y
honestidad con el cual debe tratar a sus clientes, proveedores y socios, en el
intercambio de las relaciones comerciales y personales que le permitan
conseguir en el largo plazo el merecido reconocimiento por sus acciones
presentes.

La empresa plantea metas a corto y mediano plazo que le permitan alcanzar
en forma segura sus objetivos, para ello la misión es parte vital ya que delimita
las acciones y estrategias que se deben aplicar para lograrlo. La misión
principal de INC Miami es ampliar su mercado de servicios al extender la
empresa por medio de diferentes sucursales en Latinoamérica, cuyos
mercados ayuden a nuevos clientes a beneficiarse de los servicios que la
empresa presta y de igual forma colaborar conjuntamente con los proveedores
para que mejoren las condiciones de venta en estos mercados.

4.5 ESTRUCTURA INTERNA DE INC MIAMI

La estructura interna está descrita como una organización plana, la cual
permite la participación activa de todos los miembros , para innovar positiva y
continuamente el servicio que presta la Corporación. El personal es
responsable de sus tareas individuales como de las tareas grupales, ya que
deben concentrar su acción hacia la creación, venta, promoción, entrega y
apoyo de un servicio con valor agregado. El organigrama para INC Miami es el
siguiente:
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Organigrama INC Miami

[ Gerente General ],.
Asesor Legal

"
Socio 1. Despacha Socio 2: Coordina la Socio 3. Contrata los
mercaderías desde el carga desde el seguros. prepara los
puerto de origen y las proveedor hasta el documentos y vende los
embarca en los medios comprador servicios de la empresa
de transporte

.,l¡;' Il ~.;.~

Elaborado por las autoras

Figura 4.1

Las responsabilidades de cada uno de los socios han sido expuestas en la
figura 4.1, estas se refieren a las actividades que cada uno debe cumplir
durante su labor. El gerente general sin embargo tiene a su cargo la
disposición de las politicas a ser aplicadas para el manejo del recurso humano,
financiero y legal de la empresa. Se explica cada una de ellas a continuación:

4.5.1 Recurso Humano

Para el manejo del personal se han creado las siguientes disposiciones:

, Establecimiento del cronograma mensual de reuniones organizacionales
para tratar asuntos sobre las labores desempeñadas y recopilar las nuevas
ideas a ser aportadas por parte de los socios.

, Determinación de las compensaciones salariales, remuneración por horas
extras y disposiciones especiales para el trabajo en días feriados .

, Determinación de la disponibilidad del puesto en caso de renuncia o
despido.

, Plan de seguro médico.

, Elaboración de las condiciones y acuerdos para la contratación de nuevo
personal.

, Responsabilidad profesional en el trabajo.

, Plan de beneficios por muerte

, Capacitación periódica del personal
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4.5.2 Recurso Financiero

Para este recurso en particular se hará referencia a las Uniform rules for
Collections 26

, que establecen en el apartado b) del artículo 2 de disposiciones
generales, la definición de los documentos a utilizarse en el comercio
internacional, que para el caso de INC Miami lo conforman los siguientes:

, Cartas de crédito

, Letras de cambio

, Pagarés

, Cheques

, Cartas de crédito

Las cuales se harán efectivas el momento en que el cliente decidiera no
pagar por los servicios adquiridos con la Corporación en el plazo de los 30 días
acordados el momento de la adjudicación del crédito interno por parte de la
empresa.

4.5.3 Recurso Legal

Para este efecto la empresa cuenta con un abogado externo, al mismo que
se recurre ante casos extremos suscitados con los clientes o cualquier otra
situación que amerite la intervención del mismo para cuidar los intereses de la
empresa.

4.6 EXPECTATIVAS DE INC MIAMI SOBRE EL PROYECTO DE NEGOCIOS
EN ECUADOR

Se escoge a Ecuador para el desarrollo de este proyecto, debido a que una
de las socias Consuelo Loza, ve una oportunidad en el mercado para ofrecer
servicios de importación, para el sector de los transportistas del país.

Ante esta posibilidad, decide que es necesaria una investigación previa del
mercado para determinar la factibilidad del negocio antes de decidirse a
establecer una sucursa l en el Ecuador. Las principales características que el
proyecto debe contener son:

, Determinar, la rentabilidad del negocio.

, Ubicar, un nicho de mercado dispuesto a utilizar el servicio.

26 Publicación número 522 de la Cámara de Comercio Internacional, vigente desde el1 de enero de 1996
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r: Conocer, como funcionan comercialmente las sucursales en el Ecuador y la
base legal para las empresas extranjeras.

,. Expandir, su campo de acción en el mercado dependiendo de las
necesidades del nicho en el cual se debe especializar.

,.. Determinar, cuales son las ventajas que la paridad cambiaria puede generar
en el costo de transporte.

,. Identificar, a los posibles accionistas ecuatorianos que hagan viable y
posible la ejecución del proyecto.

4.7 REQUISITOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA
SUCURSAL DE INC MIAMI EN ECUADOR

La Ley de Compañías es el organismo rector de las empresas tanto
nacionales como extranjeras que inicien sus actividades comerciales en el país,
para el funcionamiento de una sucursal la lel7 determina en los artículos 415­
419, los requisitos necesarios para la inscripción y establecimiento de la
empresa extranjera y además determina las facultades operacionales que esta
tendrá para mantener relaciones comerciales en el territorio nacional. De igual
manera el artículo 33, citado en la misma ley habla sobre el aumento o
disminución del capital que será necesario incluir en la determinación del
contrato formal entre la sucursal y la empresa matriz.

A parte de los requisitos expuestos por esta ley, se deben tomar en cuenta
las disposiciones establecidas por otros ministerios como lo son el Distrito
Metropolitano de Quito, el SRI, SAlCE y demás organismos que proporcionan
los permisos de funcionamiento para la sucursal.
4.8 FORMA DE TRABAJO

Para el funcionamiento de la sucursal se ha decidido operar bajo el
esquema de oficina virtual, el cual facilita el trabajo a distancia de los
accionistas, quienes al conectar su microcomputadora a los equipos de
comunicación de datos de la Corporación matriz podrán realizar sus tareas
desde cualquier sitio en donde se encuentren, razón por la cual se la considera
adecuada en la ejecución de las actividades de la empresa. Además resulta
propicia en el ahorro de los gastos por arriendo, adquisición e inversión de
muebles de oficina.

4.9 VISiÓN PARA INC ECUADOR

INC Ecuador, dentro del largo plazo (5 años) busca llegar a generar el 50%
de las ventas alcanzadas por INC Miami en el mismo tiempo de
funcionamiento, para lo cual mantendrá una constante línea de mejoramiento e
innovación del servicio de importación, que le permita satisfacer a sus clientes
y mejorar las relaciones comerciales y personales con los proveedores.

27 Régimen Tributario Ecuatoriano, Tomo 111 Pág.:415
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4.10 MISiÓN PARA INC ECUADOR

INC Ecuador se consolidará como una empresa viable en el mercado de las
importaciones, ofreciendo servicios innovadores como Agente de compra en el
exterior, lo que permitirá mediante sus acciones efectivas y con el apoyo de sus
asociados, satisfacer las necesidades de sus clientes y al mismo tiempo
reforzar las relaciones con la Corporación internacional .

4.11 ANÁLISIS FODA PARA INC ECUADOR

4.11.1 Oportunidades"

, El crecimiento en 3.62% (Ver Capítulo 5, sección 5.11) del año 1999 al 2000
de las importaciones nacionales de partes y repuestos refleja un incremento
positivo y alentador para especializarse en el tratamiento de estas partidas.

, Predisposición para realizar importaciones por parte de las cooperativas de
taxis.

, Preocupación por parte de los propietarios de las unidades de taxis, para
darle mantenimiento a su vehículo cada 15 o 30 días de los repuestos en
los que la empresa se va a especializar.

, Existe un grupo de 3 competidores directos que ofrecen el mismo tipo de
repuestos. Pero que tienen abandonado el nicho en el cual se especializará
INC Ecuador.

, Jurtdlcarnente'", no existe una ley que proteja a los representantes
nacionales de las marcas Daewoo, Lada y Hyundai, a prohibir a terceras
personas para que realicen la importación.

, No existe líneas de crédito en el sector bancario nacional o internacional
para respaldar la importación a los transportistas quienes carecen de capital
propio.

4.11.2 Amenazas

, Alargamiento de la vida útil recomendada a las partes y repuestos para los
vehículos por parte de los propietarios de los taxis, quienes reutilizan el
repuesto, forzando el alargamiento de la vida útil del producto.

, El servicio no puede ser sustituido directamente, sin embargo, cualquiera de
los participantes (importadores, agentes de aduana, mayoristas y
minoristas) en la industria puede ofrecer parcialmente el mismo servicio .

Anexo A5

2~ Consulta realizada en el área legal de la Cámara de Comercio de Quito
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, Leyes arancelarlas" que aumenten la tasa arancelaria en cierto tipo de
repuestos dependiendo de su procedencia, características o cualquier otro
factor que pueda cambiar su condición arancelaria actual.

4.11.3 Fortalezas

, Introducción en el mercado con un servicio diferenciado que agrega valor al
producto final que recibe el cliente.

, Poseer licencia de exclusividad para el establecimiento de una sucursal de
Interpoint Network Corporation.

, Prestación de servicios a un segmento específico de clientes (taxistas).

, Contacto con proveedores internacionales.

, Costos bajo en fletes.

4.11.4 Debilidades

, Psicológicamente puede afectar al consumidor el no contar con una oficina
física en la cual pueda realizar las negociaciones.

, Número de clientes muy reducido inicialmente.

, Retraso en la decisión de INC Miami para la ejecución del proyecto, lo que
alteraría el cronograma de importaciones establecido.

4.12 OBJETIVOS GENERALES

4.12.1 Objetivos Específicos

4.12.1.1 Objetivos específicos de Marketing

, Alcanzar un margen de ventas del servicio de importación para el primer
año superior a los 10.000 dólares.

, Dar a conocer los atributos del servicio de importación de repuestos en 3
ocasiones durante el año, utilizando medios de comunicación masivos y
relaciones públicas a potenciales consumidores.

, Disminuir el canal de distribución del repuesto en un margen aproximado de
30%, al eliminar a los intermediarios existentes.

, Diseñar la logística del proceso de importación, determinando el tiempo de
duración del servicio en cada una de las etapas (Ver anexo Al).

, Lograr una participación en el Subsector de las autopartes del 0.06%.

29 Régimen Arancelario Ecuatoriano, partidas 84 Pág.853, 85 Pág.: 897 y 87 Pág.:927
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4.12.1.2 Objetivos específicos de Producción

~ Anticipar el aumento de la demanda del servicio y la extensión del mismo
utilizando mecanismos creados para este propósito.

.,. Mantener un nivel de honorarios de los empleados sobre el 1% de las
importaciones en valor CIF a manera de comisión por cada servicio
vendido.

4.12.1.3 Objetivos específicos de Finanzas

.,. Incentivar a los inversores del proyecto a que destinen el 3% de las
utilidades anuales de la empresa, para la creación de un fondo de operación
que respalde futuras actividades de la empresa.

)..- Mantener niveles de gastos de representación y publicidad que no excedan
el 5% de su valor.
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4.13 ESCALA ESTRATEGICA DE INC ECUADOR'
OBJETIVO

ESTRATEGICO
Abarcar el total de
Cooperativas de taxis
asentadas en la Provincia de
Pichincha para lograr el 50%
de las ventas de INC Miami en
un periodo de 5 años .

las
de
(2

de

'""

MEDIDAS
'Innovar continuamente
el servicio.

CAPACIDAD
Conocimiento de las
necesidades de las
cooperativas de taxis y
los nuevos nichos
relacionados con los
repuestos

'Revisión
tácticas
comunicación
meses)

, Desarrollar líneas de
financiamiento y
solicitar la ampliación
del respaldo financiero
de INC Miami (8
meses)

META
Ampliar el margen de
participación dentro del
sector de autopartes en el
0.3%, conjuntamente con
el nivel de importaciones
(26-32) durante el año.

nueva

~

'Adquirir
tecnologia (1 mes)

CAPACIDAD
Reinversión de INC Miami
e INC Ecuador en 50%

MEDIDAS
, Sondear nuevos nichos
relacionados con los
repuestos y determinar
potenciales clientes
(importadores, mayoristas
y minoristas) (4 meses)

, Revisión de las tácticas
de comunicación (2
meses)

'Determinar si se
establece una oficina
fisica o se contrata a
personal adicional
(2meses)

META
Penetrar en el nicho de
mercado de las cooperativas
de taxis de Pichincha, lo que
permitirá alcanzar una
frecuencia de importación
(19-25) en el año.

l'" META
Ampliar la gama de
repuestos de importación
dentro del subsector de
autopartes, que permita
alcanzar una frecuencia
de importación (12-18) en
el año.

MEDIDAS
'Innovar continuamente el
servicio (transporte,
conferencias) (2 meses)

, Revisión de las tácticas de
comunicación (2 meses)

, Determinación del precio
competitivo de mercado
(3meses)

, Utilizar los mecanismos de
control de pedidos de
información (2meses)

Participar en ferias
exposiciones relacionadas
con el área de importación

CAPACIDAD
Información sobre el manejo
de nuevos repuestos
automotrices

,... META
Penetrar el nicho de
mercado de la Unión de
Taxistas con el fin de
lograr un rango de
importaciones entre (5­
11) en el año.

CAPACIDAD
Contar con el know how

de la empresa y la
información sobre
proveedores

MEDIDAS
, Investigar a profundidad
a las cooperativas de
taxis (5meses)

, Investigar que otros
repuestos pueden ser
rentables dentro del nicho
de mercado (5meses)

\f'

CAPACIDAD
Patrocinio de INC
Miami para trabajar
como agente de
compra de repuestos
automotrices

META
Lograr la aprobación
del proyecto y traspaso
del know how
corporativo.

MEDIDAS
Investigar previamente
el mercado de las
importaciones
relacionados con los
repuestos automotrices , Adquirir destrezas en el

manejo del arancel,
documentos y trámites de
importación (3 meses)

, Desarrollar las tácticas
de comunicación y sus
medidas (1 año)

• I I I I I l .
2001 2002 2003 21l0'¡ 20115 2006

Esquema de análisis de: Constantinos Markides, En la estrategia está el éxito, Pág.: 141
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4.14 AMBIENTE ORGANIZACIONAL DE INC ECUADOR

La cultura corporativa se mantendrá de igual forma dentro de la sucursal,
pero acondicionada a las necesidades de los accionistas ecuatorianos, para
ello INC Ecuador utilizará una estrategia continua de innovación de servicio en
el área de prestaciones de servicios de importación, que le permitan actuar
efectivamente como Agente de compra externo. Al mismo tiempo esta
estrategia le debe brindar la flexibilidad suficiente que le facilite reestructurar
los objetivos de corto plazo en el caso necesario para atender a demandas
futuras.

Ambiente Corporativo INC Ecuador'

CULTURA
INTEGRAL - EMOCIONAL

ESTRUCTURA
PLANA

Elaborado por las autoras

4.14.1 Estructura

INCENTIVOS
• Comisiones
• Participación utilidades
• Desarrollo orofesional

PERSONAL
SOCIEDAD

Figura 4.2

INC Ecuador utilizará la estructura plana de la Corporación matriz para
mantener uniformidad en la cultura empresarial, la misma que ayudará a la
fluidez del intercambio de información entre las dos dependencias.

El grupo de trabajo determinará responsabilidades especificas para el
desempeño de las tareas, las cuales tendrán carácter de intercambiables para
que cada miembro conozca y esté al tanto del proceso global del servicio de

Esquema de análisis de: Constantinos Markides, En la estrategia está el éxito. Pág.: 165
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importación y que al mismo tiempo le prepare para tomar decisiones confiables
ante las diferentes situaciones del negocio.

INC Ecuador se concentrará en los procesos de creación de nuevos
servicios que incluyan la venta, entrega y apoyo de productos con valor
agregado. Para lograrlo participará en ferias, convenciones y exposiciones,
relacionados con el área de importaciones de acuerdo a la evolución que
alcance el negocio en el largo plazo.

4.14.2 Cultura

La cultura de INC Ecuador, permitirá participar a los socios conjuntamente
con la Corporación matriz, en la elaboración de las normas, valores y
conductas que se deberán mantener al interior de la organización. La cultura
se basará en la filosofía: "Una organización responsable es una organización
eficiente". Considerando siempre la responsabilidad con la que cada miembro
debe trabajar para brindar confianza, seguridad y exactitud al cliente y los
proveedores del producto. La cultura integrará las alternativas de innovación de
las metas y objetivos sugeridas por los socios con el fin de que esta cause
exhortación en el individuo y se apasione en el alcance de la misma.

4.14.3 Personal

El personal de INC Ecuador estará conformado por tres personas, de
acuerdo a la figura 4.3, una de ellas tendrá el cargo de Agente afianzado y las
dos restantes de Asesoras de servicios de importación.

Organigrama INC Ecuador

Interpoint Network Corporation Miami

Asesor Le~al

i • '1
Accionista 1: Agente Accionista 2. Asesora de Accionista 3: Asesora de

afianzado , aporta con su importaciones, encargada importaciones, encargada
trabajo al interior de las del área de market ing de la del área de finanzas de la

aduanas del país. ¡.-.. empresa , venta directa del r.-. empresa , venta directa del
servicio servicio.

Elaborada por las autora s

Figura 4.3
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Mediante esta combinación de funciones se busca articular un equipo de
trabajo que desarrolle pautas de manejo que les permita crecer internamente
como sucursal y personalmente como socio de una corporación internacional.

Así la fijación de metas será bajo la aprobación de los accionistas en
conjunto y no de manera individual, cada uno de los miembros estará sujeto a
un Manual de procedimientos internos proporcionado por la Corporación matriz.

4.14.4 Incentivos

La retribución económica a los socios, será del 1% del valor CIF de cada
importación que logre INC Ecuador, hecho que motiva a cada miembro a
ampliar la base de clientes y pedidos en el corto plazo.

Los socios participarán de las utilidades anuales de la empresa de la
siguiente manera:

, El 51 % para INC Miami, quien aporta el capital inicial de trabajo para la
conformación y establecimiento de la sucursal en Ecuador, además del
know how para el manejo de las operaciones de importación.

, El restante 49% estará dividido entre los tres socios ecuatorianos, quienes
en base a su aporte intelectual y profesional recibirán las utilidades así:
Cristina Loza y Aline Carabajo por la elaboración del proyecto y servicios
profesionales, 17% respectivamente. El agente afianzado, recibirá el 15%
de acuerdo a los servicios profesionales que preste a la empresa.

Cada socio recibirá un 1% adicional del valor CIF de las importaciones por
cada cliente adicional que logre captar, sobre la base de clientes fijada.
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5.1 DEFINICiÓN DEL SERVICIO

Interpoint Network Corporation trabajará como Agente de compra de
repuestos en el exterior ofreciendo complementariamente servicios de
importación para las cooperativas de taxis ubicadas en la ciudad de Quito.

5.2 CARACTERíSTICAS TÉCNICAS DEL SERVICIO A OFRECERSE

Al existir empresas que ofrecen servicios similares en el mercado, se ha
decidido tomar de manera referencial la forma tradicional con la que han venido
siendo brindados, para determinar cuales serán las pautas de manejo básico
que el servicio de importación debe prestar, las cuales son: confianza,
seguridad y exactitud.

1. El estilo que INC Ecuador utilizará en el manejo del servicio, será
confiable y seguro para el usuario, a quien se le mantendrá informado
continuamente del estado de la carga tanto en el transporte como
durante el proceso en aduanas. Esto permitirá reforzar las relaciones
con el cliente en cuanto a seguridad, exactitud y confianza en el servicio.

2. La forma en que se prestará el servicio estará basada en dos aspectos
principales: la cantidad o volumen de la carga y el lugar del que
proviene. Estas dos condiciones permiten determinar el costo del
embarque, el tiempo de arribo al lugar de destino y la forma de manejo
en territorio nacional de acuerdo a la aduana de ingreso.

5.3 PRESENTACiÓN E IMAGEN

El logotipo de INC Ecuador, será diseñado por la sucursal y aprobado por
la empresa matriz en Miami, la siguiente es la muestra preliminar:
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5.4 CONTACTOS ESTABLECIDOS CON POSIBLES CLIENTES

Los contactos se han establecido con la Unión de Taxistas quienes se
manifiestan positivamente con la idea de utilizar los servicios de INC Ecuador
como Agente de compra.

5.5 EL PERFIL DE CLIENTE

Se evaluó las posibles características que presentan los potenciales clientes
del mercado de repuestos especialmente la Unión de Taxistas, de las cuales se
destacan las siguientes:

, Quienes necesiten importar repuestos para gremios u organizaciones
formales, pero que carezcan de información acerca de posibles
proveedores, manejo de carga desde el exterior y otros términos
relacionados con la importación.

, Aquellos que redistribuyan los repuestos y estén interesados en conseguir a
precios más convenientes la mercadería en el exterior.

, Los minoristas de repuestos de marcas tales como Hyundai(42%),
Daewoo(28%) y Lada(17%), que carezcan de proveedores externos y
deseen cambiar de proveedores nacionales para importar directamente.

, Aquellos que realicen importaciones de repuestos y que puedan necesitar
un Agente de compra externo que pueda despachar la mercadería desde el
país de origen y desaduanizar la carga en el país de destino.

El perfil del consumidor proporciona los componentes que el diseño del
servicio debe incorporar, en base a las siguientes preguntas que se hace el
cliente:

, En primer lugar, ¿Hacerlo el mismo? Esta pregunta nos orienta hacia el
cliente más que a cualquier otro aspecto, pues hay que demostrarle que
INC Ecuador mediante el servicio de Agente de compra externo puede
realizar el servicio más rápido, más eficazmente y a menor costo.

, En segundo lugar, la motivación dominante del cliente suele ser si,
¿Recibirá una atención personal? El cliente tiene en cuenta, percepciones
subjetivas sobre los servicios de importación por considerarlos en muchos
casos caros, lentos y complicados, elementos que al combinarse con la
impresión que causa el vendedor en el momento que está pensando
adquirir el servicio, puede influir en su decisión final de compra y captar su
máximo interés.
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El cliente satisfecho podría de esta manera recomendar el servicio a otros
usuarios que se puedan beneficiar del mismo en el futuro, ya que una buena
referencia es una arma publicitaria fundamental.

5.6 DISEÑO DEL SERVICIO

Para que el diseño del servicio resulte ventajoso para el cliente, deberá
cubrir todas las etapas de la importación desde el proveedor internacional,
donde quiera que éste se encuentra, hasta la entrega de la mercadería en las
bodegas del consumidor, a continuación se presenta gráficamente el proceso
del servicio:

Proceso del Servicio

o Descuentos
o Garanlfas
o Financiam iento INC M am

Elaborado por las autoras

Embarque y transporte de la carga

o Elaboración DUI
o Seguro de carga

Entrega carga bodegas cliente

o Entrega
de la carga
y factura al
cliente

I Desaduanizaci6n de la carga

o Pago de tributos
o Despacho carga

Figura 5.1

5.6.1 Necesidades que cubrirá el servicio

Es importante reconocer la relevancia que tiene el costo de la importación en
la mente del consumidor antes de decidirse a hacer uso del servicio, pues
muchas veces los costos altos desalientan al cliente a importar y lo forzan a
abastecerse de los productos del mercado interno.

En el caso particular de la Unión de Taxistas, ésta compara los precios de
los repuestos en el exterior con los precios en el mercado nacional que resultan
ser más altos, hecho que motiva a dicho gremio a importar productos del
exterior utilizando los servicios del Agente de compra externo.
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Para atender esta necesidad, INC Ecuador e INC Miami, cuentan con una
base de proveedores externos, lo que ayuda a los clientes a ampliar sus
alternativas de compra al disponer de información sobre precios de los
repuestos, tipo de garantía del producto y crédito que INC Miami otorgará.

5.7 ANALlSIS DE LAS VENTAJAS DEL SERVICIO

Se presenta a continuación cuales son las ventajas competitivas que hacen
al servicio que ofrece INC Ecuador diferenciarse de otros servicios del
mercado, para esto se ha identificado tres atributos del servicio:

, Funcionar como Agente de compra externo en el Ecuador y especializarse
en el manejo de tres subpartidas arancelarias del Subsector de autopartes.

, Contar con información acerca de los proveedores de estos repuestos en
diferentes lugares del mundo, con los cuales INC Miami cuenta para este
propósito.

, Disponer del financiamiento que INC Miami proporciona a los clientes
durante la compra de los repuestos.

5.8 MOTIVOS QUE HACEN ATRACTIVO EL SERVICIO OFRECIDO

Los principales motivos que ofrece INC Ecuador a sus clientes para que
adquieran el servicio son:

, Ahorros significativos (ver sección 5.9 del presente capítulo) en la
adquisición de los repuestos internacionales aún después de incluidos los
costos de importación.

, Información sobre proveedores en el extranjero y financiamiento de la
compra.

, Puntualidad, agilidad y seguridad en el manejo de la carga antes, durante y
hasta la entrega de la misma en bodegas del cliente, hecho que
psicológicamente influye en la identificación del servicio que INC Ecuador
proporcionará.

Finalmente se puede destacar que el segmento escogido para el negocio
hace único a INC Ecuador en el ofrecimiento del servicio, pues está basado en
las necesidades de los clientes y diseñado para ajustarse a la realidad
económica en la que ellos se desenvuelven.
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5.9 ESTRATEGIAS DEL PLAN DE MARKETING

5.9.1 Estrategia de promoción

Para la promoción inicial se utilizará la radio, para ello se ha realizado un
sondeo de las emisoras de mayor audiencia escuchada por los miembros de la
Unión de Taxistas y los resultados encontrados son:

, Galaxia 93.7 (FM)
, Cristal 1380 (AM)

Puesto que el costo de radio difusión es alto, se ha determinado que la
duración de la cuña publicitaria sea de 30 segundos, tiempo durante el cual el
radio escucha recibirá información sobre una empresa americana, que presta
servicios de Agente de compra, que puede conseguir repuestos automotrices
de las marcas que ellos necesiten y además la empresa puede financiar la
compra de los mismos en el exterior. Los horarios de transmisión serán a las 9
de la mañana y 4 de la tarde por considerarlos periodos en los que puede
prestar una mayor atención el radio escucha del mensaje.

Se considera que la Unión de Taxistas se puede beneficiar indirectamente
de la publicidad, ya que el mensaje está dirigido para los miembros que la
conforman (Ver anexo A8), por lo tanto si ellos necesitan más repuestos para
vender, INC Ecuador realizará un mayor número de importaciones o volúmenes
más considerables que los presupuestados.

5.9.2. Estrategia de servicio y apoyo logístico

La venta del servicio de importación de repuestos se basará en las
siguientes políticas:

, El actuar como Agente de compra en el exterior permitirá garantizar un
adecuado acuerdo de los precios de los repuestos con los
proveedores extranjeros.

, Proporcionar una información confiable al cliente sobre el estado de la
carga.

, Claridad y transparencia en la elaboración y cobro de los documentos
de importación.

, La ética profesional del agente aduanero debe reflejar la cultura de la
organización .

, La garantía del cumplimiento del servicio se logra a través del
transporte multimodal que integra todos los medios de transporte
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de tal forma que asegura la entrega a tiempo de la mercadería en
condiciones óptimas.

Para la logística del servicio se ha determinado un tiempo de duración
estimado de 13 días con 17 horas, tiempo en el cual debe efectuar la
importación (Ver anexo A7).

5.9.3. Tácticas de ventas

Las tácticas de ventas a utilizarse serán:

,. Métodos de venta directa.

,. Charlas introductorias del servicio a posibles compradores (Unión de
Taxistas).

,. Participación en ferias del ramo.

,. Creación de una página web en internet que proporcione información
en línea.

5.10 MECANISMOS DE RASTREO DEL SERVICIO

Con el fin de lograr cumplir los objetivos y las estrategias planteadas en el
capítulo IV, se establece la realización de entrevistas personales continuas a
los miembros de la Unión de Taxistas, a través de las cuales se podrá obtener
mayor información que permitirá realizar un seguimiento más profundo del
periodo de cambio de los repuestos en los que la empresa se especializará. A
través de este mecanismo se pretende crear una base de datos más exacta del
periodo de cambio de los repuestos, con lo que se podría anticipar la
importación y además dar un valor agregado al servicio, pues se les estaría
recordando a los dueños de las unidades el tiempo exacto en el que debe
realizar el cambio de su repuesto.

5.11 PARTICIPACiÓN DE MERCADO Y VENTAS ESTIMADAS

Para determinar que participación puede alcanzar INC Ecuador dentro
del sector de las importaciones de auto partes se presenta una explicación de
cual ha sido el crecimiento de este sector durante los años 1999 y 2000.
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Niveles de importación
(miles de dólares CIF)

Porcentaje de
Rubro de importación Año 1999 Año 2000 crecimiento

Total importaciones por Uso o 3.017.056 3.721.200 23,34%
Destino económico
Equipos de transporte 247.027 351.321 42,22%
importados
Importación Sector Automotor 280.233,12 290.369,69 3.62%
Otras importaciones 2.489 .795,88 3.079.509,31 23,69%

Elaborado por las autoras

Tabla 5.1

De los datos expuestos en la tabla 5.1 se puede destacar que el Sector
Automotor, referido al Subsector de autopartes, presenta un crecimiento de
3.62% aproximadamente entre 1999 y 2000, lo que permite establecer que
dicho sector presenta un incremento positivo que incita la participación dentro
del área de los repuestos; INC Ecuador por lo tanto pretende alcanzar un
0.06% de participación en este Subsector, de lo cual obtendrá un monto
aproximado de importaciones de repuestos en valor CIF de US$ 170.000 al
año.

Una vez establecido el monto referencial de importaciones, INC Ecuador
ha decido pronosticar sus ventas basándose en este valor, por lo tanto la tabla
5.2 presenta las ventas estimadas con sus respectivas tasas de crecimiento
durante los 5 años de funcionamiento de la empresa:

Ventas estimadas

AÑo TASA DE CRECIMIENTO ANUAL DE VENTAS VENTAS ESTIMADAS

2002 US$ 12.000

2003 5% US $ 13.000

2004 10% US$ 14.000

2005 20% US$ 17.000

2006 30% US$ 22.000

Elaborado por las autoras

Tabla 5.2

Es importante recalcar que el valor de las ventas estimadas de US$ 12.000
constituyen el ingreso por manejo para la empresa (Ver anexo C13-17) el cual
es obtenido después de incorporar todos los costos incurridos en la importación
para de ese valor obtener el ingreso por manejo que se saca de los impuestos
(Ver anexo C18), además está estimado de una frecuencia de 5 importaciones
(Ver anexo C2) a realizarse durante el primer año de funcionamiento de la
empresa.
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En la tabla 5.2 se expone la tasa de crecimiento anual de ventas
referenciales que debe alcanzar el negocio para lograr un margen de ventas de
US$ 22.000 al final de los cinco años. Sin embargo, este monto no es
suficiente para llegar al objetivo estratégico que se plantea la empresa al final
de este periodo, por lo tanto, se podría inferir que la empresa necesitará
aumentar el número de importaciones o realizar las mismas en mayor volumen
para lograr los objetivos planteados.

5.12 FIJACION DEL PRECIO DEL SERVICIO

Los costos en los que incurre INC para el establecimiento del precio de
manejo son:

, Flete marítimo, aéreo o terrestre

, Valor mercadería

, CIF (Costo, seguro y flete)

, Impuestos 10% Y 15%

, Tasa de modernización

, Fodinfa

, IVA 14%

, Verificadora

, Banco Corresponsal

, Trámites y documentos necesarios en Aduana

El porcentaje de ganancia se estimará sobre el 20% del valor de los
impuestos arancelarios que debe pagar el cliente durante la etapa de
desaduanización, por considerar que el valor CIF antes de impuestos puede
ser pagado al contado o a crédito de acuerdo a los términos de negociación
llegados entre el cliente y el proveedor internacional durante la compra, para
ilustrar lo expuesto (Ver anexo A6).

5.13 ELEMENTOS DE LA COMUNICACiÓN COMERCIAL

La comunicación comercial que INC utilizará en la fase de introducción del
servicio, comunicará claramente al cliente los atributos que presta un Agente
de compra externo, para lo cual utilizará las siguientes tácticas de penetración
de mercado:
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Medios de comunicación

Objetivo
genérico

Dirección de
las acciones

Influencia
temporal
Medios

utilizados

Comunicar el servicio
de la empresa

Transmitir al exterior e
interior de la empresa

los objetivos de
relaciones úblicas.

5 años de influencia I
Personales

Informar sobre las
características más

importantes del
servicio

Hacia el exterior de
la empresa

3 veces en el año
durante 5 años
Impersonales

Venta
directa del

servicio

Hacia el
exterior

15años I
IPersonales

Elaborado por las autoras

Tabla 5.3

5.13.1 Venta directa

Se utilizará la venta directa por considerarla como el primer contacto que
tiene el consumidor con la empresa; además es una de las tácticas más
económicas de promoción en la penetración a un mercado tradicional.

5.13.2 Las relaciones públicas

Las relaciones públicas de INC Ecuador serán manejadas por los socios de
la empresa, quienes deberán reflejar en sus exposiciones la actividad que la
empresa desempeña, la forma diferenciada como realiza el trabajo y
especialmente los beneficio que obtendrían los clientes al contratar los
servicios de INC Ecuador.

El objetivo que se espera alcanzar con este mecanismo de comunicación, es
incrementar el número de clientes para mejorar la frecuencia de importación en
el largo plazo.

Las relaciones públicas también deben lograr retroalimentación entre INC
Ecuador y los clientes, información que le ayudará a innovar continuamente el
servicio a favor de satisfacer las nuevas necesidades del mercado.
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5.13.2.1 Características de las relaciones públicas

1. Las Relaciones Públicas serán una actividad continua durante todo el
año, la cual será apoyada por las otras tácticas para reforzar los
atributos del servicio de agente de compra en la mente del consumidor.

2. Las relaciones públicas también estarán dirigidas a los proveedores
internacionales con el fin de lograr establecer lazos de confianza y
transparencia en las relaciones comerciales.

5.13.3 Publicidad

El medio que se ha escogido para dar conocer el servicio de Agente de
compra es la radio, por considerarlo un canal masivo de comunicación puesto
que su alcance incluye al nicho de mercado al que INC Ecuador quiere
transmitir el mensaje, para ello se ha seleccionado dos emisoras que tienen
difusión principalmente en Quito y Guayaquil. Los costos de transmisión del
mensaje son explicados a continuación:

Costos cuña de radio'

COSTO
EMISORA No DE ANUNCIOS OlAS UNITARIO COSTO

AL OlA CONTRATADOS POR CUÑA TOTAL
Cristal 1380 2 40 $ 8.10 $ 648
(AM)
Galaxia 93.7 2 24 $ 1.40 $ 112
(FM)

TOTAL $ 760

Elaborado por las autoras

Tabla 5.4

El valor total de la cuña publicitaria calculada para la introducción de la
empresa durante el primer año asciende $760 los cuales serán transmitidas en
los meses de: enero, junio y noviembre, por considerarlos meses que pueden
estar sujetos a posibles cambios económicos.

Entrevista telefónica



CAPITULO 6

60



CAPITULO VI
11

61

•

ESTABLECIMIENTO DEL CALCULO DE LOS SUPUESTOS

6.1 SUPUESTOS DE IMPORTACION

TARIFAS DE CARGA.- Las tarifas para flete marítimo y aéreo
representan un valor de ingreso para INC Ecuador (Ver anexo C1), ya que
los precios con los cuales compite representan el costo con el cual opera y
sobre ellos obtiene un porcentaje de utilidad adicional al ingreso por
manejo.

PRESUPUESTO DE IMPORTACIÓN.- Se ha utilizado un criterio
basado en la capacidad económica de la Unión de Taxistas para la
determinación de la frecuencia de importación, la misma que toma en
cuenta el uso del repuesto y el mantenimiento que se le hace al mismo. Se
considera también la rotación que va ha tener el inventario durante todo el
año, es por ello que los montos de cajas a importar no son excesivos, sino
que mantienen una cierta concordancia incluso con la recuperación del
capital para solicitar una nueva carga (Ver anexo C2).

CUADROS DE IMPORTACION.- En el cuadro de cálculo para las
importaciones (Ver anexo C3-12 ) se puede ver el costo CIF que va ha
alcanzar cada una de las importaciones dependiendo del tipo de repuesto
que se traiga, aquí se hace hincapié en la utilidad a obtenerse en los fletes
por considerarlos un ingreso adicional en las ventas distintas al ingreso por
manejo.

MANEJO.- Para la determinación del ingreso por manejo se ha decidido
trabajar con el 20% del valor total de impuestos que se debe pagar por cada
importación, el mismo que servirá para cubrir los gastos de aranceles y
aduana durante el periodo de desaduanización. Dentro de este porcentaje
se incluye también la ganancia que INC Ecuador obtendrá de cada
importación (Ver anexo C18).

6.2 CALCULO SUPUESTOS

, VENTAS.- Se ha estimado una tasa de crecimiento del 5% para el segundo
año de funcionamiento de la empresa la misma que se incrementará en el
10%, 20% Y 30%, respectivamente de acuerdo a los años posteriores. El
ingreso por fletes, tendrá el mismo incremento ya que si las importaciones
aumentan este ingreso aumentará en el mismo porcentaje (Ver anexo
C21).
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, SALARIOS Y COMISIONES.- Los salarios administrativos están estimados
para tres personas quienes estarán a cargo de realizar las importaciones
estimadas para el año 2002 y años posteriores. Estas personas ganarán en
base a una comisión del total de la importación en valor CIF (Ver anexo
C12).

, OTROS GASTOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS

o Gastos de representación.- Se ha estimado un monto inicial de 50
dólares para el manejo de las relaciones públicas de la empresa, las
mismas que cubrirán los costos de material promocional de la
empresa y el ofrecimiento del servicio. Este valor se incrementará
para el año 2003 sin embargo en los años posteriores se ha
decidido disminuir paulatinamente el presupuesto por considerar
que para este tiempo se contará con un mayor número de clientes
en comparación con la etapa inicial (Ver anexo C19).

o Gastos de publicidad.- Se ha asignado un presupuesto de cobertura
publicitaria radial, cuyo objetivo es mantener informados del servicio
de importación a los dueños de las unidades de taxis, para dar a
conocer la empresa (oido-voca). Se estima un porcentaje de
asignación para este rubro del 5% para el año 2003, sin embargo,
este disminuye paulatinamente en el 1% hasta el año 2006 (Ver
anexo C19).

o Gastos generales.- Dentro de estos gastos se intenta cubrir los
gastos por luz, teléfono, internet y suministros de oficina (Ver anexo
C19).

, INVERSIONES

o Equipo de Computación.- En los primeros años de
funcionamiento se ha decidido trabajar con un solo computador y
sus implementos puesto que es suficiente para cubrir las
operaciones de importación estimadas, sin embargo, en el año
2004 al existir un incremento en las importaciones se adquirirá un
equipo adicional (Ver anexo C19).

, OFICINA VIRTUAL.- Esta idea nace como una forma de minimizar los
gastos en las primeras etapas de funcionamiento del negocio, ya que el
volumen de las importaciones durante este tiempo no implican incurrir en un
gasto permanente como es el de un arriendo, gastos básicos y otros
complementarios.

, COSTO DE OPORTUNIDAD.- Para el análisis de inversión de este negocio
se ha estimado un 18% de costo de oportunidad relacionando este
porcentaje en dos índices, el inflacionario acumulado actual es del 15,16% Y
la tasa de riesgo país que actualmente es del 12% para el Ecuador (Ver
anexo C21). Se toman en consideración estas dos tasas puesto que los
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inversores internacionales deben comparar su inversión en el país de origen
en este caso USA, contra las tasas del país donde van a invertir es por ello
que se ofrece únicamente una tasa de oportunidad del 18% evaluando
también el tipo de negocio en el cual invierten.

, Se asume que el impuesto a la renta se lo paga en el mismo año en que se
causa; este supuesto hace en cualquier caso, más conservadores los
resultados obtenidos en el flujo de caja.

, El esquema de dolarización se mantiene en los próximos años.
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PLAN FINANCIERO

•

El plan financiero cuenta con un patrimonio inicial de US$ 8.000 entregados
por INC Miami, para cubrir todos los gastos en los cuales debe incurrir la
empresa para instalar el negocio. Las proyecciones financiera se las realizó en
base a lo expuesto en el capitulo anterior para un período de cinco años y la
moneda en la que se medirán los resultados es el dólar americano.

7.2 RESPALDO FINANCIERO

INC Miami solventará en el 50% la compra de clientes nacionales en el
exterior sobre el valor de la factura, siendo estos costos absorbidos por la
misma empresa en el caso de que éste requiera de financiamiento frente al
proveedor internacional. INC Ecuador se encargará legalmente de hacer
efectivas las letras de cambio, pagarés, contratos de compraventa de los
vehículos y otros instrumentos financieros que puedan cubrir el valor pendiente
de pago. INC Ecuador no recargará valor alguno por esta operación a la
empresa matriz, a excepción de los costos judiciales que llegara a incurrir ante
una situación de no pago por parte del cliente.

7.3 PERIODO DE RECUPERACiÓN DE LA INVERSiÓN

Los resultados obtenidos del flujo de caja (Ver anexo C21) permiten
establecer que el tiempo de recuperación de la inversión se dará en 1 año y 2
meses, tiempo mayor al establecido por los accionistas de Miami quienes
desean recuperar su inversión en 1 año, sin embargo, puesto que el criterio de
recuperación de la inversiórr" no incorpora el valor del dinero en el tiempo ni el
riesgo y da la misma ponderación a todos lo flujos de tesorería generados
antes de la fecha correspondiente al periodo de recuperación y una
ponderación nula a todos los flujos posteriores, se considera que este método
no es el adecuado para evaluar la rentabilidad del proyecto, por lo tanto si los
inversores se dejan guiar por este método estarían desechando un proyecto
que produciría rentabilidad en el largo plazo además de la oportunidad de
mantener un servicio innovador en el mercado .

•
30 Richard Brealey y Stewart Myers, Principios de finanzas corporativas, Pág.: 88
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7.4 FLUJO DE CAJA

Hay tres aspectos relevantes dentro del flujo de caja que se exponen a
continuación:

• Todos los flujos de caja son positivos desde el primer año, lo que quiere
decir que el negocio arroja beneficios desde el año 1.

• Incorporado al costo de oportunidad del 18% se obtiene un VAN de US$
19.500, lo que demuestra que es un proyecto financieramente viable y
que considerando la baja inversión inicial y las proyecciones adicionales
sobre posibles nuevos clientes resulta atractivo para los inversores
nacionales; cabe anotar al respecto que las socias de Miami deberán
incorporar cuando se les presente el Plan de negocios sus criterios sobre
el interés financiero que les presenta este negocio bajo las condiciones
planteadas y los resultados proyectados.

• El flujo de caja también soporta una TIR del 87.4% la cual bajo el
esquema específico de flujos de caja incrementales, como es este caso,
apoya en el sentido de que si el costo de oportunidad es el 18% el
margen en el que puede moverse el VAN es bastante amplio lo que
favorece el hecho que si algunas partes de la estructura de costos tienen
en la práctica una alta sensibilidad a ciertos cambios, está aún puede ser
absorbida por los flujos de caja positivos que arroja el negocio y aún
mantener la viabilidad financiera.

7.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

• El punto de equilibrio operativo se calculó sobre la base de los ingresos por
ventas del primer año de funcionamiento de la empresa, tomando en cuenta
costos de operación; costos fijos (gastos varios, gastos de publicidad y
gastos de representación) y costos variables (comisión socios); para
determinar cual sería el nivel de importación mínimo que se requiere para
que los costos operativos sean cubiertos y se obtenga rentabilidad.

• Se requiere que el valor mínimo CIF de importación (Ver anexo C22)
sea de US$ 8.000 para cubrir los costos operativos y obtener un ingreso por
ventas de US$ 575, las ventas obtenidas al final del primer año ascienden a
US$ 1.500. Por debajo de este valor mínimo no se cubren los costos
operativos y la empresa no tendría ingresos por ventas.
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7.6 ANALlSIS FINANCIERO

• El proyecto es viable a pesar de que basa todo el análisis de las
importaciones estimadas en un solo cliente, en este caso la Unión de
Taxistas de Pichincha, el proyecto retorna el 87.4% de rentabilidad sobre
una inversión inicial de US$ 8.000, entregando a los inversores 2.43 veces
lo invertido al final de 5 años.

• A pesar de que los gastos operativos están relacionados directamente con
las ventas y dependen de ella para su crecimiento, estas manifiestan un
interesante fenómeno, mientras mayor sea el incremento de la ventas, el
gasto administrativo afecta este valor en menor proporción es decir, se
presenta una relación inversa, que afecta positivamente al flujo de caja si se
dan estos incrementos en las venta en el largo plazo.

• Los gastos fijos están calculados para todos los años de tal manera que se
mantienen relativamente constantes durante los 5 años, estos influyen en
20% aproximadamente sobre el valor de las utilidades, la influencia que
tienen sobre las ventas es del 11 %, lo que alerta a los inversores sobre el
cuidado que se debe mantener sobre los mismos, para contrarrestar el
efecto que tiene sobre el flujo, se deben incrementar las ventas en volumen
(Ver anexo C20).

• A través del análisis del P&G se puede ver que el valor de las
depreciaciones son bajas (Ver anexo C20), sin embargo permiten recuperar
el 50% del valor de los activos pero éstas no son suficientes para
convertirse en un escudo fiscal que beneficie directamente a los flujos de
caja, por lo tanto el valor que se paga al impuesto a la renta llega a ser casi
el mismo que se tiene dentro de los resultados operativos.

• Finalmente considerando la influencia que tienen los gastos operacionales
(Ver anexo C20) sobre las ventas, se puede decir que la estructura de
gastos no afecta considerablemente los resultados de las utilidades ya que
estas mantienen un crecimiento incremental desde el primer año de
funcionamiento del negocio y hasta el último año de proyección, permitiendo
hacer atractivo el negocio por los retornos positivos que alcanza el proyecto
desde su implementación.

• Ya que la empresa no cuenta con pasivos dentro del P&G, ni considera
dentro de sus operaciones el apalancamiento financiero, se analizó la
situación de la empresa considerando las razones financieras de
rentabilidad (Ver anexo C23), las cuales son incrementales durante los
cinco años proyectados. En lo que se refiere al patrimonio, se ve
compensada la decisión de inversión de INC Miami y de los socios
ecuatorianos, quienes al final del quinto año, recibirán por cada dólar de
inversión, US$ 1.59 de retribución, igualmente las ventas presentan un
crecimiento rentable sobre las operaciones, a pesar de que estas estén
basadas en un solo cliente.
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• Se puede decir también que la decisión de adquirir equipos en el año 2004
se vuelve productiva al final del quinto periodo generando para los
accionistas un total de US$ 4.67 por unidad monetaria de activos (Ver
anexo C22). Los gastos operacionales (Ver anexo C23) dentro de las
ventas representan el 11%, lo que permite ver que por cada dólar gastado
obtengo 28 centavos en ingreso por ventas, por lo que la influencia que
estos tienen es relativamente baja, sin embargo los gastos tienen una
influencia directa sobre las utilidades, 20% durante los 2 primeros años de
funcionamiento, a partir de este periodo los gastos disminuye
aproximadamente al 7% y su influencia es menor.

,
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CONCLUSIONES

.. El crecimiento del Subsector de autopartes es considerado por INC
Ecuador como un factor que le permitirá diversificar la actual línea de
repuestos por otros de demanda similar dentro del corto plazo y que puedan
resultar rentables para el negocio.

.. El servicio es innovador en el mercado, puesto que se enfoca en
proporcionar valiosa información acerca de proveedores en 6 distintos
países, dándole poder al cliente para comparar precio, calidad y garantía y
ser libre para decidir con quien establece relaciones comerciales y todo esto
a un precio bajo en relación con el beneficio que obtiene.

.. El estudio de mercado permitió ampliar los conocimientos acerca del
cliente objetivo que se tenía previsto para el proyecto, además, permitió
dejar establecidas bases para la ampliación del mismo hacia nuevos
clientes.

.. El riesgo operativo se ve considerablemente disminuido pues la empresa
sucursal adquiere el know how y el Manual Operativo de la empresa matriz
además de la razón social y soporte financiero, lo que aumenta las
expectativas de crecimiento en mercados nuevos.

.. El agente afianzado es considerado tanto para la empresa matriz como
para la sucursal, una herramienta positiva de trabajo, pues a través de su
acción la empresa podrá lograr la trasparencia y agilidad que necesita parta
ofrecer sus servicios .

.. La oficina virtual es un esquema nuevo sobre el cual giran la
operaciones de la empresa, ésta se basa principalmente en la confianza
que pueda generar el agente de compra con la Unión de Taxista y otros
potenciales clientes que necesiten de la prestación de este servicio bajo un
nuevo concepto de funcionamiento.

.. La economía del país ha presentando ciertas mejoras y esto se ve
reflejado en la paulatina disminución de la inflación que actualmente se
encuentra en el 0.24% mensual en comparación con años anteriores,
además la adopción del sistema de dolarización permitió al país establecer
relaciones comerciales bajo una misma moneda, son factores que han
permitido captar la atención cada vez mayor de los inversores extranjeros,
pudiendo con el apoyo de aquellos inversoras realizar proyectos que no
existen en el país.

.. La forma de trabajo con la cual la sucursal desarrollará sus actividades
permite a los socios transmitir a los clientes y proveedores una imagen ágil
y efectiva de la organización en la prestación del servicio.
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• A pesar de que el proyecto ha sido desarrollado bajo el esquema de un
solo cliente se puede establecer que financieramente es rentable, pudiendo
mejorase esa rentabilidad si se amplia el alcance de las operaciones hacia
nuevos clientes.
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RECOMENDACIONES

.. Se recomienda estipular dentro de una cláusula el establecimiento del
proceso de capacitación de los socios y las bases a los que éstos estarán
sujetos para ser merecedores de la misma; se recomienda mínimo una
capacitación al año, la cual puede ser recibida en el Ecuador o en el extranjero.

" Se recomienda realizar una evaluación anual del desarrollo de las
operaciones y resultados que serán posteriormente replicados ante la
Corporación matriz por parte de la sucursal en Ecuador.

" Se sugiere a los inversores externos evaluar la rentabilidad que alcanzará el
proyecto al final de los cinco años, y no sólo a un año como lo plantean
inicialmente.

.. Se recomienda destinar un fondo especial para profundizar los estudios de
investigación con el fin de determinar nuevas características que puedan
mejorar los atributos del servicio, esto permitirá conocer nuevos segmentos de
mercado en los que la empresa pueda incursionar.

" Se recomienda una participación activa dentro de ferias y exposicrones por
considerarlas como una inversión que permitirá ampliar la base de clientes
futuros .

" La reinversión debe ser hechas en base a las expectativas de crecimiento
futuro que son parte actual de la misión y visión que INC Ecuador podría
alcanzar si se consolidad dicha medida.

" Se deben mantener los parámetros de comunicación establecidos entre la
corporación y la sucursal no como una adaptación de las normas dictadas por
la empresa matriz sino como una forma de vida dentro de la empresa.

" Se considera favorable para la actividad de la corporación y la sucursal
contar con el respaldo del COMEXI, pues ésta se verá beneficiada de las
diferentes leyes y disposiciones que dicha organización dicta a favor de las
empresas extranjeras.

" Se considera favorable para la imagen y extensión de posibles sucursales en
otras ciudades o países la certificación de la ISO 9000 por parte de organismos
internacionales.
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ANEXOA1

Marcas calificadas
LEY ORGANICA DE

ADUANAS
Mazda
Citroen

Ford
Chevrolet
Pontiac

Mercedes Benz
Peugeut

Saab
Dacia
Honda

Raf
Renault

Isuzu
Volkswagen
Alfa Romeo

Kia
Volvo

Chrvsler
Dodge
Toyota

Coronando
BMW

Oldsmovile
Cadillac

Jeeº
Audi
Fiat

Nissan
Austin

Porsche
Mitsubishi

Lincoln
Suzuki

Minicord
Mercuri

Hvundai
Lada

Subaru
IZH

Daewoo



ANEXO A2

CAMINVEX

C \ '\L\ IU I~TERl'A('I01'l\1
DE INVERSIONIS'L\S EXTRANJEROS EN EL EClADOR

~CEiMI"VeX
INTERl'ATlOl'AL C1fAMBER OF FOREU;N INVESTORS IN ECl',\DOR

•

PIPCllttANCIA DE lA INVElISION EXI'RANJERA
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BVlCIOS DE CAMRMXA SUS SOCIOS

, Respaldar al socio en la deJen,," de sus den chu, h'~ab 11'l:l(lun<ld," 1'''11
su mH'rSIIIII

'Apoyar al souo inversionista ¡renlt' ;! arbllra·wd.id,·, ]"""I':,'I',liJI r­

!!IJbrrnamrlltlle~ que aJecll'l1 'u IllIi'rsitlll
'Identifirar re,lricciones h'~ah. laborale' 1 \ IJIlII-rnail" \lil' IlIlIILu "

impiden la inmsion cxtraniera en elpar,
' Tener arrrso ) asr,oramil'ntu legal " triblltarllJ 1<lal'loliad" I"I! \:¡

mverson t'xtrallwra
' Fomentar el unerrarnhm di' I'XIlt'rielll'l<r, " plumOIl'1 1'1 Ihall "llu ,1,

negorios entre los sllcius mvrr-iunistas
'Recomendar) apnvar al suriu subrl' pro'I'!'III' dI' 11111"""11 1II\I'illllal ,

extranjera.
'Coordinar actividades rrlaciolladas a la illl't'rsi(ln ,xl¡;iIIPT,' "'111 I¡¡,

misiones diplomalicas acreditadas en el pal',
'Colaborar run l'lllidadl" y tlr~allizaciollt" publil'¡¡; , pnvada- '11

aCIÍ\idades promociollail'~ dirigi¿a, aalra,'1 im t'l ,itll: I xl;,t:lli r;1 al par­
'Organizar ,.'millario'/rtlllll'rellcia, 'tlbn uma- ·11 .n:lIalid,lri

relacionados ron la IIIvt'rsion eXlralljm
'Publirar periodicameme un boleun diri~ido e'lwl'IIi,',u:lr:I"'" klUrl' Ih

actualidad relaoonadus con la iml'r,inn rxtranj-rd

SElMCfS PIINIDED BY CAMINVEX ro ITS
MEMBERS

, Support ro member mvestors m de/ense of thei( !egal '1gnts
related ro thelr Investment

• Support ro member mvesrors faclng arbitrary governmenUlI
administratlon affectmg tlJelf mvestment

• Identification oflegal. labo~ and commerClal restrlctlons mat Imi

orImpede foreign investment in tlJe country
• Faci/itabon ofaccess ro legal and tax counseling regardmg forelgn

mvestment,
• Promotíon of sharmg experlences and promotlon of busllless

development between member investors,
, Advice and support to members regardlng domestlc and forelgn

Investment pro¡ects
• CoordmatlOn of lorelgn mvestment related actMtJes wlth tne

accredited diplomatJc mlSSlOns operatJng 'ntlJe eountry
• Coffaboration 01 promotlOnal aGtiVltJes. deslgned ro attraet lore,gn

investment ro the eountry, with puolic and prtvate entJt.es
and orgamzatJons

• OrganizatJon of semmanes and conferences coneerntng current
themes pertaming ro forelgn mvestment

• Period,e publication of a bul1etln focuslng on e¡,rrenr themes
reJating ro forelgn Investment

l.a lam"r" di I1n:':ullI'la, l.xtransros ,'r (! Ecuador ICoI.:\Il\n:XJ. ''s
una 10r¡~lrdClnr (ivii dI' dtrl'dll' privado y SI:I fine. de lucro que", rige
~aJ" -l mul« XXI\ del libi« Pril1ler" del CO(li~tI Civil de la República del
l'I'II,tl1l1r l \\11\\1\ ,tlnsla en d Re~l'lftI d.'¡ \lílllslerio de t'omemc
1xt-rior .1 nfrch,l I~ d, Fueru de I~~~. d,' acoerdo ala facultad estabkoda
vn 1,1 ,U lindo lrn d('IIJ''lTI'111 EWCUti\l1 \11 :{til

1.\\II\\'EX lil'ltl' 11111111 tlualidad ,,·Iar pllr 1,\ observancia del respeto yId
"plll'dl'inu de las norma- le~db qur amparan la inversión extranjera en el
pa" l'rornoin. 10llleulal \ deiuuler la, iuversiones va los inversionistas
I'xllanjrlo, I'U ,,1 Ecuador ( orno lactor dt'l'lsivo del desarrollo nacional
,0laboriIJ a travl" dI dicha, inwrsiones di progreso economice del pais
f.'labl\'Ct'1 \ ,'slrl'char vmculn- de amistad l' de actividades de comun
III"'r," t'llIft ,,1 lruadur I io, IJaI~' urigmarics de las inversiones
I'Xlran¡, ra,

WHAT IS CAMINIIEX

The International Chamber of Forelgn Investors 111 Ecuador
{CAMINVEX} 15 a non-proht, PMte, cIVl/ /aw COIpIX'8Iioo registered
under TitJe XX/X ofthe flrst book ofEcuador's CMI Code, CAMINVEX
/5 recorded mtlJe MlI1lstry of Fore¡gn Trade Register: Jama)' 12
1998 and accorded me powers establJShed mArticle 1of&aeutive
Oecree No 391

CAMIN\fX'. overal/ purpose /5 ro serve awetehdog organization ro
msure that the legal regula~ons existing to protect foreigrr
investment are respected and applied Likewise, the aim of this
organlzatlon 15 to promote, encourage. and defend foreign
II1vestment and Investors In Ecuador The coHaboration ofthis t}pe
of Investment With economie development is seen as crucial ro the
countl'y's progress As 15 the establishment and stJ'engthenll1g of
friendly links and aetlvltles ofeommon Interest between Ecuador and
the origll1 countrles offorelgn Investmer1t
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Apartado Postal IP.O.Box) 17·17·510
Quito. Ecuador (South Americal

Tel: (593·21546·820 Fax: (593·2) 560·830
E.mail: wtcuio2@wtcuio.org.ec



ANEXO A3

PROFORMA FRENOSEGURO Cía. Ltda.
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• ANEXOA4

PRECIO REPUESTOS INC MIAMI

>From: lozauio@yahoo.com
>To: udlali97014@hotmail.com
>Subject: Fwd: Prices request
>Date: Fri, 4 May 2001 22:51 :28 EST
>« message3.txt »
INC MIAMI

5960 North West 5 Street
Miami 33126
Phone:3052636385
Email: loza@yahoo.com

Miss Loza and Miss Carbajo, please find here the details that you request in
your mail of may 3rth.

CANDLE LADA
CANDLE HYUNDAI
CANDLE DAEWOO
BRIDLE LADA
BRIDLE HYUNDAI
BRIDLE DAEWOO
OIL FILTER LADA
OIL FILTER HYUNDAI
OIL FILTER DAEWOO
GAS FILTER LADA
GAS FILTER HYUNDAI
GAS FILTER DAEWOO

UNITS

(4-10)
(4-10)

(4-10)
(4)box
(4)box
(4)box

(12-24)
(12-24)
(12-24)
(12-24)
12-24)
(12-24)

PRICE

(3.80-5.60)
(3.60-9.20)

(4.80-12)
(3.10)
(4.50)
(4.70)

(22.50-42.15)
(17.90-32.50)
(19.80-39.90)
(4.20-9.70)
(51-95)
(25.10-48)

•

IF YOU NEED ADITIONAL INFORMATION ABOUT THE CARACTERISTICS
OF THE STOCK
SEND THEMAIL TOJORGE@YAHOO.COM

ATTENT

JORGE



ANEXOA5

ANALlSIS FODA INC ECUADOR

COOclUSlOO: Fortalezas> Debilidades

MATRIZ FD DE INC ECUADOR
FORTALEZA % Calificación %*Calificación

Introducción en el mercado con un servicio
diferenciado que agrega valor al producto final que
recibe el cliente, 18% 4 O,n
Poseer licencia de exclusividad para el
establecimiento de una sucursal de Interpoint

Marketing Network Corporation. 18% 4 O,n
Prestación de servicios aun segmento específico de
el ientes (taxistas). 8% 3 0,24

Contacto con proveedores internacionales. 12% 4 OAB
Costos bajo en fletes. 8% 3 0,24

DEBILIDAD
Psicológicamente puede afectar al consumidor el no

Marketing
contar con una oficina física en la cual pueda
realizar las negociaciones. 12% 1 0,12
Número de clientes muy reducido inicialmente. 14% 1 0,14
Retraso en la decisión de INC Miami para la

Global ejecución del proyecto, lo que alteraría el
cronograma de importaciones establecido. 10% 2 0,20

100% 2,8Ei., ..

•
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MATRIZ OA DE INC ECUADOR
OPORTUNIDADES % Calificación %* Calificación

Predisposición para realizar Importaciones por parte
de las cooperativas de taxis. 15% 4 0.60

Marketing
Existe un grupo de 3 competidores directos que
ofrecen el mismo tipo de repuestos, Pero que tienen
abandonado el nicho en el cual se especializará
INe. 8% 3 0,24
No existe líneas de crédito en el sector bancario
nacional o internacional para respaldar la

Finanzas importación a los transportistas quienes carecen de
capital propio. 13% 4 0.52
Preocupación por parte de los propietarios de las
unidades de taxis, para darle mantenimiento a su
vehículo cada 15 o 30 días de los repuestos en los
que la empresa se va a especializar. 7% 3 0,21
Jurídicamente no existe una ley que proteja a las

Global
representantes nacionales de las marcas Daewoo,
Lada y Hyundai a prohibir a terceras personas para
que realicen la importación. 5% 3 0,15
El crecimiento en 3.62% del año 1999 al 2000 de las
importaciones nacionales de partes y repuestos
refleja un incremento positivo y alentador para
especializarse en el tratamiento de estas partidas. 13% 3 0.39

AMENAZAS
El servicio no puede ser sustituido directamente, sin
embargo, cualquíera de los

Marketing participantes(importadores, agentes de aduana,
mayoristas y minoristas) en la industria puede
ofrecer parcialmente el mismo servicio. 14% 1 0.14
Alargamiento de la vida útil recomendada a las
partes y repuestos para los vehículos por parte de
los propietarios de los taxis, quienes reutilizan el
repuesto, forzando el alargamiento de la vida útil del

Global
producto. 13% 1 0.1 3
Leyes arancelarias que aumenten la tasa
arancelaria en cierto tipo de repuestos dependiendo
de su procedencia, características o cualquier otro
factor que pueda cambiar su condición arancelaria
actual. 12% 2 0.24

100% 2,62
Conclusión: Oportunidades> Amenazas
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MATRIZ COMPARATIVA FD DE INC ECUADOR
Psicológicamente puede
afectar al consumidor el no

Número de clientes muy reducido
DEBILIDADES contarcon una oficina física TOTAL

inicialmente.
en lacual pueda realizarlas
negociaciones,

FORTALEZA

Introducción en el mercado con un servicio
diferenciadoque agrega valor al producto final que
recibeelcliente. 3 3 6
Poseer licencia de exclusividad para el
establecimiento de una sucursal de Inte~oin t

Nelwo~ Co~oration , 4 3 7

Contactocon proveedores internacionales. 4 4 8
11 10
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MATRIZ COMPETITIVA

INC ECUADOR FRENO SEGURO
MENDOZA BRAVO EDI

FACTORES CLA VES DEL ÉXITO IMPORTADOR
% Calificación Ponderación Calificación Ponderación Calificación Ponderación

Introducción en el mercado con un seoco
diferenc~do que agrega valor al producto final
que recibe el cliente. 26% 3 0,78 1 0,26 1 0,26
Poseer licencia de exclusividad para el
establecimientode una sucursal de Interpoin
Network Corporation. 23% 4 0,92 1 0,23 1 0,23

Contactocon proveedores internacionales. 16% 4 0,64 4 0,64 2 0 .3:~

Predisposición de realizar importaciones po
partede las cooperativas de taxis. 21 % 4 0,84 1 0.21 1 0.21
No existe líneas de crédito en el sector bancario
nacional o internacional para respaldar la
importaciónalos transportistas quienes carecen
de capital propio. 14% 3 0,42 1 0,14 1 0,14

100% 1! ~ t'J " .m: " y:,~



ANEXOA6

FIJACiÓN DEL PRECIO DEL SERVICIO

Se presenta a continuación un ejemplo que demuestra la forma como INC
Ecuador establecerá el precio de su servicio.

•
Carga: 4300 cajas de 4 unidades de pastillas de frenos para

Hyundai, US$ 4,50 cada kit
Puerto de embarque: Miami
Puerto de llegada: Guayaquil

Transporte: Buque de carga

Cálculo de la importación:

240
160

45
240
1,520.48
2,444.67
33,966.08

19.350,00
4.100,00

469,00
23.919,00

23,919.00
2,391.90
1,195.95
23.92
119.60
3,871.05
7,602.41
31,521.41
239.19

Valor mercadería
Flete marítimo
Seguro 2%(prima)
CIF (costo, seguro y flete)

Valor CIF mercadería
Tarifa arancelaria 10%
Cláusula de salvaguarda (5%)
Tasa de Modernización(1*100%)
Fodinfa (5*100%)
IVA 14%
TOTAL IMPUESTOS
Costo de la importación + impuesto
Solicitud de Inspección y aforo físico
Elaboración, aprobación DUI y DAV
Bco. Internacional 12 20
Bodegaje
Certificados especiales (INEN,
FITOSANITARIOS, ETC.) 5 9
Transporte de carga a destino
Costo de manejo
Total factura
COSTO FINAL DE IMPORTACION
Elaborado por las autoras

•
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El 20% de los impuestos que representan el ingreso por manejo de INC en
este caso de $1.520,48 se estima debe cubrir costos para desaduanizar la
mercadería, sueldos personal involucrado, servicios básicos, desplazamientos,
contacto con proveedores en el exterior y gastos varios.

El beneficio para el cliente se calcula de la siguiente manera: el costo final de
la importación es $33.966,08, este valor dividido para las 4.300 cajas que está
adquiriendo el cliente da un valor unitario por caja de $7,89 que comparado con
el valor de mercado de $9 en la ciudad de Quito, se puede ver un ahorro por
caja de $1.11, los mismos que multiplicados por el número total de cajas da un
ahorro total de $4.773 en esa importación.
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ANEXOA7

LOGISTICA DEL SERVICIO

1 E ,O lA ION PROVEEDOR EXTERNO DE A ~U E RD AL REP ESTO
OLl IT DO

2 ONI' IRI-.IA ION CLIENTE DE LA COMPRA E EL EXTERIOR

3 PREPARACION DE DO ' UMENTO 1'1 A Cl EROS Y DE IMPORTA ION

4 NUMERO DE D I Y EMBARQUE DE LA IERCADERlA

5 CONFIRMA ION DEL EMBARQUE MIAM I TIEMPO D - ARRIBO

6 LLE ADA LA CAR A E INICIA PROC -S DE DE ADU NlZA 10

7 CON EL I TO B . O EL AGENTE ENVIA LA ARGA AL L1ENTE

8 ARRIBO DE LA ARGA A BODEGA DEL L1ENTE

9 IMPREVISTOS

TIEMPO ESTIMADO DE LA IMPORTACION

-. I
1-2 OlAS

-. 2 OlAS

-. 3 HORAS

-. 2 OlAS

-. 8 HORAS

-. 2-8 OlAS

-. 5 HORAS

-. 2 HORAS

-. 1-2 OlAS

- I 11 n lAS Y 17-
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ANEXOA8

CUÑA COMERCIAL
(Duración 30 segundos)

Quien ha dicho que importar es caro se equivocó

INC empresa americana, pone a disposición del público, sus servicios de
agente de compra externo, para que adquiera todo tipo de repuestos en las
marcas: Daewoo, Lada y Hyundai, a costos de fábrica y con financiamiento del
50% del valor de su compra, olvídese de los distribuidores que inflan los
precios y decídase junto a su cooperativa a importar, no se arrepentiráiiiii

Llámenos ya al 224-028, atendemos ininterrumpidamente.
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TRES REPUESTOS
BUJIAS y FILTROS
FRENOS y PASTILLAS

ANEXO A9

COMPETIDORES

TOTAL
3
8

26

Cod.ID IMPORTADOR
BUJIAS ( P:8511903000) BUJIAS FRENOS FILTROS

790099400001 ACCESORIOS Y REPUESTOS CPJA S.A. 1

1790360741001 ALVAREZ BARBA S.A.
1791240154001 ARCOLANDS CIA.LTOA. 1
1700313420001 BATALLAS ARMENDARIZ COLON RAMIRO 1
600951974001 BRITO ERAZO LUIS GILBERTO 1
990983852001 COMERCIAL VICALFRANK C.LTOA. 1
990753725001 CONAUTICA S.A.
1706019278 ESCALANTE GORTAIRE ROSA ADRIANA ELlZABET
990006059001 FRENOSEGURO CIA.LTOA
990008736001 IMPORTADORA AUTOMOTRIZ AYORA S.A.
1790173984001 ITAL LLANTA CIA LTOA

1304115056001 MENDOZA BRAVO EDDIE
913099040001 MIRANDA WONG JACINTO FRANKLlN

OCCIDENTAL EXPLORATION ANO PRODUCTION
1790663981001 COMPANY

917524399001 PALACIOS DEL ROSARIO CARLOS HERNAN 1

1703790269 PALOMINO WASIAK NORBERTO PATRICIO

1711778066001 QUILUMBA ROMERO RAUL 1
991460004001 REPARSA S.A.

TOTAL IMPORTADORES 6



COMPETIDORES

Cod.ID I IMPORTADOR
FRENOS (P.8708310000) BUJIAS FRENOS FRENOS

HSU:¿l I A ,h{AJl, IVAN.- ,~

11(~ ,~~~ '41UU1 A_\(A~EZ _ ,_ S.A.
19914(,) I,)UUUI ~'Y'~' TES S.A.

IUU1 1'-' H / , ..... 1\/1, .U..... ,l, ~ t-1I:::l 1
11 I AUTO L,;t::N I KU CIA LTOA

AUI ,~ ,_ DEL LI I UKAL
991271635001 SAAUTOCOM-L1 1
1 I AUIUMUIUKt::~ y ll\nl- .....ero L,;IA l I UA
l ( ~UlJu ' tltl;¿UU l AUI~ ,~, ~~~IU::; DEL INII-I-< 11-< CIA. l TDA. 1
400572038001 BURBANO NELSON GUILLERMO 1

1791260066001 CACERES LORENA CIA LTOA 1
1791350227001 CAR SHOPPING SA
1( I .::;A L,;KI::; I Ul:jAl L,;Ul:jU L,;. A. 1

I(UU-I \/, o:..... e II VIL,;t::N I t:: W._, 1,~~

l(U(IU,)OIO :1-1 ;HINI I UI'IUI'I ~~ ~_

1790003388001 CEPSA S.A.
lu~UUI 1L,; t:: I I y~, 1"'- CIA.lTDA.

11 I •..... I~ ~J .....h{A_ ~.A. 1~ ...-
991155317001 COMERCIAL AUTOMOTRIZ ARMIJOS CIA LTOA

I lA INOU~ fRIAL II\fLAKS S.A.

990358885001 COMERCIAL ORGU S. A.

990781745001 COMERCIAL PONCEGA CIA.LTOA 1
I;:SUUl ~(IM¡"'I-<' :Ill'-' \/AI-l I~ \/~('Jl...)Vt::K ~.A.

990034699001 CORPORACION AUTOMOTRIZ S.A.

901126219 DAVID LEBED VILLAFUERTE 1

990016291001 DISTRIBUIDORA AUTOMOTRIZ SA 1
703104406001 ERAZO ARGUDO CINTHIA ELlZABETH 1
1 1 ~U4 1 I F INI MUNIALVU [.; JK. 1

~,)OUUI ~, ,~,-" ,~~ I t:: CIA. lILJA.-
1~~UUlUbl IUUl 1'-', Ut::l t::l.....)A..JU..... L,;.A. 1

ll.{\,) CIA.lTLJA
1 1~ I ~.A

11390' I LTDA . 1
I~~ 10<::1 I ,ll II I U S.

llUlb41Uo1 .- .. .__L Ut::l ::;Al I U MAKII LA t::L.... Jp. 1
1 ~~ l ,5tl ~v ,~~ I '" ~ I ALJUKA Ht::1 SA 1
I ~~ I U( son UU1 c .t, t 1
' ~~U I I.L.G.A .
'9900 ' 1 11\.1 III IU::l. A.

114~UU1 .. ~ ~ ._t::~ ";~Kl..)~ ._Jlt-~

~~u,),) I
_.

,~, .. 7 & CIA. S.A. 1
~UI LAKA .jAKUjl ~~ '" ,~IUN

1( I I lU I~ •___, I U ...::iUJ.<UUN 1
~U,)UIO,)¿( ILUIS MOl'.! I t::KU 1

',5(,5 Il\nl\....,L.~ HI 1..... 1
~llú" úúdUUI I\n, 11 INA..... , .... Yo

13041 I / A HI-(; ~ t::UUIt::



11fUOOf V"ruvv 1 N ~~ -A_Jc .r. v "" ,,_ I e KUUKI\,jU <3c~"\lVIr"

1 fUOLf "1 UNA :A. lAS JU::;c t-'A 1KIL;IU 1
1 U::;WALUU L;A::;IILLU 1
1 f "1 IJYL;

I-(ct-'uc::; I U::; .... , ., v ... , I-S ::;.A.
991199853001 UNIREPUESTOS
~~lJHHO,jUUI 1-<' .... IS.o. ::l.A. 1
91081bblJUUl ,,_ ~ CARPIO t-'eUKU t- _. " .....JL.
1rUtl;¿1 "1 IK. IVAU..., ...., .A V. UA"yy .. 1

'"1 "\1 V"'" V' KAUL J.
lf~lJf;¿tiOfUUl I S~ " .. " ~ ~ ATA NI IN 7 :';1 l' 1
1 f'-f,~xll')1 ;JUU1

1....... ' "\ KeNU L;IA L I UA 1
"1 IH IS <3 IK..AI lL VIL;eN 1e L;KI::i 1UI::5AL 1

,Ltl(UU"1 ¡V.A 1-. ::;UAK.cL I:H:.K I HA ljK 1.. lA 1
/ IN' ·';.o. L;A::l I ILLU JI ll-<' .... S HUK I .... I'I.1f .o. 1

TOTAL IMPORTADORES 31

COMPETIDORES

Cod.ID IMPORTADOR

FILTROS DE ACEITE Y GASOLINA (P. 842123000 BUJIAS FILTROS FRENOS
907745202 IAI IS 1A LOf-'eL LeNNY 1
fUUftlO,)OO Al A\1 A LUAy LA VIL; 1UK A._c.IA.NLJK.U 1
1f~' 1 •.0. .... ,~ t-'II\11 U .0., '1'1. L;.A. .o..~t-'.o..~ 1

1fu .ALt-Ke UU A,"';e 'eJL. 1
117UOL I A.L\lAI-{AJL _ALAI\lL 11.... ·.;[ ¡VAN

1708214083001 ALVAREZ BARBA SA
lfUti;¿l I l\~ ''"<eL -.:i. .o.N"" S '"<L."';'L. 1

lfvOL 1 ..._, ~ .. ,,"\ 1e::i S.A.

1708214083001 ANDRADE NAJERA JULIO DARlO 1

1708214083001 ARCOLANDS CIA.LTOA. 1

1708214083001 ARGUELLO ESPINOZA RODRIGO 1
1/osz "1 '~'n~ L;IA. L I UA.
1 fVOL 1 AU I U v 1:.1\1 1KU L;IA L I UA
1/uez I AUI 11\11.0. 11'1.1 t:.L;UAI JI-<' ,N~ L;IA L 1UA. 1

1708214083001 AUTOMOTORES Y COMERCIO CIA LTOA
1/uez I AU I Ut-'AK 1 t:.::l .NI IIN•• S AU I UUIN ::i.A. 1
1fU~[ "1 AU I UKet-'Ue::i 1U::i DEL E'~..JA l' IR CIA.LTDA. 1

1708214083001 BECERA CUSTA MIGUEL 1
lfUti;¿ I :.0. : .... , JI / ~ .. ~ Mt:.KLY IANYIIA 1

1708214083001 CAMARGO OLVERA aSACAR FRANCISCO 1

1708214083001 CAR SHOPPING SA



•

•

lIU~[ 1 ~A.HLUS A._tSl::~ I U 8 .. v.. ;.;il, [-:A 1- ~.;( ,
1708214083001 CARLOS ALBERTO MARTINEZ 1
1708214083001 CARRASCO VINUEZA GONZALO MIGUEL 1

1708214083001 CARRASCO VINUEZA GUSTAVO RODRIGO 1
1708214083001 CECCHINI TONON JORGE

1 (VOL '1 ~et-':::>, :::>.A.
lIU~[ LL IK-<III 1 v C,",VMI'II 1e:::> f ERAN LUIS ANI UNIU ,
lIU~[ LL IK-<III 1 ":I::.SA.I-l CAS1KO IUKKe~ ,
l' (VOL -, CelIVe~I, 11 lS CIA.L I UA.
1 /uez : LL,IK-<III 1 11\n1-",,<l,JA_ AU I UMU I KIL A.pl\/I Ins CIA LTDA

lIU~L 1 L lOA. ,
l' / Utl;¿ 1 lA INI ~ 1KIAL INI AKS :::>.A.

lfUtl;¿ I ,....,JA.. Jh',l::il. s. A.

lIU~L I 1I\/lI-h',l,JA_ SI/ Il :AR S.A. 1

1 (VOL 1 lMt-:Kt.;IU AU I Ot-'AK I 1::.S -ü"'II::SS.A. 1

1 /uez -1 ,...."....,...., y ""....,...., v, " ,....,...., 'cl"" :::>.A.

lIU~L 1 REP.A3q,...., .S .A .(t.;Ut-'~ 1¡::1 ~SA ,
lIU~L 1 ....,JI\IAI...., T1CA S .A .

l' /usz -1 CONAUTO , C. A. AUTOMOTRIZ 1

lIU~L I CORPORACION AUTOMOTRIZ S .A.
llUtiL :11 1 .JA,c vv Il, MU I UK 1-- l()K :::>.A. 1

l f Utl;¿ -1 I.o.N 11-1 Y JK,I::I"~:::> 1

lIU~L 1 DAVILA l""letih'...., LUIS E~..JA.Rl..,...., 1

1 (VOL [11 1 OJAL AI\j.J1-{1\ 11-- ISI....,.K 1
, fU/U -1 UIAL LAKCO LUL 1\/1.0. 1.0. I--NA 1

l I U~;¿ 1 UJAL I J""<KI:::::> .. ,~~ .. , I A ~, " ,~"" IINA 1
1 (VOL :11 1 11'1' Il :t-NI ,
'fUtl;¿ :11 -1 v. 1

lfUtl;¿ -1 IUI;:' I v l::iAKLJI\.I ::i.A. 1

1708214083001 ECHEV ERRIA REYES MERCY 1
llUtiL -1 It:.t.;h c y ..... ' '' .. r: VAS( 11--/ t"t:.KNAI'\I[ Jl ,.. !:S 1::K I O 1

lfUtl;¿l 1 It:.u VVII'4 t-'A I KICIU / !:S. 1

lIU~L I 11-1 / ,1-(1- I

1 (VOL 1 ¡t-Al::5h"l, ...., ":A,.JI::.NI\ l\ilUI'{AN ,
1 (VOL 1 ~, .. lL t-'INU.o. _...., I t:. CIA. LI UA.-

lfUtl;¿ -1 Ir ::i.A. 1

l ( v o ¿ 1 1l"" IL I h'l,....,J""<t-' ~.A .
,

llUtiLl 1 IrL..JI-{I::.S ,..... " , ..... , >r ,~, UI::.L t-'ILAK 1..
llUtiLl I Ir L ..J I-{I::.S S( 1I-{LI\ N ...., ~A,KL..JS AL!:SI::.K 1U 1

llUtiLl 1 Ir LU K I::::i VACA UKI AN)( K 1\IIt- 1

l l Utl;¿l I I I- ~ I:: ~~ Y !:SAI::L MeLA 1

1 (UO¿ 1 ,~, [..;[ Ih'l, CIA.L I UA



lfUtlLl 1 .,A ,....,",....,~ 1

1 fUtlLl 1 vAKL..'D. CU::> I A ML.,I 11- 1-1 11 ID."" )( 1

l(U~Ll 1 ~ .......... LaVATa z 1

lfU~Ll I S.A

I17U821 1 ¡, l\IIA CAS r ILLa 01:. l\IIU .....JCHO 1

11 f UOL 1 ¡';A, A lOS.

1 fUtlLl 1 GUI:.KKP ::>AN 1 •••,,,. "" ..r "r I:.II:.LVINA 1

1 fUtlLlLl 1 GUI:.I" ..... , :U LI:.NI HALL v. .II:.K 1

1 /usz 1 -:iJI:.,,, ..... , .~ 1-1'1.11 ID. WIL::>UN 1

1 fUOL 1 GUEVARA GU .... "v" IR 1I ...Jl.~ 1

17U82 1 1, 1 1-~l\IIC ~ .. " ,~. ~ 1

11 /usz -1 HA~LI:. AUAU t-'I:.UKU M ¡.:, 11- 1

1 fUOL 1 "At"'.L.. 111111- I-.{J~I:."J 1

117082 1 I HUGO I JI-<,"<I:.S F~J~I:.S 1

11fU8L 1 -1 H ,1 U ALVAKAUU 1

lfUtlL -1 I-1J,"<I:.~ M( INA JULlU ~I:.::>-\K 1

1 fUtlL 1 IMPORTADORA AUTOMOTRIZ AYORA SA
1(U~L 1 ,-TOA. " 1

1 fUtlL -1 IIM t-'U K I AUUKA ¡,A 1-(';( IS MUKA CIA. L I UA. 1

1fU~L 1 11.L. (,j ·A .
1(U~L LL IK~11l 1 111\11 I-'UI-<I ,JUI-{fl t-'I:.KI:.L vJ'"<AJL.. CIA. L 1UA. 1

11U8L1 LL 1X:~11l 1 IIM t-'U K I AUUKA SAN VIL;I:.N 11:. CIA. L rOA. 1

1 fUtlL' -1 INDUAUTO S. A.
lfU~L I 11" lA 1R S.A. 1

lfUtlL 1 -1 1I 1AL LLAN 1A CIA L 1UA

lfUtlL -1 IIVAN s o ... C .A . 1

lfU~L 1 IV. " I1IIU'"<A~I:.::> ~. \KLJ::> ~Jl,~t-l..

l(U~;¿ 11 1 IJHU N t-I-{ANI ISI ALVAKA.JC ~,AS"A"'C 1

lfUtlL -1 IJUY ,.. ,~ 1

l(U~L 1 ¡KAK L (,jKAI:. I LI:.K U 1

1 (UO¿ I ¡LA CASA DEL FILTRO F :AS A S.A. 1

1 (UO¿ I ¡LAKA GAI-lLI,A vJl-<ljl:. W .v' ~lj I UN

lfUtlL -1 1-( IN t- K,AN( :';1 I-NI lA I:.~ .... , ..n 1

1 (UOL 1 ¡::()NA~Dc' 1" 7A 11" 1

lfUtlLl 1 LLAN lAMA 1IL; L I UA. 1

1 fUtlLl 1 It-:KUI:.~ I:.KALU 1

l(U~Ll 1 LUI::> s 1- ISI-'D. -:i.~t"'.L..'D. 1

1 fUOL I ... " >l, ".. t-' .... I 11:1- l\1Ic'~IN,A

1108L 1 ... ".~~ C.A. 1

1 /usz 1 111. )( IU::>A 1

1 fUOL 1 LI:.IICIA::>~ ',"<I:.~ MUN lUYA 1

11 fUOL 1 IIII:.I'J 11 17A B~\'.J 1- 111-

11 fUtlL 1 \1I1l:íUI:.~ I UKAL C 1

1 fU~L' -1 ,. , ID. • ...., • ...., JACIN 1U IN

l(U~L 1 MIY::>J"'1l, I UK ::>.A. 1

1(U~L I 11IL.. ,~, .~ FA 1NI JaSE F~. " .. ..Jc, 1

1708L1 1 11IuI-<uCHO CAS r ILLO VIL; 1UK OANII:.L 1
1 fUtlL1LLIIX:~11I -1 1111 IN(/ AI-'ULU JSGAI-l LI:.NIN 1
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nrosz 1 N. .~, "'~, I UKY JSG,AR ~11~SI\I1A 1

1fU~;¿ 1 B.ANI UNIU CIA. L TOA 1

11 fU8¿1.aIIX~11I 1 NI- 11\11, ,IIL;U::> Y ~ It-N ,s "lI:.UI\IIAl. CIA L IDA 1

11 fU8¿1.aIIX~1I1 '1 NI' A._.JI:. .. " .~ I c "'<.1..J"'<.1\.j1. ~~. " .....

11 / VOL. :IX~III '1 t-'AL;HcL;U VIL;cN I c 1

l/volt.. '1 I-'AI \/11 1:10..: I 1:1 K NI IU~

1 f U~;¿ 1 1:1 tsKI I U '>JA. ,S 1

1708¿1.aIX~11I 1 LU\.'1:11LANTIC ~ IS IIL;::> S.A. 1

1fU8¿ '1 t-'A 1KIL;IU tsU11 KUN 1

'-' .'-'~ y ct-'cL -..;c. __, ..r: UI:. ''>JIU SAo

1708214083001 PYC
1fU~;¿ 1 '-' ,,~,::> l:iAKLUN VII'4Il-IU 1

1fU~;¿ 1 '>J ,,~\::> vAKL-.111. \/1, 111.11 I UN -.1::> /11 )( 1

1/UOL. I IPR',]" \l-'UN ::>.A. 1

l/voL. :11 1 _~II~()Z ....,,' """" lONA FRAI'J' IS 1

lfU8¿ '1 ,~, '" ''>Jr S.A.

I"'<.1:. r'u 1:.::> I U::> U 1'11 1 ~, 1-0..: ::> .A.

1708214083001 UNIREPUESTOS
1fU~;¿1 1 " .... , vr CARPIO t-'cUKU t-~, " ..... .Jl.

lfU~;¿l 1 IK IU ::> '" ''>J'-' I KULA MANI 11-1 l:iU::> I AVU 1

lfU~;¿ I '\, V L.I V" KAUL J.

1fU~;¿1 I 1 .....1.~11. PATINO r .. v ,_ES 1

'1fU~;¿ I ,.....~_ ._1::. VCH'1 IS C. LIUA. 1

lfUt\;¿ '1 ,s 1 lIV1 tjc JU::>l:: LUI::> 1

1 /uez 1 .....,1..J ......~ 11-/ IS ,.J..... \I'J ::>AN I IA\.jU 1

'1fU/5;¿ 1 KO::>A SAN I OS V¡AS 11"/ 1

1 /usz 1 KI JAN( eus I US ISl::LA 1

t zuoz 1 .....L._..JVA LcUN t-'AtsLU ~. " ..... .Jl. 1

11 VOIt.. 1 SA.I'JL;HcL CELI MAN( ( DAVID 1

1 fUt\[ 1 SANl ,HcL MI-~I/AI )1- CIA L I UA 1

1,volt.. 1 S 1:1 11.11 ;Hl::L 11M IN IIIIAulo{, Ul::L ,'>J~ '-' 1

1 fU/5;¿ 1 ::>l\I'JL;HcL KU I H ..... ..Jtsc'"" 1U AN 1UNIU 1

17U/:S¿1 '1 SANI )~, 1-E:L1X UI:. KUUK .~ IF/ 1

l,volt.. 1 '1:1 1- 11 SAl AS l., 111 I-:KMO r- )-(1" .... :--.10 1

1 fU/5[ 1 VIL; 1UK t- 'll IS 1

11 7U8¿ 1.aIIK.~III '1 VINI IMI_Jl~1 111/1.... JUAN I.... I~I 1

l/voL. '1 V'L..' ·v.Y ''1'L.VLv LUIS MAKIO 1

lfUt\;¿ 1 \/1, ,_::>-.1 11.1 ,'-' .ALI:.S tsONILLA 1

1fUt\;¿ 1 / ,~ H, .K' JI JlIH III.JI:. 1v

1 f U/5;¿ .a IX~III 1 Z..JIL,A E ARKUYU .:JL -.1l1.Jc~ 1

TOTAL IMPORTADORES 112
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ANEXOA10

CARTA DE COMPROMISO INC
MIAMI

5nrerpoinr ~et7Vork C2orporarion

~. 4 de junio de 2001

CRISTINA lOZA- AUNECAIWWO
QUIlD-KUAOOR
~e9-30

SeIIoriIIos LOZA-eARABA.JO:

Redlan un cordial saludode quimes brmamos parte de INC MIAMI, nuestro objetÍllO prindpaJ es darles a
conorer el paI1iahr i1tefés de INCpara imtaIar una surursal de l1Ul!5tra empresaen la dudad de Quilo. Para el
eledo mnsideramos necesario da~ a mnorer dertos panímelrns para el desam>Io de la propuesta de
n-sión:

• Para la elaboracl6n del proyecto YSIl desarroIo se ha estinado un periadode 8~.

• Detenrinadón del taryet. caraderlslicas. ne<:esIdades. riesgosYmrnpetencia.

• Recuperación de la "'-si6n cUan!e el prmer aI\o de U1óonamiento.

• Delenninadón del riesgo de la ~ón de acuerno a condiciones sodaJes, poiticas Y
económiGls del país .

• Rentablidad del negodo en el corto plazo ( 1 año) .

• SeNicios allema!Ncs ". de lo empresa ac1ual

• Conclusiones Yrecanendaciones cspe<:if<;.Js delllll!roldo

Para el desam>lo del mS'no mn1arán con la Wlformadón que ustedes ""lt.ieran en cuanID a rulas,

emb8<ques y ser.ócios actuales de la en1~. Es """,,",,",e "",noonar que a la lecha de presenladón del
pro)"dD se evaluar.i el con«eooo y se erMaril en res¡:¡ue= Ll oI<:r1a de .nslalación de la suar.;al.

~o que la propuesta Iog", GlUliIar el ntefés por la empresa y los planes de exlensJón. INC
rdlera el sentmienlo de a!T<'do hada ustedes.

6.,,~¡,¡,. (1t'IIj 6'-'-·_'"

""'-.. -"1J.tI»6Hf_I-o@,.-...-
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ANEXO 81

RESULTADO DE LAS SESIONES DE GRUPO, ENTREVISTAS
PERSONALES Y CALCULO DEL MARCO MUESTRAL

Cooperativas de buses.- La sesión de grupo se realizó con la participación de
8 asistentes invitados previamente; el lugar de reunión fue en la Hostal Ibis,
ubicada en la Portugal #729 entre Av. de los Shyris y República del Salvador, el
día 21 de Abril a las 7:00PM, la misma que ofreció el ambiente adecuado para
conocer la opinión de los participantes. Los asistentes fueron:

-Cooperativa de buses Calderón
-Cooperativa de buses Catar
-Cooperativa de buses y colectivos El Inca
-Cooperativa de transportes lñaquito
-Cooperativa de transporte de Colectivos Quito
-Cooperativa de transporte 10 de Orellana
-Cooperativa de transporte Juan Pablo 11
-Cooperativa de transporte Teniente Hugo Ortíz

Las preguntas aplicadas a los participantes fueron:

¿Les han ofrecido servicios de importación directamente?

Establecieron que no les habían ofrecido el servicio.

¿Qué tan factible sería que ustedes realicen importaciones de repuestos para
sus unidades en conjunto?

Los representantes de dichas cooperativas dieron a conocer como un
almacén interno de repuestos de la Unión de Choferes de Buses fracasó,
debido a la pésima administración del mismo y al comportamiento corrupto de
quienes lo manejaban.

Esto ha afectado la confianza dentro de la Unión, por lo que no están
interesados en realizar un proyecto similar en el corto plazo. Consideran que
resulta más seguro que cada miembro se encarga de mantener su unidad, eso
les evite distanciamientos personales entre los miembros.

¿ Se les dio una breve explicación del servicio que ofrecería INC Ecuador como
Agente de compra en el exteríor?

Obteniendo de igual forma una respuesta negativa de parte de los
participantes, puesto que mencionaron también que muchos miembros no les
interesa trabajar en cooperativismo por que reutilizan los repuestos sin
importarles el mantenimiento adecuado para las unidades.
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Por esta razón se descartó a los buses como un potencial mercado ya que
el nivel de confianza que existe es muy bajo, lo que impidió que estos se
interesen en el servicio de INC Ecuador desea ofrecer.

Cooperativas de Volquetas.- Se realizó la sesión de grupo con 5
representantes de la Cooperativa de Volqueteros 7 de Febrero, ubicada en el
sector de Pomasqui , el día 28 de Abril a las 7:00 PM, en la Hostal Ibis,
aplicándose el mismo procedimiento utilizado con las cooperativas de buses
obteniendo los siguientes resultados:

Se pudo conocer que la Cooperativa tiene como ideología trabajar juntos para
lograr arreglos comerciales con los dueños de las canteras, pero por el
momento no les interesa realizar una importación de repuestos, ya que la
mayoría de las unidades son antiguas (1978-1998). Las marcas son variadas
por lo que no se tiene una uniformidad mayoritaria de las mismas, así que se
tendrían primero que realizar grupos para conocer quienes de ellos quieren
importar.

Claramente se notó que el interés era muy bajo ya que el costo de
mantenimiento de las unidades es muy alto, lo que deja muy pocos recursos
para un fondo de importación, además debido al intenso trabajo de las
unidades, el tiempo de reparación es muy corto, razón por la cual el mercado
satisface regularmente con repuestos para estas unidades.

Equipo de Maquinaria Agrícola.- Para conocer las necesidades de este
mercado, se realizó una entrevista personal a los almacenes proveedores de
estos equipos ; pudiendo obtener como resultados que la mayoría de ellos
ofrece un programa de financiamiento que se extiende por períodos de hasta 4
años, para cierto tipo de maquinarias especiales se exige ciertos requisitos
para ser importadas.

Esto limita la acción en este campo ya que el objetivo de INC Ecuador, es
vender servicios de importación como agente de compra con financiamiento en
el corto plazo (1 mes).

Cooperativas de Taxis.- Se realizó una entrevista personal al presidente de la
Unión de Taxistas de Pichincha el 20 de Abril, de quien se pudo conocer lo
siguiente:

, Considera que la unión entres los miembros es muy buena, ya que trabajan
bajo un concepto de cooperativismo, es decir no trabajan en forma
individual sino en conjunto para el bienestar de todos sus miembros.

, Actualmente está tratando de modernizar su parque automotriz
aprovechando la exoneración de vehículos para su gremio que impuso el
gobierno, esto permite que sólo los socios con unidades más antiguas
puedan cambiarlas y así contribuir a la disminución de la contaminación al
circular con unidades más modernas; también manifestó que la mayor parte



de los socios tienen vehículos de marca: Lada, Hyundai, Daewoo, Nissan y
otras en menor escala.

'» Debido a que la Unión cuenta con un almacén de repuestos, se pudo
conocer que si han requerido de servicios de importación para satisfacer su
stock de repuestos, pero la falta de capital les ha limitado la labor, por esta
razón el presidente manifiesta que sería bueno que el gobierno a través de
la CFN otorgue créditos con intereses bajos o exista una liberación de
aranceles, para poder importar los repuestos que necesitan.

, Estableció que no les han ofrecido servicios de importación, pero si hay la
posibilidad de que exista este servicio, estaría dispuesto a aceptarlo
siempre y cuando se de una seguridad en la relación comercial, y sobre
todo el proveedor de este servicio debe traer la mercadería anticipadamente
y no posterior al requerimiento de los miembros, caso contrario no les
importa adquirir el repuesto en cualquier lugar aunque sea a un costo
mayor.

Estos resultados permitieron considerar a la Unión de Taxistas como el
posible cliente, y proceder a la realización de una investigación más formal,
utilizando para esto el siguiente marco muestral:

De una población total conocida de 164 cooperativas registradas en la Unión
de taxistas de Pichincha, se tomó una muestra piloto de 60 cooperativas, la
misma que permitió conocer que 38 cooperativas están dispuestas a importar
repuestos. Con estos datos se utilizó la estimación de una proporción
poblacional obteniendo el siguiente tamaño muestral sobre el que basó la
investigación de mercado:

..

38/60= 0.63 p-q= 1-0.63= 0.37

p= 0.63
q= 0.37
N= 164
n= 38
E= 0.05

n= 4*164*0.63*0.37 =113.91
164(0.05)2 + (4*0.63*0.37)

n= 113.92 : 114 muestra final



ANEXO 82

ENCUESTA PILOTO

Señor taxista agradecemos su colaboración con esta encuesta que tiene
como meta conocer sus necesidades en cuanto a repuestos automotrices, de
acuerdo a la marca, modelo y año de su unidad, la sinceridad con la que usted
responda ayudarán a evaluar si el mercado actual abastece la demanda.

Gracias por su colaboración

Nombre de la Cooperativa y número de socios
No. de unidades que usted posee
Marca de su automóvil
Año de su automóvil

1.¿ Cuántas horas al día rueda su vehículo?

2. Cada cuánto le hace mantenímíento a su vehículo

3. Cuándo compra repuestos para su vehículo usted prefíere:

Americano
Europeo
Japonés
Otro

Durabilidad Bajo Costo Fácil de encontrar

4. Si usted cambiara su carro que marca preferiría por:

ECONOMIA DE COMBUSTIBLE
REPUESTOS DISPONIBLES
DURABILIDAD DE LAS LLANTAS
FACIL COMERCIALlZACION
RESISTENCIA AL RODAJE
MANO DE OBRA PARA REPARACiÓN
SEGURIDAD

5. Dónde encuentra usted fácilmente los repuestos para su carro?
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ANEXO 83

1,- HORAS QUE RUEDA SU VEHICULO

.. ~

I
RODAMIENTO DE VEHICULO

HORAS PORCENTAJE TOTAL
4-6 3,33 2 so il3.33

w
6-8 30,00 18 e

W lJ) 40

8-10 13,33 8 ~ ~ 30

10-12 43,33 26 ffi ~ 20

12-14 1,67 1 ~ 1- 10 I 3.33 • r:=:1 • 1,67 8,33
O

14-16 8,33 5 D. o ·
100,00 60 4-6 6'8 8-10 10-12 12-14 14-16

HORAS

2,- CADA CUANTO LE HACE MANTENIMIENTO A SU VEHICULO

MANTENIMIENTO DEL VEHICULOOlAS
8-15

20-30
60 -360

PORCENTAJE TOTAL
30,00 18
51,67 31
18,33 11

100,00 60

60

so j
~ 40 30,00

!!2 30

~ 20
10

o ·
8-1S

51,67

20-30

DIAS

60-360
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ANEXO 84

3,- CUANDO COMPRA REPUESTOS PARA SU VEHICULO, USTED PREFIERE

ORIGEN DURABILIDAD BAJO COSTO FACIL DE ENCONTRAR
AMERICANO 4 2
EUROPEO 4 1 3
JAPONES 13 7 11
KOREANO 16 12 10
RUSO 11 8 8

PREFERENCIA DE REPUESTOS

BAJO COSTO

o DURABILIDAD

D FACIL DE
ENCONTRAR

I i ,---j

-----18 '

~ 16 l .

ti 14~ ~~ . . n '
wQ 8 -

Oo:: 6 ·
w
:::lE 4
:::)
z 2 ·

0 .1 I • , I " ~ I I

AMERICANO EUROPEO JAPONES

ORIGEN

KOREANO RUSO
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ANEXO 85

4,· SI USTED CAMBIARA SU CARRO QUE MARCA PREFERIRlA POR

HIUNDAY DAEWO TOYOTA MAZDA NISSAN SAN REMO LADA

ECONOMIA DE COMBUSTIBLE 15 10 2 4 7 4 3
REPUESTOS DISPONIBLES 12 10 2 4 6 3 3
DURABILIDAD DE LAS LLANTAS 5 5 1 1 4 1 2
FACIL COMERCIALlZACION 15 11 2 3 6 4 2
RESISTENCIA AL RODAJE 6 4 2 2 4 2 3
MANO DE OBRA PARA REPARACION 9 5 1 O 7 1 3
SEGURIDAD 9 6 1 O 5 1 3

C ECONOMIA DE
COMBUSTIBLE

• REPUESTOS DISPONIBLES

. MANO DE OBRA PARA
REPARACION

&SEGURIDADLADASAN REMONISSANMAlDA

CARACTERISTICAS POR MARCA

C DURABILIDAD DE LAS
LLANTAS

------------------------1 . FACIL COMERCIALlZACION

I

CRESISTENCIA AL RODAJE

TOVOTADAEWO

16

o l ' , I _

HIUNDA Y

rn
~
rn
~ 10
1­
W
e
Oa:
w
::iE
::J
Z

MARCA
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ANEXO 86

s.-v 10,- DONDE COMPRA SUS RESPUESTOS

DONDE COMPRAN LOS REPUESTOS

45 T1 _
40

35 ,'- _
30

25 ~- 18,33
20 •
15 - ­
10
5 .- -
O

11
24
25
60

TOTALPORCENTAJE
18,33
40,00
41,67

100

MINORISTAS
ALMACENES
CASA MATRI2---

MINORISTAS ALMACENES CASA MATRIZ

6.- USTED PREFIERE PAGAR POR LOS REPUESTOS EN:

FORMAS DE PAGOPOR LOS REPUESTOS

======-======~j 3% 2--% 0%-----;

---------1

--1
85%

90% rl--::==-------
80% -

70%

60%

50%

40%

30% ­

20% ­

10%

0%

60

51
8
1
O

TOTAL

100%

PORCENTAJE
85%
13%
2%
0%

EFECTIVO
CREDITO
L/C
OTROS

2 3 4
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7.- REPUESTOS MAS DEMANDADOS POR EL CAMBIO

12 metalicas

15 DIAS 1 MES 2 MESES 3 MESES 4 MESES 5 MESES 6 MESES 7 MESES 8 MESES 10 MESES 12 MESES 24 MESES 36 MESES TOTAL

BUJIAS 2 1 13 2 2 20 1 6 4 8 59

ABC DE FRENOS (ZAPATAS) 7 5 23 O O 15 1 1 1 6 59

BANDA DE DISTRIBUCION 4 4 6 14 1 5 13 47 .

FILTROS ( Aceite y Gasolina) 53 4 2 59

LLANTAS 12 1 2 36 8 59

BATERIA 5 38 13 3 59

Nota: Suman 59 vehículos por que un carro sometido a la encuesta era nuevo.

REPUESTOS MAS DEMANDADOS

60

50

40

30

20

10

o

I
-t-

--

-

f----
I

I
,.-t-

r&JI 1:1 n . n~ ~ rLn nJ ij
nO í.

f

OBUJIAS

. ABC DE FRENOS
(ZAPATAS)

. BANDA DE
DISTRIBUCION

O FILTROS

IiJLLANTAS

OBATERIA
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.. •
8.- DISPUESTOS A REALIZAR IMPORTACION COMO COOPERATIVA

SI
NO

PORCENTAJE TOTAL
63,3 38
36,7 22
100 60

DISPOSICION PARA REALIZAR LA IMPORTACION

fDSil
~

9.- PRECIOS REPUESTOS

ALTO
NORMAL
BAJO
OTROS

PORCENTAJE TOTAL
90 54
10 6
O O
O O

100 60

PRECIOS DE LOS REPUESTOS

90%

D ALTO

O NORMAL

D BAJO

O OTROS
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ANEXO 89

ENCUESTA FINAL

N0 _

Introducción: Señor presidente agradecemos su colaboración, la misma que ayudará
a conocer su opinión sobre importaciones de repuestos para su cooperativa.

Nombre de la Cooperativa: _
Dirección actual: ----------------- --- - - - - - -
No de socios:-------------------------- --

" Considera que la unión de los miembros de la cooperativa es:

Muy Buena
Buena
Regular

2, Cuáles son las tres principales marcas de carros que hay en la cooperativa

Lada
Hyundai
Daewoo
Otros

3, El año de los vehiculos de la cooperativa aproximadamente está entre:

80-85
80-95
90-95
95-01

4, La cooperativa alguna vez ha requerido importar repuestos para sus socios:

Si

No

5, Si hubiera una forma de financiamiento para importar como le gustaria que esta fuera.

6,- Le sería más beneficioso a la cooperativa:

a.- Importar a menos costo y esperar cierto tiempo.

b.- Adquirir el repuesto en cualquier lugar a un costo mayor.
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7, Cree usted que le convendrfa Importar junto con otras cooperativas.

Si

No

8, Cuáles son los repuestos que le resultan dlflclles de encontrar en el mercado

9, Cuál es la razón para que la Unión de Taxistas no haya Importado repuestos para las
cooperativas.

10, Le han ofrecido servicios de Importación antes.

Si

No

11, Existe algún almacén de repuestos que le ofrezca financiamiento, por cuanto tiempo
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1,· CONSIDERA QUE LA UNION DE LOS MIEMBROS DE LA COOPERATIVA ES:

Muy Buena
Buena
Regular

TOTAL
15
70
29
114

PORCENTAJE
13,16
61,40
25,44
100

UNION DE LOS MIEMBROS DE LA
COOPERATIVA

13,16%

61,40%

[]Muy Buena

DBuena

DRegular

2, CUALES SON LAS TRES PRINCIPALES MARCAS DE CARROS QUE HA Y EN LA COOPERATIVA

PRINCIPALES MARCAS DE CARROSLada
Hyundai
Daewoo
Otros (Nissan)

TOTAL
20
48
33
13
114

PORCENTAJE
17,54
42,11
28,95
11,40
100

50

40

30 ;~ 17,54

20 l .

42,11 I
I
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ANEXO 811

3, EL AÑO DE LOS VEHICULOS DE LA COOPERATIVA APROXIMADAMENTE ESTA ENTRE:

95-0190-9585-9080-85

I'lo"' '''I D60
50
40

Porcentaje de 30 5,26%
veh lcu los 20 2.63.%

10 .......= =- _
O

AÑOS DE LOS VEHICULOS

100,00

PORCENTAJE
2,63
5,26

51,75
40,35

114

TOTAL
3
6
59
46

80-85
85-90
90-95
95-01

Rango de tiempo

I _ i
4, LA COOPERATIVA ALGUNA VEZ HA REQUERIDO IMPORTAR REPUESTOS PARA SUS SOCIOS:

Si
No

TOTAL
17
97

PORCENTAJE
14,91
85,09

REQUERIMIENTO DE IMPORTACION PARA LOS SOCIOS

114 100 14,91%___-..-i-_~

¡OSi I
O No

85,09%
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ANEXO 812

.. •
5, SI HUBIERA UNA FORMA DE FINANCIAMIENTO PARA IMPORTAR COMO LE GUSTARlA QUE ESTA FUERA

Crédito 15 días
Plazo 30 días
Plazo 90 días
Sin IVA

TOTAL
84
18
4
8

114

PORCENTAJE
73,68
15,79
3,51
7,02

100,00

FORMA DE FINANCIAMIENTO

4% 7%

OCré,mo15dl.5]
Plazo 30 dias

O Plazo 90 dlas

_ Sin IVA

6,· LE SERIA MAS BENEFICIOSO A LA COOPERATIVA

a.
b.

TOTAL
72
42
114

PORCENTAJE
63,16
36,84
100,00

BENEFICIO PARA LA COOPERATIVA

fllil
~
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7, CREE USTED QUE LE CONVENDRíA IMPORTAR JUNTO CON OTRAS COOPERATIVAS

Si
No

TOTAL
85
29

PORCENTAJE
74,56
25,44

IMPORTAR CON OTRAS COOPERATIVAS

114 100
25,44%~

74,56%

lciSil
~

8, CUALES SON LOS REPUESTOS QUE LE RESULTAN DIFICILES DE ENCONTRAR EN EL MERCADO

REPUESTOS DIFICILES DE ENCONTRAR
TOTAL PORCENTAJE

Ninguno 92 80,70
Piezas
especiale

22 19,30s para
motor

114 100

19,30%

80,70%

111 Ninguno

Io Piezas

I especiales JII
para motorU

9, CUAL ES LA RAZON PARA QUE LA UNION DE TAXISTAS NO HAYA IMPORTADO REPUESTOS PARA LAS COOPERA TlVAS

Muchos de los presidentes no saben cuál es el motivo por el que la Unión no importe repuestos para sus cooperativas,
pero algunas creen que es por la burocracia existente y la falta de unión entre los miembros.
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10, LE HAN OFRECIDO SERVICIOS DE IMPORTACION ANTES

Si
No

TOTAL
15
99
114

PORCENTAJE
13,16
86,84
100

OFRECIMIENTO DE SERVICIO DE
IMPORTACION

13,16%

IDSil
~~

I 86,84% J
11, EXISTE ALGUN ALMACEN DE REPUESTOS QUE LE OFREZCA FINANCIAMIENTO, POR CUANTO TIEMPO

Si
No

TOTAL
27
87
114

PORCENTAJE
23,68
76,32
100 I FINANCIAMIENTO POR ALMACENES

23,68%i _____

I
IOSi I
O No

I 76,32% ,



•

I
l .
I

I

•

ANEXOS e



• •
ANEXO C1

• •

FLETE AEREO

cosrO INC
PRECIO

PESO INC
O 100 KILOS 0.86 0.93

100 499 KILOS 0.84 0.91
500 999 KILOS 0.82 0.89

1000 EN ADELANTE KILOS 0.80 0.87

FLETE MARlTIMO

CONTENEDOR
PRECIO

cosrOINC
PESO INC COMPE- PESO EN INCECUADOR COMPE- PESO EN INC ECUADOR COMPE-

INC KILO MIAMI TENCIA KILOS (Contenedor 20) TENCIA KILOS (Contenedor 40) TENCIA

20' 2300 2000 907.18 2.2 2.53 0-100 2.2 2.5 0-100 3.64 4.04
40' 4100 3700 1016 3.64 4.04 100-499 2 2.3 100-499 3.44 3.84

500-999 1.8 2.1 500-999 3.24 3.64
1000- EN 1000- EN

ADELANTE 1.6 1.9 ADELANTE 3.04 3.44



• ANEXOC2 • • •
PRESUPUESTO DE IMPORTACION ENERO 2002-DICIEMBRE 2002

BUJIAS
LADA DAEWOO HYUNDAJ

ClUA8 DE 4-10 U ClUA8 DE 4-10 UN C-.JAS DE 4·10 UN

Cant idad de Cantidad de 4 Id d 10 Id deS Cant idad de Cant idad de.. Id d 10 Cantidad de cantidad de 4 10
caja de 4 caja de 10 un a H un a caja de 4 caja de 10 un a es unldadH caja de 4 caja de 10 unldadH unidades

IWIAI I'ltINc. PlLTItO PtLTItODI
llt!AC1!IT1 QASOUNA TOTAL 38 56 48 12 36 92

Enero O
FCbfem 1 1 2
Marzo O
Abol 1 1 1 1 4 197 79 748 6 442.4 326 130 1!l64 8 1560 414 189 1706.4 17388
Mayo O
Juma O O O O O O O
Juho 1 1 1 3 O O O O O O
AgOllto O O O O O O O
SepIjombre 1 1 1 3 200 80 760 44B 350 ISO 1680 1llO1l 500 200 1800 lB«)

Octubre O O O O O O O
~brll 1 1 1 3 O O O O O O
Dictembre O O O O O O O

rOTAL
IMPORTACIONES 2 3 5 5 15
rOTAL CAJAS
POR UNIDAD 397 159 616 200 974 389

TOTAL BUJIAS TOTALI'Kt:HOS
lJIda Oa.woo Hyundal Lada oa.woo

4 10 total caJilR tolill U~'dades 4 lO total ca¡aR total uruaaoe 4 10 total eaiae total unidad 4 total caj as totar un,dadllB 4 tota l CllIB'l!
1 I M~K I AC1ON

FEBRERO
2 1MPORTACION
~BRll 197 79 278 1578 m 130 4M 2004 474 1ee ~ 37@3 300 300 1200 eco !lOO
:3 IMPORTACION
.JULlO O O o O o o 400 400 1600 650 650
4 1MPORTACION
SEPTIEMBRE 200 80 280 1600 J50 150 500 2900 500 200 700 4000 o o o

1:>
NOVIEMBRE O o O O O O 400 400 1600 700 700



• • • •
PRESUPUESTO DE IMPORTACION ENERO 2002-DICIEMBRE 2002

FRENOS FILTROS DE ACEITE
LADA DAEWOO HYUNDAI LADA DAEWOO HYUNOAI ji

C....ADE4UN. C....ADE4UN. C....ADE4 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN

Cantidad de 4 Cantidad de 4 Cantidad de 4
Cantida Cantidad cantidad Cantidad cantidad cantidad 12

caja de 4 unidades caja de 4 unidades caja de 4 unidades
paquete 12 paquete 24 12 unidades 24 unidades paquete 12 paquete 24 12 unidades 24 unidades paquete 12 paquete 24 unIdades 24 unldadas

Un UN Un ~ ~ ~

31 47 45 225 4215 19 B 389 179 32 5

40 10 900 421.5 00 23 1188 2334 BO 40 1432 1300

300 930 600 2820 goo 4050 33 19 742.5 800.85 57 23 1128.6 972.5 79 38 14141 1235

O O O O O O O O O
400 1240 eso 3055 950 4275 40 30 000 1264 5 ea 40 1584 1556 90 50 1611 1625

O O O O O O O O O
O O O 50 40 1125 1686 BO SO 1564 1945 100 70 1790 2275
O O O O O O O O O

400 1240 700 3290 1000 4500 40 50 000 2107.S 90 60 1782 2334 100 100 1790 3250
O O O O O O O O

1100 1950 2850 367 200 449 298

ItYmclel UCM DHWOO Hl/UndII L
tola l umdadet 4 total caJas lolal un.C1lIll 1 24 total ca¡aa lolal unidade 12 24 lotal cajas lollll uOJdadCl 12 24 tolal cajas tolal unidad 12 24

40 10 50 720 60 25 55 1320 ea 40 120 1920 35 15

2<400 llOO llOO 3BOO 33 19 52 852 57 25 82 1264 79 38 117 1860 32 17

2600 950 950 3BOO 40 30 70 1200 80 40 120 1920 90 50 140 2280 50 30

O O O 50 40 90 1560 80 50 130 2180 100 70 170 2880 eo 50

2800 1000 1000 4000 40 50 so 1680 90 60 150 2520 100 100 200 3BOO 70 10



• • • •
PRESUPUESTO DE IMPORTACION ENERO 2002-DICIEMBRE2002

FILTROS DE GASOUNA
LADA DAEWOO HYUNDAJ

PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN
cantida cantidad cantida cantidad Canlida Cantidad

paquete 12 paquete 24 12 unlclades 201 unidades paquete 12 paquete 24 12 unldacIH 24 unidad.. paquete 12 paquete 24 12 unidades 201 unldadas TOTAL V,A.LOR TOTAL
Un UN Un UN Un UN CAJAS IMPORTACION

42 970 251 48.00 51 9500

35 15 147 145.5 45 30 1129.5 1440 ro 45 3060 4275 485 17,712.50

32 17 134.4 164.9 46 33 1154.6 15&4 73 46 3723 4370 31193 32,96545

O O
50 30 210 291 60 50 1506 2400 100 50 5100 4750 2670 31,3Ii750

O O
ro 50 252 485 70 60 1757 2880 100 80 5100 7600 2290 36,80700

O O
70 70 294 679 70 ea 1757 ~840 100 100 5100 9500 3030 42.36350

O O

247 182 291 253 433 32 1 161,295 95

TOTAL FILTROS DE GASOL INA
Ida o..- Hyt¡nd.¡ Bujlas Filtro d. ace... Filtro d. gasolina Frenos
total cajas total umdade 12 24 total cajas lotal unldade: 1 24 total ca¡a& total unldaoe 41 10 12 1 12 24 1 24 4

50 780 45 30 75 1260 60 45 105 1600 160 140 75 90 O

49 792 4I'l ~ 111 1344 73 46 119 1960 997 398 169 151 82 96 1800

80 1320 60 50 110 1920 100 50 150 2400 O O 210 210 120 130 2000

110 1920 70 60 130 2280 100 80 180 3120 1050 430 230 230 160 190 O

140 2520 70 60 150 2760 100 100 200 3600 O O 230 240 210 250 2100



..
.NEXOC3

CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE BUJIAS AL PRECIO DE INC

• •
BUJIAS ABRIL

LADA DAEWOO HYUNOAl
CAJAS DE 4-10 U CAJAS DE ~10 UN CAJAS DE 4-10 UN

Cantidad de Cantidad d.
4 unIdades 10 unidades

Cantidad dll Cantidad do
4 unidades 10unl~u

canlidad do c:anticlod de
4 unldalMS 10 unidades

cala de 4 caja do 10 cala de .. caia de 10 cala d. 4 eliJode 10
Coato por caja 3.8 5.6 4.8 12 3.6 11.2
CoIto podido
(b jM) 1117 79 748.80 442.40 326 130 1564.80 1.560.00 474 1e¡ 1706AO 1.738110
ValorF08 748.60 442.40 1564.80 1.560.00 1.7oe.40 1.738.80
Flote o.roo
Flote marttlmo 117.68 47.19 194.75 77.68 283.17 iS.90
Seguro 2'16 17.33 48i.59 35.19 32.75 39.N 36.68
ValorC"· 883.62 979.18 1,794.7. 1.670.41 2.029.36 1.871.39

VAlOR DE
IMPORTACION
BUJIAS 9,228.71

BUJIAS SEPTIEMBRE
LADA DAEWOO HYUNOAl

CAJAS DE ~10 U CAJAS DE 4-10 UN CAJAS DE 4-10 UN

Cantidad d. Canti::lad do
4 unidades 10unldadu

Contidad do Catltidad de
4unldade. 10 unldadel

Cantidlld do cantidad de
4 unidades 10 unidades

cIII do 4 cala do 10 elIiado 4 caio dolO eliJa do 4 caitIdo 10
Costo por caja 3.8 5.6 4.8 12 3.6 9.2
eolIO pedido
(.cajea) 200 80 760.00 448.00 350 150 1680.00 1 eoo.oo 500 200 1 eco.oo 1840.00
Valor FOI!S 780.00 448.00 1680.00 1,800.00 1 soo.oe 1840.00
Flo1IaorlO
FIlie maritJmo 119.48 47.79 209.09 811.81 298 .70 119.48
Seguro 2% 17.59 495.78 37.78 37.79 41.97 39.111
Valor ClF 887.07 lIlll .58 1.926.87 1.927.40 2.140.87 l ,m.87
VAlOR DE
IMPORTAC ION
BUJIAS 9.882.27



• .NEXOC4

CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE ACEITE AL PRECIO DE INC

.. •
FILTRO DE ACEITE EN FEBRERO

LADA DAEWOO HYUNDAI
PAQUETES DE 12-2" UN PAQUETES DE 12-2" UN PAQUETES DE 12-2" UN

Canlida
Canlidad

canlldad cantidad
Cantidad cantidad

paquete 12 Un
paquete 24 12 unidadu 2Aunldadu

paquete 12 Un paqulte 24 Un
12unldadet 2Aunláadu paqUllta 12 paqueta 204 12unláadet 24unldadu

UN Un Un
Costo poi' c:ajll 22.50 42.15 19.80 38 .90 17.90 32 .50
Costo pedido
(*cajas) 040 10 ;00.00 "21 .50 60 25 1 188.00 972.50 eo 40 1.0432.00 1 300.00
Valorl'Oe 900 .00 421.50 1.168.00 en.50 10432.00 1300.00
I"llIt4 aerllO 91.00 45.50 136.50 113.75 162.00 1112.00
I'letamllrítimo
Seguro 2'1' 19.82 930' 26 49 21.73 3228 2964
ValorCl1" 1,01082 47630' 1.350.99 1.107.ll<l 1.646.28 1.!i1' .64
VAl.OR DE
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 7.104.05

FtLTRO DE ACEITE ABRIL
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12· 24 UN

Clnlida
Canlidad

can"Jdad Cantidad
Camldad Canlldail

paqullt4 12 Un
paquete 204 12 un ldedet 24 unidades

pllquete12 Un paqueto 204 Un
12unldlldU 2A unidades paquete 12 paqueta 24 12unldldes 2A unidades

UN Un Un
COstO por caja 22.50 42.15 19.80 311.110 17.90 32.50
COstO pedido
(Icaju) 33 19 7"2.50 800 .85 57 25 1 128.60 Im.50 79 38 1414.10 1235.00
Valor FOI5 7"2.50 800 .85 1.1211.60 972.50 1.0414.10 1,235.00
""' ..,eo
I'1cltemarítimo 19.71 11.35 3'1.05 104.94 47.19 22.70
Seguro 2% 15.24 1624 2325 19.7!i 29 23 2515
Valor CIF n 7.45 828 44 1.185.90 1.007 19 1,49052 1.282.1l5

VAl. OR DE
IMPORTACION
FIL TRO DE
ACEITE 6,572.36

FILTRO DE ACEITE EN JUUO
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DI! 12·204 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·204 UN

Canlida
Canlidad

Cantidad Cant idad
Cantidad cantldad

paquete 12 Un
pllquate 2" 12 unidades 2A unidades

paquete 12 Un paqueta 204 Un
12 unidades 2A unidades paquete 12 paque!a 24 12 unidades 24 unidades

UN Un Un
CoIto por caja 22.50 042 .15 19.110 38.90 17.90 32.50
eo.to padido
(#cajas) 40 30 IlOO.00 1264.50 110 040 1.511<4.00 1556.00 90 50 1.611.00 1.625.00
V.lor l"OB 900.00 1,264.50 1 511<4 .00 1 556.00 1 611.00 1 625.00
Fleto ..reo
Fleto maritimo 23.90 17.92 47.7i 23JlO 53.77 29.87
seguro 2% 18.M 2565 32.64 31.60 33.30 33 la
Iv.lor CIF 942.38 1,30807 1,86443 1,611.50 1.esa 07 1887.97

VALOR DE
IMPORTACION
FlL TRO DE
ACEITE 8,912.40



• •
CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE ACEITE AL PRECIO DE INC

• •
FILTRODE ACEITE EN SEPTIEMBRE

LADA DAEWOO HYUNOAl
PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Canlidl
Cantidad

CantidQd CantidGld
Cantidad Cantidad

paqullte 12 Un
plqu.te 24 12unldadu 24 unidades

paqullte 12 Un paquete 24 Un
12 unidades 24 unidades paqueta 12 piqueta 24 12unldldu 24unldldu

UN Un Un
CoalD por ca¡. 22.50 42.15 19.80 38.90 17.90 32.50
CoalD pedido
(#cajas) 50 40 1 125.00 1 «586.00 80 50 1.584. 00 1.945.00 100 70 1790.00 2275.00
Valor F0 8 1125.00 16M.00 1584.00 1945.00 1790.00 2275.00
Flete ,etilO

Flete maritimo 29.87 23.110 47 .79 29 ,87 59.74 41.82

Seguro 2% 23.10 3420 32.84 3950 3699 4034
Vl lor CIF 1,177.97 1,74410 1,86443 2.01437 1.86673 2.363.16

VALOR DE
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 10.850.76

FILTRODE ACEITE EN NOVIEMBRE
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DE 12·24 UN PAQUeTES DE 12·24 UN PAQUETeS DE 12-24 UN

Cantidl
C.ntidad cantidad Catltidad

Cantidad C.n1idad

paqu.te 12 Un
paquelA 24

p.quete 12 Un paqll.te 24 Un
paquete 12 paquete 24

UN 12unldldes 24 unidades 12 unlcades 24 unid!ldes Un Un 12 unidades 24 unidades
CoalD porcaja 22.50 42.15 19.80 38.90 17.90 32.50
CoIlD pedido
(leIjas) 40 50 1100.00 2107.50 90 60 1.782 .00 2.334 .00 100 100 1,790.00 3250.00
VllorFOB 900.00 2,107.50 1782.00 2334,00 1,790.00 3,250.00
FlalA aereo
FlelA maritlmo 23.90 29.87 53.77 35.84 59.74 SS.74
Seguro2'l1s 18.018 4275 3672 47.40 36.99 116 19
ValorCIF 942.36 2.18012 l .an 49 2.417.24 1.888.73 3,37593
VALOR OE
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 12,674.89



• AN.OC5

CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE GASOLINA AL PRECIO DE INC
• •

FILTRO DE GASOLINA EN FEBRERO
LADA DAEWOO HYUNDAI
PAQUETES DI! 12·24 UN PAQUETES DI! 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Clllllida Cantidad
Cantlda

Cantidad Cantida Cantldad
paquete 12 paquÑ24 12 unidades 24 unIdades

paquete 12 Un
paqueta 24 12unldadu 24 unidades paq,*- 12 paquete 24 12 unidades 24 unidades

Un UN UN Un UN
CoIto por caja 4.20 9.70 25,10 48.00 51.00 95.00
CoIto podido
(t~ju) 35 15 147.00 145,50 45 30 1129.50 1 -«0.00 ea 45 3060.00 4,275.00
ValorFOB 147.00 145.50 1,129.50 1440.00 3060.00 4,275.00
Fleta aereo 79.63 68,25 102.38 136.50 138.50 204.75
Fleto maritlmo
Seguro 2% 4 53 426 2464 31.53 63.93 8980
ValorCIF 231 ie 21803 1,256.52 1,l108.03 3.261143 4 5611.35

VAl.OR DE
IMPORTACION
FILTRO De
GASOLINA 11,143.51

FILTRO DE GASOLINA EN ABRIL
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETE S DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Cantida Cantidad
Cantida

Cantidad Camida c.ntfdad
paquellt 12 paquete 24 12 unidades 24 unidades

pllqueta 12 Un
paquete 24 12 unidades 24 unidades paquete 12 paquete 24 12 unidades 24 unldadu

Un UN UN Un UN
CoIto por caja 4.20 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00
CoIIO pedido
(lc:aju) 32 17 134.40 16UO 46 33 1154.60 1584.00 73 46 3 723.00 4,370.00
ValorFOe 13-4.40 164.90 1 154.60 1584.00 3723.00 4370.00
FIete_eo
Flete mll ritimo 19.12 10.16 27.48 19.71 43.61 27.48
Seguro 2% 307 350 2384 3207 7533 87U5
ValorCIF 158.liS 17858 1.205.n 1.63578 3.84194 44 8543

VAl.OR DE
IMPORTACION
FILTRO De
GASOLINA 11.504.03

FILTRO DE GASOLINA EN JULIO
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DI! 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Clllltlda Cantidad
1,5 Jeito. (12

c.ntidad c.mida cantidad
paquellt 12 paquete 24 12 unidades 24 unidades paqUllta 24 12 unidades 24 unidades paquete 12 paquete 24 12 unIdades 24 unidad..

Un UN
un)

UN Un UN
CocIO por caja 4.20 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00
CosIO pedido
('caJas) 50 30 210.00 291.00 60 50 1.506.00 2,400.00 100 50 5,100.00 4750.00
ValorFOB 210.00 291.00 1506.00 2400.00 5100.00 4750.00
P'1~._eo

Flete marítimo 29.87 17~ 35.84 29.87 59 .74 29.87
Seguro 2% 4 80 8 18 3084 .callO 103 19 9560
ValorCIF 244~ 31510 ' ,572.88 2,47847 5.26293 4 87547

VAl.OR DE
IMPORTACION
FILTRO De
GASOLINA 14,749.31



• CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACId!f¡ES DE FILTROS DE GASOUNA AL PRECIO DEl. •FILTRO DE GASOLINA EN SEPTIEMBRE
I..ADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DE 12-24 UN PAOUETES DE 12-24 UN PAQUETES DI! 12-24 UN
Canlida Cantidad

cantida
cantidad Canllda Cantidad

paquat. 12 paqull1a 24 12unldlldu 24 unidades
paquete 12 Un

paqueta 24 12 uni dades 24 unidades paquá 12 paquete 24 12unldadu 24 unidades
Un UN UN Un UN

Co&lopor caja 4.20 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00
Cacto pedido
(tcaJaa) 60 50 252.00 485.00 70 60 1 757.00 2.8llO.00 100 80 5100.00 7600.00
ValorFoe 252.00 485.00 1757.00 2.880.00 5100.00 7600.00
Flatll Rflreo
Flatll marítimo 35.84 29.87 41.82 35.84 511.74 47.49
5eguro2" 576 10 30 3598 58.32 10319 152~

ValorCIF 293,eo san 1.834so 2.97416 S.26293 7.800.44
VALOR DE
IMPORTACION
FILTRO DE
GASOLINA 18,591.09

FILTRO DE GASOLINA EN NOVIEMBRE
I..ADA DAEWOO HYUNDAI
PAQUETI!S DE 12-24 UN PAQUETI!S DE 12-24 UN PAQUI!TI!S DI! 12·24 UN

canticla cantidad
Cantida

cantidad Cantlda Cantidad
paquete 12 PlIquete 24

paquete 12 Un
paqu..,24 paqu!lt& 12 paque1Al24

Un UN 12 unIdades 24 unidades UN 12unliUdes 24 unidades Un UN 12 unidades 24 unidades
Costo por c:lja 420 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00

Cot1o pedIdo ('ca) 70 70 294.00 679.00 70 80 1.757.00 3840.00 100 100 5100.00 9500.00
ValorFOS 294.00 679.00 1 757.00 3.840.00 5.100.00 9.500.00
Flatll ilirIO
Plata marítimo 41.82 41.112 41.82 47.79 511.74 59.74
seguro 2'" 6.n '" 42 35.98 n .7S 103.19 191.19
ValorClF 3A2 5ot 73524 1.1134 SO 3.965,55 5.26293 9.750.93
VALOR DE
IMPORTACION
FILTRO DE
GASOLINA 21.ll91.18



• ..
ANEXO C6

CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FRENOS AL PRECIO DE INC

FRENOS EN ABRIL I
LADA OAEWOO HYUNOAl ..1

CAJA OE . UN. CAJAOE.UN CAJA DE ~ UN.
Cantidad de caja de Cantidad de Cantidad de

4 4unldadu caja de 4 4 unidades caia de 4 4unldadu
Costo por cala 3.10 4.70 4.50
Costo pedido
(kalas) 300 930.00 600 2820.00 llOO 4050.00
VaJorFOB 930.00 2820.00 4050.00
Fletaaereo
Flete maritimo 179.22 358 .44 537.66
Seguro 2% 22.18 6357 91.75
Valor ClF 1,131.40 3.242.01 4.579.41
VAlOR DE
IMPORTACION
FRENOS 9.062.83

FRENOS EN JUUO I
LADA DAEWOO HVUNDAI

CAJADE~UJ.CAJA DE 0& UN. CAJA DE. UN
Cantldad de caja d. Cantidadd. Cantidad d.

4 4 unldadea caja d. 4 .unldadu caíade4 0& unIdades

Cos1Xl por caja 3.10 4.70 4.50
Cos1Xl pedido
(b ju ) 400 1,240.00 6SO 3055.00 950 4275.00
VaJorFOB 1240.00 3055.00 4275.00
Flote aeroo 238.98 388.31 567.53
Fleta rnaritimo
Seguro 2% 29.58 68.87 96.85
Valor CI,. 1.508.54 3.512.18 4.939.38
VAlOR DE
IMPORTACION
FRENOS 9.960.10

FRENOS EN NOVIEMBRE
LADA OAEWOO HVUNOAl

CAJADE~UJ.CAJADE4UN. CAJA DE 0& UN
cantidad de caja de Cantldadde Cantidad d.

4 0& unidades cala de 4 .. unidades cala de 4 • unidades
Coelo por caja 3.10 4.70 4.50
Coeto pedido
(1eaJu) 400 1240.00 700 3.290.00 1000 4500.00
ValorFOB 1,240.00 3290.00 4500.00
Flete lIeroo
Fletemaritimo 238.96 418.18 597.40
Seguro 2% 29.58 74.16 101.95
ValorCIF 1.508.54 3.782.34 5.199.35
VAlOR DE
IMPORTACION
FRENOS 10.490.23

• •



• •ANEXQCI

VALOR CIFDELASIMPORTACIONES INCLUIDO FLETE AL PRECIO DEINC

• •
FILTROS

lOTA f'OIt TOTA f'OIt
TOTAL IlCIITeY IIUJIAIY

IWIM ,..... ACB'm ClUOIINA MIORTACION GMOIINA .......
A:IIRERO 7,10Ul6 11,1063.61 1&,a61.ii 1a~7.ii 0.00.... 1,221.71 1,1112.13 ',17Ul: 11.'O4.0! .... 11,071.- "'Jl"..IUUO 1,IID.1Cl ',112.40 14,7• .31 1I,IZt. 2SM1.72 1,IID.10
:EP'T'EMBRE 1• .27 10,llO.n 1..... 1l,aL11 21,141 .14 "'12.27'
IIIICJ\IIEWRE 10•.-0.23 12,17'. 21.11.,.• 4I,Clt7.10 M......7 10.410.2'

2002 19.110.97 29.503.16 48 .114 .44 77.979.93 172,708.50
IMPORTAClON
:Z0Q3 "'",343.
IUPORTAClON
101M 1.,'71.32
IMPORTACION
ZOO5 231,373'-
IMPORTAClON
2DlIII 311.1••11

NOTA.oENE~CUACROSE VENClARAMENTE LOSMONTOS DEIMPORTACION ENVAlOR CF, ENEWlEA LOSClW)R()8ANTERIORE8
ENELN'Io 2002 SEPUEDE VERCUAL SERA ELACUMUI..ADO DEESEN'Io PORTIPO DEREP\JE8TO, ADEMAS TAMBIEN SEPUEDE
OBSERVAR ELMONTO TOTAL DE~ IMPORTAClON POR MES. A PARTRDELN'Io2003SETIENE ENCUENTA UNCRECIMIENTO
APROXIMADO DEL_, PARA EL2004SERA DEL10" PARAELN'Io 2lI05 SERA DEL~ YFINAlMENTe PARA EL1iKJ2008 SERA
DEL3O'Il. DELVALOR e1F.



• • ANEXO CS • •
CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE BUJIAS AL COSTO DE INC

BUJIAS ABRIL
LADA D/JEWOO HYUNDAI

CAJAS DE 4-10 U CAJAS DE 4-10 UN CAJAS DE 4-10 UN
cantidad de eaja Canl idaddll

4caju 10 clj••
Cantidad de Cantldlld de caja

4calU 10 calas Cantldad de CIja Cantidad do
4 cajas 10eaj..do 4 e.ia d. l O cala do4 de 10 de4 cala de10

CoSlOpor caja UO 5.60 UO 12,00 3.60 9 .20
CoáOpedldo
(kaju) 197 78 748.60 4<t2.40 326 130 1,564.80 1560.00 474 189 1 708.040 1738.80
ValorFOS 748.60 442.40 1.564.80 1.560.00 1706.40 1.738.80
Pl"a&rllO
Ffew maritltno 102.34 41.004 169.36 67.54 246.24 1HI.19
Segu102% 17.02 483.44 34.68 32.55 39.05 36 .74
ValorClF 867.V6 96lI.aa 1,768.84 1.l560.09 1.991.69 1.873.73

VALOR DE
IMPORTACION
BUJIAS 9.129.20

BUJIAS SEPTIEMBRE
LADA DAEWOO HYUNDAl

CAJAS DE 4-10 U CAJAS DE 4-10 UN CAJAS DE 4-10 UN
cantidad di eaj. C.ntldadde

4 cajas 10 cajas
Canlldldd. Cantidad de caja 4 cajas 10 cajas

Cantidad d. eaja cantidad d. caja
4 calas 10 cajasdi 4 caia de 10 cala di" de 10 de4 d.10

CostXl porcaja 3.80 5.60 UO 12.00 3.60 9.20
Co6ll:l pedido
(ka¡a.) 200 80 760.00 0448.00 350 150 1680.00 1 800.00 500 200 1800.00 1 MO.OO
ValorFOB 760.00 448.00 1 8llO.00 1800.00 1800.00 1 8<40.00
F1otaaereo
l"1Il&rTwillmo 103.90 41.56 181.83 77m. 259.75 103.90
Seguro 2% 17.28 489.56 37.24 37.56 41.20 38.88
Valor CI/" 881.18 979.12 1,899.07 1.915 .-48 2,100.95 1.982.78
VALOR DE
IMPORTACION
BUJIAS 9,758.67



.:1 • ANEXO C9 • •
CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE ACEITE AL COSTO DE INC

FILTRO DE ACEITE EN FEBRERO
LADA DAEWOO HYUNOAl

PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETeS DE 12·24 UN

Canti<la paquete
Cantidad

Cantidad ClJlti<lad paqlUlle Cantidad Cantida<l
plIqu~ 24

12 Un
UN 12 unidades 2A unIdades

paquete 12 Un 24 Un
12 unidades 24 unidades

paquete 12 Un paquete 24 Un
12unidadu 24 unidades

coato por cajtl 22.50 42.15 19.80 38.90 17.90 32.50
CoItJ:l pod14o
(Iealu) 40 10 llOO.OO 421.50 60 25 1188.00 9n.50 80 40 1.432 .00 1300.00
ValOl"FOB 900 .00 421.50 1 188.00 972.50 1.432.00 1 300.00
Flete aeteo 84 .00 45.50 126.00 113.75 182.00 168.00
Flete INritimo
Seguro 2% 19.68 934 26.211 2173 32.28 29.36
ValorelF 1.003.68 476.34 '.340.211 1.107.98 1.648.211 1,497.36

IMPORTACION
FILTROOE
ACEITE 7071 .915

FILTRO DE ACEITE EN ABRIL
LADA DAEWOO HYUNOAl

PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN PAQUETES DE 12-24 UN

Canti<la paquete
cantidad

Canti<fa<f Cantidad paquete Cantidad Cantidad
paquete 24

12Un
UN 12 unld.des 2A unIdades

paquete 12 Un 24 Un
12 unld.des 2Aunldadu

paquete 12 Un paquete 24 Un
12 unidades 2A unidades

Cocto p« caja 22.50 42.15 19.80 38.90 17.90 32.50
COStopodido
(kIlj. a) 33 19 742 .50 llOO.llS 57 25 1.128.80 9n.50 79 38 1.414.10 1.235.00
V.lorFOS 742 .50 llOO.85 1128.60 9n.50 1414.10 1235.00
Fleta unto
Flete marítimo 17.14 9.117 29.61 12.99 41.04 19.74
Seguro 2'l1t 15.19 16.21 23.16 1971 29.10 15.09
V.lorClF 774.83 826.93 ' .18137 ' .005 20 ' .484 24 1,27983
VAl..OR Dé
IMPORTACION
FILTROOE
ACEITE 6552.4188 18.78788354 33.67986316

FILTRO DE ACEITE EN JUUO
LADA DAaVOO HYUNOAl

PAQUETES CE 12·24 UN PAQUETI!S DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Cantida paquete
Cantidad

C.nti~d Cantidad paqueta Cantidad Cantidad
paquete 24

12 Un
UN 2 5 1dlol (12 un) 5 kilos 124)

paqueta 12 Un 24 Un
12 unIdades 24 unidades

poquete 12 Un paquete 24 Un
12 unidades 24 unidades

Costo porcaia 22.50 42.15 18.80 38.90 17.90 32.50
COSloped ido
(kIlj..) 40 30 900 .00 1264.50 80 40 1584,00 1 sss.oo 90 50 11111.00 1625.00
Valor I"oe 900 .00 1,264.50 1584.00 1 sse.eo 161' .00 1825.00
Fleta 1«00
Flote marítimo 20.78 15.59 41.56 20 .78 48.76 25.98
seguro 2% 18.42 2SllO 32.51 3164 33 .16 33.0'2
Valor el,. 939.20 1.305 89 1.65807 UI08.32 1,690.92 1,68HlO
VAl..OR De
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 8886.189



• •CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE ACEITE • •
FILTRO DE ACEITE EN SEPTIEMBRE

LADA DAEWOO HYUNDAI
PAQUeTeS De 12·24 UN PAQUeTES De 12·24 UN PAQUeTES DE 12·24 UN

Carrtlda paquete
Cantidad

Cantidad Cantidad jIOquN Cantidad Canlidad
paquell24

12 Un
UN 12unldadu 24 unIdades

paquete 12 Un 24 Un
12unldadu 24 unIdades

paquete 12 Un paqua 24 Un
12 unidades 24 unidades

eo.to por CIIja 22.5 42.15 19.8 38.9 17.9 32.5
eo.to pedido
(b ju) 50 40 1 125.00 1 ess.oo 80 50 1 S!4.00 1945.00 100 70 1790.00 2.275.00
Valor FQB 1.125.00 1686.00 15&4.00 , 945 .00 1790.00 2275.00
Fleta.ereo
I"18la marltlmo 25.98 20.78 41.56 25.98 SUS 38.37
Seguro 2.. 2302 J.414 3251 3942 3684 4623
ValorC'" 1.174.00 1.740112 1.658.07 2,010410 1,878.79 2357 .60
VALOK 01:
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 10819 .7724 18.78789 33.67996286

FILTRO DE ACEITE EN NOVIEMBRE
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUeTeS DE 12·24 UN PAQUeTES De 12·24 UN PAQUeTES De 12·24 UN

Call1iclll paquete
cantidad

Cantidad Cantidad paquete Cantidad Cantidad
paquall24

12 Un
UN 12 unIdades 24 unld.l<les

paquete 12 Un 24 Un
12unldldes 24 unidades

paquete 12 Un paquete 24 Un
12 unidades 24 unidades

COIto por caja 22.50 42.15 19.80 38.90 17.90 32.50
COSlI:l pedl40
(leaju) 40 50 800 .00 2107.50 90 60 1.1112.00 2,33-4.00 100 100 1790.00 3.250 .00
ValotFOB 900 .00 2107.50 1.1112.00 2.334 .00 1790.00 3.250 .00
Fleto aereo
Fleto man'tlmo 20.78 25 .811 46.78 31.17 51.1i15 51 .95
Seguro 2% 18.42 4287 36.58 4730 31'184 1!8().4
ValcrClF 93920 2.178.15 1.86534 2.41247 1.87&79 3.3lJ1.99
VALOKOc
IMPORTACION
FILTRO DE
ACEITE 12639.9318



ANEAc10

CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FILTROS DE GASOLINA
• •

FILTRO DE GASOLINA EN FEBRERO
LADA DAEWOO HYUNOAl

PAQUfTES De 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

Cantida
cantidad cantida

Cantidad
Cantlcla Cantidad

paquete 12 Un
paqu_24 paquete 12

paquete 24 UN
paquete 12 paqu.te 24

UN 12 unidades 24 unldadeJ Un 12unldadu 24 unidades Un UN 12 unidades 24 unldadts
Costo por caja " .20 9.70 25 .10 43.00 51.00 95.00
Costo pedidO
(leajas) 35 15 147.00 , ..5.50 45 30 1.129.50 1,440.00 60 45 3.060.00 " .275 .00
Valor FaS '''7.00 , ..5.50 1 129.50 1 ....0 .00 3.060 ,00 " .275.00
l"lete_eo 73.50 63 .00 i<4.50 126.00 126.00 189.00
Fletemaritímo
5eguro2"4 ....., 4 17 2".-48 3132 63.72 8928
ValorCIF 224 91 21257 1,2"848 1.551732 3,24872 ".55328
IMPORTACION
FILTRO DE
GASOLINA 11086.38

FILTRO DE GASOLINA EN ABRIL
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·2 .. UN PAQUETES DE 12·2.. UN

Clntida
cantidad CantJda

Clntidad
Cantlcfa Cantidad

paqu. ,2 Un
paquete 2.. paquete 12 paquete 2.. UN

paquete 12 paqueta 24
UN 12 unidades 24 unidad•• Un 12 unidades 24 unidades Un UN 12 unidades 24 unidades

CoIto por caja 4.20 8.70 25.10 411.00 51.00 95.00
COIto pedidO
(k8/u) 32 17 13.. ...0 1~.iO 46 33 1154.60 1 58<4.00 73 46 3723.00 "370.00
V.'orFOB 134.40 1~.90 1 154.60 1 584 .00 3723.00 4370.00
Flete_lO
Fleta maritimo 18.62 1l.a3 23.80 17.1" 37.92 23.iO
Selluro 2% 302 H7 2357 3202 7522 87~

ValorClF 1&4 a.. l n20 1~207 1.153318 3,83G 1.. 4." 81 78
VALOfol Oc
IMPORTACION
FILTRO DE
GASOLINA 11484.3942

FILTRO DE GASOLINA EN JULIO
LADA DAEWOO HYUNDAI

PAQUETES De 12·2.. UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES De 12·2.. UN

eanlida
Cantidad Clntida

Clnlldad
Cant ida C.ntidad

paquete 12 Un
paquete 2" paquete 12

paquete 24 UN
paquete 12 paquete 24

UN 12unldadu 24 unldadl. Un 12 unidades 24 unidades Un UN 12 unidades 24 unldlldU
Costo por caja 4.20 8.70 25.10 43.00 51.00 95.00

Costo pedido~ 50 30 210 .00 291.00 60 50 1.506.00 2400.00 100 50 5100.00 .. 7SO.OO
ValotFOB 210 .00 291.00 1506.00 2400.00 5100.00 4750.00
l"1ete lllI180
Fleta marilimo 25.98 15.59 31.17 25.Sll 51.95 25.98
Seguro 2% 4.72 813 30.74 4852 103.04 9552
Valor el" 240.70 312.7:<' 1.56791 2.47" 50 5,25499 .. 87150
VALOH oe
IMPORTACION
FILTRO DE
GASOUNA 14722.323



CUADRO DE CALCULO DE ,MPOR*/ONES DE FILTROS DE GASOLINA .. •
FILTRO DE GASOLINA

LADA DAEWOO HYUNDAl
PAQUETl:S De 12-24 UN PAQUETeS DE 12·24 UN PAQUETeS De: 12-24 UN

Canlida
Cantidad Cantlda

cantidad
Canlida Cantidad

pIIquato 12 Un
paquete 24 paqueta 12

pIIquete 24 UN
paquete 12 paquete 24

UN 12unldaau :z.4 unldadl. Un 12unldadU 24 unidad•• Un UN 12unldadu 24 unldldu
Costo por caja 4.20 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00
Co&topedido
(b ¡as) 60 50 252 .00 485.00 70 60 1757.00 2880.00 100 80 5100.00 7,600 .00
VaJorFOS 252 .00 4SS.00 1,757.00 2880.00 5,100.00 7600.00
Fletaureo
Fleto matilimo 31.17 25.98 36.37 31.17 51.95 41.515
Seguro 2% 500 1022 3887 5822 1 03 ~ 16283
ValorelF 26883 621.20 1.829.24 2.96ll.39 5.25499 7.79439
VALOK Oc
IMPORTACION
FILTRO De
GASOLINA 18658.044

FILTRO DE GASOLINA EN NOVIEMBRE
LADA DAEWOO HYUNDAl

PAQUETES De 12-24 UN PAQUETES DE 12·24 UN PAQUETES DE 12·24 UN

c.ntida
canlldad Cantida

Cantidad
Cantida Cantldad

paquete 12 Un
paquete 24 paquete 12

paquete 24 UN
paquete 12 paqu.te 24

UN 12 unidad" :z.4 unldade. Un 12 unidad•• 24 unidad•• Un UN 12unldadu 24unldadu
Coito por cal- 4.20 9.70 25.10 48.00 51.00 95.00
CoIto pedido
(#caja.) 70 70 2~.00 tl79 .oo 70 80 1 757.00 3,8040.00 100 100 5.100.00 9500.00
Valor FOB 294.00 679 .00 1757.00 :58040.00 5,100.00 9500.00
Fletell.,eo
Flete maritimo 38.37 36.37 36.37 41.56 51.95 SUS
Seguro 2'l1. 8.61 lA .31 3587 7783 10304 '91~

Valor CIF 33898 729.68 1.8:29 24 3.95919 5.254 99 9.142e9
VALOK DE
IMPORTACION
FILTRO De
GASOLINA 21853 .0614



~ • ANEXO C11 .. •
CUADRO DE CALCULO DE IMPORTACIONES DE FRENOS AL COSTO DE INC

FRENOS ABRIL
LADA DAEWOO HYUNDAI

CAJADE4 UN. CAJAOEo4 UN. CAJADEo4UN.

Catltldad de Cantldad de Cllja Cantidad de
CIlla de 4 4 un idades de4 4 unidades caja de 4 4 un Idades

COstopor CIIJa 3.10 4.70 4.50
Cocto pod ido
(b jas) 300 930 .00 600 2820.00 900 4050.00
Valor FO! 930 .00 2820.00 4050.00
f<llllllaereo
f<l.~maritlmo 155 .85 311.70 467.55
Seguro 2~ 21.n 62 .63 90 .35
Valor CIF 1,107.57 3.194.33 4.607 .110
VALOROE
IMPORTACION
FRENOS 8,909.80

FRENOS JUUO
LADA OAEWOO HYUNOAl

CAJAOEo4UN. CAJAOE4UN. CAJADEo4UN.

Cantidad de Cantidad de CIIja Cantidlld de
cala de4 4 unidades de4 4 unidades CIlla de 4 4 unidades

Costo por caja 3.10 4.70 4.50
COstoped ido
(b jas) 400 1,240 .00 650 3.055.00 950 4275.00
Valor FOIS 1240.00 3055.00 4.275.00
Fletll u reo
Flete marltimo 207.80 337 .68 493 .53
Seguro 2~ 28.96 67 .85 95.37

Valor ctF 1.476.76 3.460.53 4,883 .110

VAlOR OE
IMPORTACION
FRENOS 9,801.19

FRENOS NOVIEMBRE
LADA OAEWOO HYUNOAl

CAJADEo4UN. CAJAOE4 UN. CAJAOe4UN.
Cantidad de Cantidad de CIIja Cantidad de

cala de 4 • unidades de4 4 unidades CIIía de 4 4 unidades
COstopor caja 3.10 4.70 4.50
Costo pedido
(k aJas) 400 1240.00 700 :1 290 .00 1000 4500.00
Valor 1'08 1,240.00 3.290.00 4500.00
f<l...roo
Flete marítimo 207.80 363.65 519 .50
Seguro2~ 28.96 73.07 100.39
Valor ClF 1.476.78 3.n6.72 5,119.89

VALOR DE
IMPORTACION
FRENOS 10.323.37



•ANEXO C12 • •
VALOR C1F DE LASIMPORTACIONES INCLUIDO FLETE AL COSTO AL INC

FILTROS
BUJIAS FRENOS ACEITE GASOUNA TOTAL

FEBRERO 7,071.92 11,086.38 '18,168.3
ABRIL ',121.20 8,909.80 1,112.42 n ........ $36,016 .8
JUUO 9,801.19 ".1' 14,722,32 S33~.7

SEPTIEMeRE I,?IU7 10,11'.77 1I.-aJM 139,236.4
NOVIeMBRE 10.323.37 12.639.93 21,853.06 $44.818,4 UTILI DAD FLETE

!ACUMULADO
2002 18,487.76 211.034.38 45,1170.23 n .804 .20 $171.696 .6 S1,01U
IMPORTACION
2003 180.281.38 1.062.55
IMPORT ACION
2004 189,295.45 1.168.80
IMPORTACION
2005 198,780.22 1.402.56
IMPORT AClON
2006 208,698.23 1.823.33

NOTA1: ENESTE CUADRO ee VENClARAMENTE Loe MONToeDEIMPORTACIClN ENVALOR CF, ENBASE A loe CUADA08NrnRlORE8
ENElARo 2IlO2 8E P\SJE VER CUAlSERA El~DEE8EARo PORT1PO DEREPUESTO, ADEMAlI TAMBIEN ee PUEDE
OB8ERVAR El MONTO TOTAL DECAllo' IMPORTACIClN POR MES .

NOTA2 :El CUADRO DElJT1I.KW) ENFLETE 8IRVE PARA COMPARAR El COSTO ENFLETE6 DEINC, CONTRA El PRECIO ENFLETES DEINC
PREBENTAOO ENLoe ANOEX06ANETlORE8. PROf"ORClONNC) El lNGRE80ENFue QUETENEINC

Comisión por
Importacl6n
valor CIF

PERSO~,.,.58
_.76
3M.l 0
392.38
448.16

1716.97

2002
ST,tHf91

2003
n;-751 .30

2004
$1,803 .84

2005
$1,876.00

2006
Sl .9159.8O

NOTA:t:ee PREIlENTA LACOII8lON QUE0BT1ENE lOS 8OClO6 DELAEM~ POR CADA IMPORTACION QUEREALIZAN



ANEXO C13

I PORTACIO 1 FEBRERO 2002

FILTROS ACEITE y GASOLINA

Valor CIF mercaderfa
Tarifa arancelaria 15%
Tasa de Modemización(1 *100%)
Fodinfa (5*100%)
IVA 14%

-- -.::;r:: - ~ -

tdfA( IMkUESrOS
Costo de la importación + impuesto

Solicitud de Inspección y aforo físico
aboración, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional

Bodegaje
Certificados especiales (INEN , FITOSANITARIOS, ETC .)
Transporte de carga a destino

Costo de manejo
TOTAL FACTURA
COSTO FINAL DE IMPORTACION

•

# documentos costo unitario # unidades

22 20

5 8

Valor
18,2 7.56

2,737.13

18.25
91.24

2,953.18

5,799.80

2 ,O 7.36

182.48
440
230

40
250

18.00
2,320.

26,367.79



•
ANEXO C14

IMPORTACION 2 ABRIL 2002
BUJIAS y FRENOS

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF mercadería 18,281.53
Tarifa arancelaria 10% 1,828.15

Tasa de Modernización(1*100%) 18.28
Fodinfa (5*100%) 91.41
IVA 14% 2,830.71

TOTAL IMPUESTOS 4,768 .55

COsto de /a importación + impuesto 23,050.09

Solicitud de Inspección y aforo físico 182.82

~Iaboración, aprobación OUI y OAV Bco. Internacional 12 20 240
Bodegaje 160
Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) 5 9 45
Transporte de carga a destino 240
Costo de manejo 18.00
Total factura 1,839 .53
COSTO FINAL DE IMPORTACION 24,889.61

IMPORTACION 2 ABRIL 2002
FILTRaS ACEITE y GASOLINA

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF mercadería 18,076 .39
Tarifa arancelaria 15% 2,711.46

Tasa de Modernización(1*1OO%) 18.08
~~infa (5*100%) 90.38

A 14% 2,925.48

¡LOTAL IMPUESTOS - - 5,745.40

Costo de la importación + impuesto 23,821 .79
Solicitud de Inspección y aforo físico 180.76
Elaboración, aprobación OUI y OAV Bco. Internacional 13 20 260
Bodegaje 160
Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) 5 9 45
Transporte de carga a destino 240

Costo de manejo 18.00
Total factura 2,052 .84
COSTO FINAL DE IMPORTACION 25,874 .63



-
FRENOS

ANEXO C15

IMPORTACION 3 JULIO 2002

# documentos costo unitario # unidades
Valor CIF mercaderia
Tarifa arancelaria 10%

Tasa de Modernización(1*100%)
Fodinfa (5*100%)
IVA 14%

TOTALI PUESTOS
Costo de la importación + impuesto

Solicitud de Inspección y aforo físico

:i aboración, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional
Bodegaje

Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.)

Transporte de carga a destino

Costo de manejo
TOTAL FACTURA
COSTO FINAL DE IMPORTACION

16 20

5 2

Valor
9,960.10

996.01

9.96
49.80

1,542.22

2,597.99
12,558.09

99.60

320
160

10
380

18.00
1,507.20

14,065.29

IMPORTACION 3 JULIO 2002
FILTROS ACEITE y GASOLINA

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF mercaderla 23,661.72
Tarifa arancelaria 15% 3,549.26
Tasa de Modemización(1*100%) 23.66
!Itodinfa (5*100%) 118.31
IVA 14% 3,829.41

-

TOTAL IMPUESTOS 7.520.64-

Costo de la importación + impuesto 31,182.35
Solicitud de Inspección y aforo físico 236.62
Elaboración, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional 13 20 260
Bodegaje 160
Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) 5 9 45
Transporte de carga a destino 240

Costo de manejo 18.00
Total fac tura 2,463.75
COSTO FINAL DE IMPORTACION 33,646.10



•
ANEXO C16

IMPORTACION 4 SEPTIEMBRE 2002
BUJIAS

# documentos costo unitario # unidades Valo r

Valor CIF mercaderia 9,882.27
Tarifa arancelaria 10% 988.23

Tasa de Modernización(1"1 00%) 9.88
Fodinfa (S'"100%) 49.41
IVA 14% 1,S30.17

TOTAL IMPUESTOS 2,S77·~u~

Costo de la importación + impuesto 12,459.96

Solicitud de Inspección y aforo físico 98.82
. aboraci6n, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional 16 20 320
Bodegaje 160
Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) S 2 10
Transporte de carga a destino 380

Costo de manejo 18.00
Total ctura 1,502.36
COSTO FINAL DE IMPORTACION 13,962.32

IMPORTACION 4 SEPTIEMBRE 2002
FILTROS DE ACEITE Y GASOLINA

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF mercaderia 29,541 .84
Tarifa arancelaria 1S% 4,431 .28

Tasa de Modernización(1*100%) 29.54
i?~lnfa (S*100%) 147.71
VA 14% 4,781 .0S

TOTAL IMPUESTOS 9~389.S8

Costo de la importación + impuesto 3 ,931.42

Solici tud de Inspección y aforo físico 295.42
Elaboración, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional 13 20 260
Bodegaje 160
Cert ificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) S 9 45
Transporte de carga a destino 240

Costo de manejo 18.00
Total factura 2,896.33
COSTO FINAL DE IMPORTACION 41,827.76



• ANEXO C17

IMPORTACION 5 NOVIEMBRE 2002
FRENOS

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF merc dería 10,490.23
Tarifa arancelaria 10% 1,049.02

Tasa de Modernización(1*100%) 10.49
Fodlnfa (5*100%) 52.45
lVA 14% 1,624.31
1""""""", -
TOTAL IMPUESTOS 2,736.27

Costo de la importación + impuesto 13,226.50

. olicilud de Inspección y aforo físico 104.90
Elaboración , aprobación DUI y DAV Bco. Internacional 16 20 320
Bodegaje 160
Certificados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) 5 2 10
Transporte de carga a destino 380
Total factura 1,522.16
COSTO FINAL DE IMPORTACION 14,748.66

IMPORTACION 5 NOVIEMBRE 2002
FILTROS ACEITE y GASOLINA

# documentos costo unitario # unidades Valor
Valor CIF mercadería 34,566.87
Tarifa arancelaria 1S°..Et 5,185 .03

Tasa de Modemizaci6n(1 *100%) 34.57
~dlnfa (S*100%) 172.83
. A 14% 5,594.30

¡rOTAL IMPUESTOS - -, ~, 10,986.73
Costo de la importación + impuesto 5,553.61
Solicitud de Inspección y aforo físico 345.67
Elaboración, aprobación DUI y DAV Bco. Internacional 13 20 260
Bodegaje 160
Cert if icados especiales (INEN, FITOSANITARIOS, ETC.) 5 9 45
Transporte de carga a destino 240
Totalfactur 3,248.02
COSTO FINAL DE IMPORTACION 48,801.62

,
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ANEXO C18

INGRESO EN VENTAS POR MANEJO
VALOR FINAL SOBRE

AÑO IMP. 1 IMP. 2 IMP. 3 IMP. 4 IMP. 5 IMPUESTOS
2002 1,159.96 2,102.79 2,023.73 2,393.45 2,744.60 $10,424.53
2003 $ 10,945.76
2004 $12,040.34
2005 $ 14,448.40
2006 $ 18,782.92

NOTA.-LOS RESULTADOS DEL INGRESO SONSACADOS DELVALOR DE LOS IMPUESTOS DE LOS
CUADROS ANTERIORES
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ANEXO C19

• •

SUPUESTOSANANC~ROS

VENTAS O 2002 2003 2004 200& 2006
Tasa de crecimiento 1.05 1.10 1.20 1.30
Ventas por manejo 10,424.53 10,945.76 12,040.34 14,448.40 18,782.92
Ingreso en fletes 1,011.95 1,062.55 1,168.80 1,402.56 1,823.33

SALARIOS Y COMISIONES
Salarios administrativos por comisión 1,716.97 1,751.30 1,803.84 1,876.00 1,969.80

OTROS GASTOS OPERATIVOS Y ADMINISTRATIVOS
Gastos de representación 50.00 100.00 150.00 100.00 50.00
Gastos de publicidad 760.00 798.00 829.92 854.82 871.91
Gastos generales 350.00 367.50 385.88 405.17 425.43
Amortización de la consto 10 años 60 60 60 60 60

INVERSIONES
Capital de trabajo 5500
Compra de equipo de computación 1900 800
Depreciación Eq. Comp. 190 190 270 270 270
Constitución empresa 600

COSTO DE OPORTUNIDAD 18%



-,.
•

ANEXO C2D

INTERPOINT NETWORK CORPORATION ECUADOR
ESTADO DE PERDIDAS YGANANCIAS

• •

2002 2003 2004 200S 2006

Ventas 10,424.53 10,945.76 12,040.34 14,448.40 18,782.92
ingreso en flete 1,011.95 1,062.55 1.168.80 1,402.56 1,823.33
INGRESOS BRUTOS 11.436.48 12,008.31 13,209.14 15,850.97 20,606.25
GASTOS OPERATIVOS
SALARIOS ADMINISTRATIVOS -1,716.97 -1,751.30 -1,803.84 -1,876.00 -1,969.80
GASTOS VARIOS -350.00 -367.50 -385.88 -405.17 -425.43
GASTO PUBLICIDAD -760.00 -798.00 -829.92 -854.82 -871.91
GASTOS DE REPRESENTACION -50.00 -100.00 -150.00 -100.00 -50.00
DEPRECIACION EQUIPO COMPUTO -190.00 -190.00 -270.00 -270.00 -270.00
AMORTIZACION Consto Cía. -60.00 -60.00 -60.00 -60.00 -60.00
TOTAL GASTOS OPERACION -3,126.97 -3,266.80 -3,499.64 -3,565.98 -3,647.14
INGRESOS OPERATIVOS ' ••b~I.:'¡:)¡E:':.~rt1i~'Q 9,709.50 12,284.98 1~,9.S9.12

=UTILlDAD ANTES IMPUESTO RENTA 8,309.52 8,741.50 9,709.50 12,284.98 16,959.12
- 25% IMPUESTO RENTA 2,077.38 2,207.27 2,449.92 3,094.70 4,264.40
=UTILlDAD NE1'AQSl EJERCICIO ' 6,232.14 6,534.24 7,259.58 9,190.29 12,694.71
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ANEXOS C21

• •

FLUJO DE CAJA

RUBRO 2002 2003 2004 2005 2006
Ventas del servicio por manejo 10,424.53 10,945.76 12,040.34 14,448.40 18,782.92
ingreso flete 1,011.95 1,062.55 1,168.80 1,402.56 1,823.33
TOT AL INGRESOS 11,436.48 12,008.31 13,209.14 15,850.97 20,606.25

Gastos Operativos
Salarios Administrativos(Comisió1 % importaciones) -1,716.97 -1,751.30 -1,803.84 -1,876.00 -1,969.80
Gasto de publicidad -760.00 -798.00 -829.92 -854.82 -871.91
Gasto de representación -50.00 -100.00 -150.00 -100.00 -50.00
Gastos varios -350.00 -367.50 -385.88 -405.17 -425.43
Otros Gastos
Depreciación equipo de computación -190.00 -190.00 -270.00 -270.00 -270.00
Amortización constitución compañía 10 años -60.00 -60.00 -60.00 -60.00 -60.00
TOT AL EGRESOS -3,126.97 -3,266.80 -3,499.64 -3,565.98 -3,647.14
UTILIDAD BRUTA 8,309.52 8,741.50 9,709.50 12,284.98 16,959.12
IMPUESTO A LA RENTA 2,077.38 2,207.27 2,449.92 3,094.70 4,264.40
UTILIDAD NETA 6,232.14 6,534.24 7,259.58 9,190.29 12,694.71
Depreciaciones y Amortizaciones 250.00 250.00 330.00 330.00 330.00
Capital de trabajo -5500 5,500.00
Compra de equipo de computación -1900 -800.00

Constitución empresa -600

FLUJO DE CAJA -8,000.00 6,482.14 6,784.24 6,789.58 9,520.29 18,524.71

Costo de oportunidad
VAN
TIR
Periodo de recuperación de la inversión

18%
SI. 19,505.80

87.4%
1.14
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ANEXO C22

PUNTO DE EQUILIBRIO

+ ..

Costos F Y V
575
575
575
575
575
575
575
575
575
575
575

INGRESO VENTAS
278.9
286 .1
575.0

1072.8
1430.4
2145 .6
2307 .2
4614 .4
6921 .6
9228.9
11535.9

DIFERENCIA ENTRE COSTO E INGRESO VALOR CIF IMPORTACION
-296.1 3900
-288.9 4000

0.0 8040
497.8 15000
855.4 20000

1570.6 30000
1732.2 32259
4039.4 64518
6346.6 96778
8653.9 129038
10960.9 161295

PUNTO DE EQUILIBRIO

9640 .~. - ..,.,."",.....,...",...... --== ~ - / 4

8640 J
76«) ./
8640 ........ I

8 ~ / :
~ 464Cl :11 ./' m 1111

~ . /
u :3640 /' ., ; "2640 ~' , ~ I I

16«) , - "i:, I
6«) .... "" tt- - -..r ~ .ir .... - •

• d5220 ...
-360 '2onn-J!rYVr - s:trmn-

Serie1

-a- Serie2



ANEXO C23

RAZONES FINANCIERAS

2002 2003 2004 2005 2006
RAZONES DE RENTABIUDAD
Mamen de utilidad neta 0.60 0.60 0.60 0.64 0.68
Utilidad sobre patrimonio 0.78 0.82 0.91 1.15 1.59
Utilidad sobre activos 3.64 3.82 2.99 3.78 5.22

Margen de utilidad neta = Utilidad Neta
Ventas

Utilidad sobre patrimonio = Utilidad Neta
Patrimonio

Utilidad sobre activos = Utilidad Neta
Activos

Influencia de los gastos
operacionales dentro de las ventas
Influencia de los gastos
operacionales dentro de las
utilidades
Utilidades sobre gastos operativos

2002 2003 2004 2005 2006

0.11 0.12 0.11 0.09 0.07

0.19 0.19 0.19 0.15 0.11
0.28 0.28 0.26 0.22 0.18


