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RESUMEN EJECUTIVO

La globalizacion, la tecnologia y la manera en que el internet ha influido en los
ambitos de la mujer, resultan ser un tema relevante para observar el potencial
de oportunidad del sector femenino. Una imagen de pais sélida es capaz de
dar soporte a las exportaciones de bienes y servicios y al mismo tiempo atraer

inversiones extranjeras.

Es asi como nace el pensamiento de introducir al mercado extranjero
bolsos/carteras para mujer con un disefio diferente y no comun, en el cual el
reciclaje y el cuidado al medio ambiente es el objetivo principal, ya que dichos
bolsos/carteras estan hechos en base a la lona y caucho reciclado.

A ello se dirige el objeto del presente proyecto, pues, al determinar la viabilidad
técnico-econdmica para la creacion de un departamento de Comercio Exterior
para la exportacion de los bolsos/carteras de FUI Reciclados Cia. LTDA. hacia

Medelli-Colombia.
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ABSTRACT

Globalization, technology and in a way that the internet has influenced the fields
of women turn out to be an issue for potential opportunity to observe the female
sector. A strong country is able to support the exports of goods and services

and attract investment while extrangeras.

Thus was born the thought process introduce women's wallets foreigner with a
different design an uncommon, in which recycling and environmental care is the

main objective, as these handbags are made from canvas rubber recycling.

To that addresses the objective of this project, to determine the technical and
economic feasibility for the creation of a Department of Foreign Trade for the
export of FUI Reciclados Cia. LTDA to Medellin-Colombia.
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CAPITULO |

1. Tema a estudiarse

1.1 Tema

“Proyecto para la implementacién de un departamento de comercio exterior
para la exportacion de bolsos/carteras de lona y caucho reciclado de la
empresa FUl Reciclados CIA. LTDA. Hacia Medellin-Colombia”

1.1.1 Problema de Investigaciéon

1.1.1.1 Delimitacion del Problema

El problema surge al momento en que la empresa FUI se da cuenta que tiene
mucho éxito con el trabajo realizado dentro del pais pero lastimosamente no
poseen personal capacitado para realizar una exportacion hacia un mercado
ubicado en cualquier parte del mundo y en especial a paises cercanos como

Colombia.

La idea nace al ver la necesidad de crecer fuera del pais, como este producto
es nuevo, innovador y ecoldgico se sabe que tendra gran acogida, el problema
para la empresa es realizar la exportacion si la ayuda de alguien capacitado

para hacerlo.

Después de plantear el problema se da a conocer que para esto se puede
implementar un departamento de exportaciones dentro de la empresa y la
creacion de un plan de exportacion de bolsos/carteras hacia el Medellin-
Colombia, se escoge este mercado ya que es un pais vecino y es mejor abrirse
al exterior poco a poco y empezar con paises con los que se tiene una buena
relacion, ademas empresarios de dicho pais al saber de este producto se

vieron interesados de adquirirlo.



Es importante recalcar que este producto no tiene competencia, al menos por

el momento no se sabe de alguien mas que lo haga y esto es una gran ventaja.

Para FUlI como empresa es importante saber que ademas de ofrecer algo

nuevo se esta ayudando al medio ambiente al utilizar estos materiales que a

larga solo causaban mas basura y ahora se les dara un uso distinto y que llama

la atencion.

1.1.2 Preguntas del planteamiento del problema.

El presente anteproyecto plantea las siguientes interrogantes:

¢,Cual es el tema a estudiarse para la realizacion de un plan de

exportacion?

¢ Quiénes son FUI Reciclados CIA. LTDA., cuales son los productos que

ofrece al mercado, como los fabrican, su precio de venta y su demanda?

¢ Cual es el mercado meta, su estudio, acuerdos, beneficios y demas

razones para escogerlo?

¢, Cual modelo de plan de exportacion se debe aplicar para exportar el
producto, beneficios, desventajas y las ventajas al crear un

departamento de exportaciones?

¢, Qué tipo de estudio financiero debemos realizar para llevar a cabo un

plan de exportacion confiable y viable?



1.1.3

1.1.4

Formulacion de Hipotesis

Conociendo perfectamente y teniendo claro el tema que se llevara a
cabo se podra desarrollar un plan de exportacion que permita a FUI

reciclados dar a conocer el producto fuera del pais.

El conocimiento del trabajo que realiza FUI es de suma importancia para

el éxito de este plan de exportacion.

Es importante tener claro el mercado internacional al que se quiere
llegar, su estudio a profundidad, esto permitira saber como actuar dentro

de el y como llevar a cabo una venta exitoso en este pais.

El resultado del plan de exportacion aplicado es de gran utilidad para el
proceso de la exportacion de bolsos/carteras de material reciclado de la
empresa FUI hacia Medellin-Colombia.

Un estudio Financiero adecuado permitira que el plan de exportacion a

desarrollarse sea confiable y viable.

Objetivos

1.1.4.1 Objetivo General

Elaborar un plan practico para el implemento de un departamento de comercio

exterior para realizar la exportaciéon de bolsos/carteras de lona y caucho

reciclado de la empresa FUI Reciclados CIA. LTDA. hacia Medellin —Colombia.



1.1.4.2 Objetivos Especificos

e Conocer el problema de investigacion para crear un plan de
exportacion para FUI Reciclados CIA. LTDA. Con el fin de crear un

departamento de comercio exterior.

e Investigar la empresa FUI, la venta del producto dentro del Ecuador y
crear un departamento de Exportaciones para llevar el producto al

mercado internacional.

e Estudiar el mercado internacional al que se desea llegar con el
producto de la empresa FUI a Medellin-Colombia, analizando su

oferta y demanda.

e Desarrollar una propuesta de plan de exportacion del producto

carteras/bolsos hacia Medellin-Colombia.

e Realizar un estudio financiero que refleje los datos reales del

proyecto de exportacion.

1.1.5 Justificacion

El objetivo de la Investigacion es dar a conocer el producto fuera del pais, ya
que dentro del mismo ha tenido gran acogida, ademas conocer los pasos y la
informacion necesaria para realizar la exportacion de la mejor manera y

cumpliendo todo lo reglamentario establecido en la ley.

La investigacion practica del proyecto, es analizar todos los pasos a seguir para
realizar la exportacion, es decir conocer todos los mercados tentativos para la
exportacion, saber los requisitos, conocer las entidades a las que se debe

acudir o en las que se debe registrar el exportador, establecer tiempos para



realizar el trabajo y que este sea el valor agregado para el producto ya que asi
el cliente estara satisfecho y la empresa FUI lograra expandirse por el mundo.

Con esta Investigacién se lograra que la empresa FUI de a conocer el producto
fuera del Ecuador, gracias a este proyecto se logara tener una guia para
realizar la exportacion sin problemas, sin saltarse ningun paso vy sin faltar a los

reglamentos establecidos por la ley.

Este estudio sera utilizado dentro de la empresa FUl para realizar la
exportacion de manufacturas como lo son: cartera/ bolsos de lona y caucho

reciclado.

1.1.6 Marco Teorico

En el 2008 se conocieron Antonio Portilla y Takashi Hirakawa y unieron sus
proyectos de vida (el reciclaje y la ayuda social respectivamente) para dar inicio
a lo que hoy en dia es FUI. Posteriormente, el ecdlogo José Fabara y la
diseniadora Mengumi Arima, aportaron con mas ideas dentro del mensaje y la

utilidad de los productos FUI.

El proyecto inicié con la asesoria de la bidloga Ana Maria Troya y el disefiador
industrial Jaime Andrés Navarrete, quienes identificaron los distintos materiales
que no se reciclaban en los botaderos del Distrito Metropolitano Quito, los que
eventualmente les servirian para desarrollar distintos productos. Uno de los
lugares mas visitados durante la investigacion y donde se encontraron
materiales con distintas posibilidades de ser reciclados fue la zona de Zambiza
/ El Inca, donde viven y trabajan familias cuyas vidas dependen de la
clasificacion de desechos. Entre los materiales que se identificaron estaban
plastico de botellas, caucho, vidrio de botella, alambre y chatarra electronica.

Desde entonces la empresa Fui viene creando mas productos como son

bolsos, carteras, billeteras, llaveros, etc. Dando importancia al reciclaje.



1.2 Glosario

1.2.1 Partida Arancelaria

Una partida arancelaria son las unidades en que se divide la Nomenclatura del
Sistema Armonizado en donde se clasifican grupos de mercancias y que se

identifican por 4 digitos.

1.2.2 Balanza Comercial

La Balanza Comercial es la parte de la balanza de pagos que contempla las
importaciones y exportaciones de mercancias o bienes tangibles. Se utiliza
para registrar el equilibrio o desequilibrio en el que se encuentran estas
transacciones respecto al exterior y se expresan es déficit o superavit; el
primero cuando son mayores la importaciones; y el segundo cuando son

mayores las exportaciones.

1.2.3 FODA

El FODA es una herramienta de analisis estratégico, que permite analizar

elementos interno o externos de programas y proyectos.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrada, llamada matriz
FODA, en la que el nivel horizontal se analiza los factores positivos y negativos.
En la lectura vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables

del programa o proyecto y los factores externos, considerados no controlables.



1.2.4 Mercado Meta

El Mercado Meta se relaciona con las necesidades que tienen las empresas de
seleccionar de un segmento de mercado, la poblaciéon o grupo de consumidores
a los cuales se quiere llegar Al Mercado Meta También de le conoce con
MERCADO OBJETIVO o TARGET.

El valor principal del plan de negocios sera la creacion de un proyecto escrito
que evalue todos los aspectos de la factibilidad econdmica de su iniciativa

comercial con una descripcion y analisis de sus perspectivas empresariales.

1.2.5 Costos

Los costos tienen diferentes clasificaciones de acuerdo con el enfoque y la
utilizaciéon que se les dé. Algunas de las clasificaciones mas utilizadas son:

Segun el area donde se consume:

e Costos de Produccion: son los costos que se generan en el proceso de
transformar la materia prima en productos terminados: se les clasifica en
Material Directo, Mano de Obra Directa, CIF y Contratos de servicios.

e Costos de Distribucion: son los que se generan por llevar el producto o
servicio hasta el consumidor final.

e Costos de Administracion: son los generados en las areas administrativas
de la empresa. Se denominan Gastos.

e Costos de financiamiento: son los que se generan por el uso de recursos

de capital.
1.2.6 Reciclar
Para el publico en general, reciclar el es proceso mediante el cual productos de

desecho son nuevamente utilizados. Sin embargo, la recoleccién es solo el

principio del proceso de reciclaje.



1.2.7 Reutilizar

El concepto de reutilizar comprende el utilizar repetidamente o de diversas
formas distintos productos consumibles. En otras palabras el no descartar
aquellos materiales o articulos que pueden ser utilizados nuevamente ya que
cuantos mas objetos sean reutilizados, menos basura sera producida y se

gastaran menos recursos agotables.

1.2.8 Manufacturas

Manufacturar significa fabricar o producir objetos o mercancias manualmente o
por medios mecanicos, sin embargo desde el punto de vista moderno envuelve
todas las actividades necesarias para transformar la materia prima en producto
terminado, para entregar el producto al cliente y soportar el desempefio del
producto en el campo. Este concepto de manufacturas empieza con el concepto
de la entrega del producto, incluye actividades de disefo y especificaciones y se
extiende hasta la entrega y actividades de ventas, por lo tanto involucra la

integracion de todos los sistemas de informacion.

1.3 Metodologia

1.3.1 Tipos de metodologia

1.3.2 Método descriptivo

Se utilizara el método descriptivo, porque se requiere explicar el tipo de
mercado al que se va a llegar, los procesos de representacion del pais de
origen, la estructura de la demanda. También se describira cada uno de los

procesos que intervienen en la exportacion de manufacturas de lona y caucho

reciclado, asi como sus costos y los gastos de la exportacion.



1.3.3 Método deductivo

El método deductivo sera utilizado para determinar la demanda del producto
dentro del pais meta, y la incidencia de ventas dentro del Ecuador, se deducira

tanto los costos como los gastos para realizar la exportacion.

1.3.4 Método analitico

Se estudiara el mercado mediante el FODA, de esta manera sabremos que tan

viable es el plan de negocios.

1.4 Recursos

1.4.1 Recursos humanos

El plan de negocio para la exportacion de manufacturas de lona y caucho
reciclado de la empresa FUI hacia el mercado colombiano sera desarrollado
por:

Margarita Elizabeth Landeta Teran

1.4.2 Recursos materiales

Para la realizacion de este proyecto se utilizard los siguientes recursos
materiales:

e Computadora

e Libros

e Impresora

e Hojas

e Internet

e Suministros de oficina

e Vehiculo



1.4.3 Recursos financieros

10

Los recursos que se necesitaran en el desarrollo de este proyecto se los detalla

a continuacion:

Cuadro 1 Gastos del proyecto

ACTIVOS FIJOS GASTOS MENSUALES | ANUALES |A 5 ANOS

Suministros de $
oficina $ 150,00 $ 150,00 $ 1.800,00 | 108.000,00
1 Computador $ 600,00 $ 35,00 $ 420,00 | $25.200,00

1 Impresora Laser

HP $ 275,00 $ 35,00 $ 420,00 | $25.200,00
Hojas $ 15,00 $ 15,00 $ 180,00 | $10.800,00
Internet $ 25,50 $ 25,50 $ 306,00 | $18.360,00
Vehiculo $ 3.500,00 $ 80,00 $ 960,00 | $57.600,00

$
TOTAL $ 4.565,50 $ 340,50 $ 4.086,00 | 245.160,00

Fuente: Datos obtenidos durante el desarrollo del plan de negocios

Elaborado por: Margarita Landeta
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CAPITULO I

2 EMPRESA FUI PROCESO Y PRODUCCION

2.1 Fui Reciclados CIA. LTDA.

En los ultimos 50 afos, como consecuencia de sociedades altamente
consumistas, a nivel mundial la producciéon de desechos no degradables ha
incrementado alarmantemente. Para poder manejar la gran cantidad de
residuos, los gobiernos de paises desarrollados han considerado un costo
adicional por procesarlos, basandose en el concepto “Extended Producer
Responsibility” (EPR). Es decir, que la responsabilidad de las empresas abarca
tanto la produccion y uso, como el tratamiento que se debe dar a estos

productos una vez desechados.

Apoyados en este concepto y en la idea de educar a la comunidad, FUI
propone trabajar en conjunto con distintas empresas para fomentar una
conciencia ambiental. Esto se logra al dar un mejor fin a materiales de larga
vida como lonas, tubos de llanta y vidrios, que en la mayoria de casos acaban

en rellenos sanitarios sin un procesamiento adecuado.

2.2 Objetivos de la empresa

FUI es un estudio de disefio que trabaja con los siguientes objetivos:

« Fomentar la conciencia ambiental tanto en productores como en
consumidores.

« Contribuir a la conservaciéon del ambiente mediante reutilizacion de
materiales.

* Disefiar y producir accesorios de uso diario utilizando materiales de larga vida
ya desechados.

* Crear nuevas fuentes de trabajo enfocadas a grupos necesitados de la

sociedad y artesanos.
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2.3 Antecedentes / Historia

En el 2008 se conocieron Antonio Portilla y Takashi Hirakawa y unieron sus
proyectos de vida (el reciclaje y la ayuda social respectivamente) para dar inicio
a lo que hoy en dia es FUI. Posteriormente, el ecdlogo José Fabara y la
disefiadora Mengumi Arima aportaron con mas ideas dentro del mensaje y la

utilidad de los productos FUI.

El proyecto inicié con la asesoria de la bidloga Ana Maria Troya y el disehador
industrial Jaime Andrés Navarrete, quienes identificaron los distintos materiales
que no se reciclaban en los botaderos del Distrito Metropolitano Quito, los que
eventualmente les servirian para desarrollar distintos productos. Uno de los
lugares mas visitados durante la investigacion y donde se encontraron
materiales con distintas posibilidades de ser reciclados fue la zona de
Zambiza/El Inca, donde viven y trabajan familias cuyas vidas dependen de la
clasificacion de desechos. Entre los materiales que se identificaron estaban
plastico de botellas, caucho, vidrio de botella, alambre y chatarra electronica.

Desde entonces la empresa Fui vine creando mas productos como son bolsos,

carteras, billeteras, llaveros, etc. Dando importancia al reciclaje.

Entre tanto, Antonio trabajaba como disefiador en una empresa de medios de
publicidad. Este empleo le sirvié de ventana para observar lo que sucedia con
todos los materiales (sintra, lonas, vinilo, backlight, cintas adhesivas, papel,
plastico) utilizados para promocionar marcas y productos. Hasta ese
momento, una vez finalizadas las campafas publicitarias, el material no se
aprovechaba de la mejor manera. Actualmente, existen casos en que las lonas
son regaladas para hacer techos de viviendas (por su cualidad impermeable)
pero, desafortunadamente, en muchos casos son trituradas, incineradas,
desechadas en botaderos comunes donde se mezclan con materiales
organicos o simplemente son embodegadas. Las posibilidades que brinda la
lona publicitaria es sorprendente y hay grandes cantidades de este material

para ser reutilizado.
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Luego de analizar el potencial de este material desarrollamos el primer
producto: Mercadote. Este es el bolso icono de FUI, sirve para ir de compras y
se comercializa hasta ahora en mercados, ferias de alimentos organicos y
tiendas del pais. Inicialmente, estos bolsos fueron confeccionados por un grupo
de mujeres internas en el Centro de Rehabilitacién del Inca, en Quito. Esta
gestion fue realizada a través del Ministerio de Justicia hasta finales del afno de
2009. Lamentablemente, este trabajo se detuvo debido al reordenamiento del
centro y entonces, tuvimos que reformular nuestra mecanismo de trabajo; asi,
ofrecimos empleo a algunos artesanos que, dadas sus habilidades, nos

ayudaron a desarrollar nuevos productos con un excelente acabado.

Desde el principio, importantes empresas aportaron a esta iniciativa, todas
consientes de los problemas ambientales en el planeta y dispuestas a asumir
su responsabilidad con la comunidad y entorno. Igual de importantes son todas
las personas que adquieren nuestros productos, sin su apoyo, la tarea de
alargar la vida de estos materiales seria imposible. Por eso, les agradecemos,

ustedes son parte esencial en este gran proyecto que emprendimos.

2.4 Valor Agregado de la empresa FUI Reciclados CIA. LTDA.

Si usted es parte de una empresa con responsabilidad social encaminada hacia
lo ambiental y que busca dar un buen fin a sus desechos, FUIl es la mejor
alternativa. Al destinar sus desechos de campanas publicitarias y residuos de

produccion a FUI, podra obtener beneficios nunca antes imaginados:

* Presencia de marca en las etiquetas de aquellos productos que hayan sido
elaborados con el material aportado.

*10% de descuento para todos sus empleados en los puntos de venta (previa
presentacion de identificacion empresarial)

*Precios preferenciales en sus compras al por mayor de regalos corporativos
*Las empresas aliadas a FUIl podran usar el sello "Marcas con Conciencia"

para mencionar su gestion.
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*Presencia de marca en todos los puntos de venta

*Presencia de marca en nuestro sitio Web

* Difusidn de su gestion en medios virtuales: Facebook, Twitter y Youtube
* Presencia en el boletin electronico mensual de FUI

* Menciones en reportajes de prensa / medios masivos

2.5 Marcas con Conciencia

La idea de crear MARCAS CON CONCIENCIA nace al momento en que FUI
realiza las gestiones necesarias para que muchas empresas grandes dentro de
Ecuador donen sus lonas publicitarias para la elaboracion de los bolsos y
carteras.

Marcas con conciencia se trata de que el nombre de las empresas que realizan
sus donaciones de lonas publicitarias van en las etiquetas de los productos que
elabora FUI, esto es sin ningun costo ya que gracias a sus donaciones es

posible que FUI pueda cubrir su demanda.

Ademas Marcas con conciencia es mas que solo donaciones, es
responsabilidad, conciencia de que son responsables directos de cuidar el
medio ambiente donde se vive, es importante saber que hay materiales que
pueden ser utilizados mas de una vez antes de desecharlos, como es el caso
de la lona que una vez que termina de ser utilizada como publicidad puede ser
utilizada en la elaboracion de otras cosas como carteras, bolsos, billeteras,

mandiles y muchas cosas mas.
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2.6 Producto (Carteras, Bolsos)

Después de haber analizado todos los productos que ofrece FUI se determino
que los que se van a exportar seran las bolsos/carteras ya que estas son las
los primeros productos elaborados y el que mayor éxito han tenido en el

mercado local.

Estos se encuentran fabricados con lona y caucho reciclado con un terminado

de calidad, que ofrece al publico un producto duradero y util.

Grafico 2 Carteras/Bolsos

Fuente: www.fuireciclado.com

Elaborado por: Margarita Landeta
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2.7 Proceso de Produccion

2.7.1 Materia Prima.

Grafico 3 Material Reutilizado

/ Maerialreutiizado hasta hoy: \
9808,10 m? de lona publicitaria

u l /907 kg de caucho de llantas
N 0’
»

Fuente: www.fuireciclado.com

Elaborado por: Margarita Landeta

La obtenciéon de la materia prima, esta es donada por las empresas antes
mencionadas, llamadas Marcas con Conciencia, esto en el caso de las lonas, el
caucho que proviene del tubo de llantas se obtienen por medio de donacién de

vulcanizadores o la compra a los mismos.
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Para la elaboracién de cada uno de los productos FUI sigue un cauteloso

cuidadoso proceso que se detalla a continuacion:

1. Como primer paso es la revision de la materia prima, estas pasan por
manos de personas que ven que se encuentren en buen estado, limpias

y en prefectas condiciones para ser utilizadas.

2. Después de ser revisadas estas pasan al proceso de lavado y secado,
se lavan en grandes tinas con sustancias especiales y agua, en una tina
la lona y en otra el caucho, luego estas son tendidas en alambres para

que se sequen con el sol.

3. Cuando estas se encuentran secas son almacenadas en un lugar donde

se encuentran separadas por empresas donadoras.

4. El siguiente paso sera el cortado de las lonas y el caucho par lo cual se

siguen patrones realizados por el disefador de FUI.

5. Una vez cortada la lona y el caucho pasa al proceso de cosido, este es
muy importante ya que de el depende que las carteras no se desarmen y

duren largo tiempo.

6. Ya una vez listas las carteras estas pasan al control de calidad donde se
verifica que este bien hecha, una vez aprobada esta sera colocada una
etiqueta en la cual encontraremos el logo de FUI, el logo y nombre de la
empresa donadora del material, el nombre de flora, fauna o tradiciones

ecuatorianas destacadas, importantes o que estan por extinguirse.

7. Y asi pasa al mostrador para ser vendida al publico.
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Grafico 4

Proceso de Produccién de bolsos/carteras de lona y caucho reciclado.

Soof (X
LAVADO Y SECADO

CONTROL DE CALIDAD

Elaborado por: Margarita Landeta
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2.8 Precios en el Mercado local

Fui ofrece al publico precios muy econémicos para que todo publico lo pueda
comprar, estos van desde los $5.50 el mas econdmico hasta los $50.00 el mas
caro, los precios dependen del tamafo, el tiempo de elaboracion, la

complejidad de su armado y la cantidad de material utilizada en las mismas.

Grafico 5. Bolsos/Carteras a exportarse

Pequefia a $20.00 Mediana a $35.00

Grande $50.00
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2.9 Implementacién Departamento de Comercio exterior

Este proyecto tiene como obijetivo la creacion de un departamento de Comercio
Exterior para llevar a cabo la exportacion de los bolsos/carteras de la empresa
FUI Reciclados CIA. LTDA. Es importante recalcar que FUI cuenta con oficinas
para ser implementado dicho departamento, los gastos en los que se tendra

que incurrir seran:

e Adecuaciones Oficina comercial.
e Magquinaria.

e Equipo de computacion.

e Muebles y enseres.

e Equipos de oficina.
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Tabla 1

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL

Oficina Comercial
adecuaciones 1 $ 3.500,00 $ 3.500,00
SUB-TOTAL $ 3.500,00

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Maquinaria de costura 1 $ 600,00 $ 600,00
Maquina Overlock 1 $ 750,00 $ 750,00
Cortadora de tela 1 $ 300,00 $ 300,00
Planchas 2 $ 70,00 $ 140,00
Tijeras 4 $ 12,00 $ 48,00
SUB-TOTAL $ 1.838,00

[EQUPODEcOWPUTACION |
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Computador Portatil 1 $ 750,00 $ 750,00
Impresora Multifuncién 1 $ 62,72 $ 62,72
SUB-TOTAL $ 812,72

[MUEBLESVENSERES
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Escritorios 1 $ 195,00 $ 195,00
Sillas escritorio 1 $ 79,99 $ 79,99
Sillas para operaria 3 $ 29,99 $ 89,97
Sillas departamento de
comercio 4 $ 40,00 $ 160,00
Mesa de reuniones 1 $ 96,00 $ 96,00
Archivador 1 $ 96,21 $ 96,21
Mesa de cortar 1 $ 180,00 $ 180,00
Vitrina 2 $ 310,00 $ 620,00
Repisa 1 $ 190,00 $ 190,00
SU-TOTAL $ 1.707,17
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO
Telefax 1 $ 176,96 $ 176,96
Extintor 1 $ 123,20 $ 123,20
SUB-TOTAL $ 300,16
TOTAL $ 8.158,05

Elaborado por: Margarita Landeta
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CAPITULO IlI

3 Estudio de Mercado

3.1 Colombia

Colombia es un pais de América ubicado en la zona noroccidental de América

del Sur, organizado constitucionalmente como una republica unitaria

descentralizada. Su capital es Bogota. Su superficie es de 2 070 408 km?, de

los cuales 1 141 748 km? corresponden a su territorio continental y los

restantes 928 660 km? a su extension maritima, de la cual mantiene diferendos

limitrofes con Venezuela y Nicaragua.

Grafico No. 1

COLOMBIA

/

Capital

|

Habitantes

44°725.543

Pais ubicado en la
zona
noroccidental de
Ameérica del Sur

2°070.408 Km2

— -Territorio Continental:
Superficie 1'141.742 Km2.

-Extension Maritima:

Produccion

Unica Nacién de América del Sur con
costas en el Océano Pacifico en el Mar
Caribe.

-Café suave

\ 4

-Flores

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: www.indexmundi.com

-Esmeraldas
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Grafico No. 2. Colombia
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Fuente: www.indexmundi.com

3.2 Medellin

La ciudad cuenta con una poblacion de 2.223.078 habitantes, siendo ésta la
segunda aglomeracion urbana de Colombia. El 46,7 % de la poblacién son

hombres y el 53,3 % mujeres.

Tabla No. 1. Tamaino del Universo

[Mujeres (Medellin) | 53,3 % (1.184.901)

Fuente: www.indexmundi.com

Elaborado por: Margarita Landeta
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3.3 Estudio de Mercado

El primer paso que todo Empresario debe tener en cuenta para poder realizar
un proceso de Exportacion es el Estudio de Mercado, este analisis le permite
identificar las Oportunidades Comerciales que se puede tener con su producto
o servicio en los mercados Internacionales.

Grafico No 3. Agentes en el Mercado

DITRIBUIDOR

-sistema de Almacenamiento
-Gistema de entrega

-Tiempo de entrega

/

CONSUMIDOR. PRODIICTO
-Ilotivacidn de compra AGENTES EN -Cartidad
-Ingresos —* FL MERCADO +— -Calidad
-Prornocinnes
\
/ FACTORES EXTERNOS
-Costo internacional
COMPETIDOR -Oferta
-Precio -Tecnologia
-WVariedad -Caracter{zticas del entomo
-Cantidad
-Prormociones

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: http://www.funlan.edu.com

El Mercado es el punto de encuentro de oferentes con demandantes de un bien
o servicio, para llegar a acuerdos en relacion con la calidad, la cantidad y el

precio.



25

3.4 Analisis de la Demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un

precio determinado.

La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o
consumidores estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o
deseos, quienes ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la

transaccion a un precio determinado y en un lugar establecido.

3.4.1 Mercado de bolsos/carteras en Colombia

El mercado de bolsos, cinturones y billeteras de los colombianos en niveles de
ingreso promedio presentd un crecimiento real de 5,07 % durante el primer

semestre del ano.

De hecho, el consumo de marroquineria (Bolsos, cinturones y billeteras) entre
enero y junio del 2011 fue de 128.000 millones de pesos, con un incremento

del 4%, con respecto al primer periodo del afio anterior.

3.4.2 Proyeccion de la Demanda

Proyeccién de la demanda es un elemento importante debido a que se
constituye en el factor critico que permite determinar la viabilidad y el tamafio
del proyecto. La demanda proyectada se refiere fundamentalmente al
comportamiento que esta variable puede tener en el tiempo, suponiendo que
los factores que condicionaron el consumo histérico del bien actuaran de igual

manera en el futuro.
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Para los efectos del analisis, existen varios tipos de demanda, que se pueden

clasificar de la siguiente manera:

3.4.3.1 En Relacion con su oportunidad: (Existen dos tipos)

a) Demanda Insatisfecha

b) Demanda satisfecha -Satisfecha saturada

-Satisfecha no saturada

3.4.3.2 En relacién con su necesidad: (Existen dos tipos)

a) Demanda de Bienes social y nacionalmente necesarios

b) Demanda de bienes no necesarios o de gusto

3.4.3.3 En relacion con el tiempo: (Existen dos tipos)

a) Demanda continua

b) Demanda ciclica o estacional

3.4.3.4 De acuerdo con su destino: (Existen dos tipos)

a) Demanda de bienes finales

b) Demanda de bienes intermedios o industriales

En conclusion la demanda de la empresa FUI segun la clasificacion de la

demanda se determina que es de acuerdo con su destino y dentro de esta

clasificacion como Demanda de bienes finales.
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3.4.4 Potenciales Clientes

Después de realizar un estudio de los clientes a los que se puede llegar con os
bolsos y/o carteras, se da a conocer las mejores opciones, cabe recalcar que el
contacto con dichas tiendas fueron via correo electrénico y la idea les gusto y
les encantaria obtener dichos productos, ademas se nos da a conocer que su
compra seria de 10 a 150 carteras y o bolsos mensuales.

A continuacién un detalle de las tiendas a las que FUI podria llegar con sus
productos:

Estos clientes se determinan después de investigar mediante internet las
tiendas de moda mas importantes en Medellin, se escogen 10 tiendas a las que
se llegara mediante una encuesta, la cual reflejara la aceptacion positiva o

negativa del producto.

CASA SOLORZANO

(Josa
ﬁo!o«zono

C Trajes de Eiqueta

Av Nutibara C 1-48
Colombia, Medellin
Teléfono: (57) (4) 2506374
Celular: (57) 3154282071
Tel: (57) (4) 2506361

www.casasolorzano.com.co

ONDADEMAR S.A.

OndadeMar

Cl 14 52 A-304
Colombia, Medellin
Fax: (57) (4) 3618155
Tel: (57) (4) 4480410



FLOR DE CANELA

Cr52 D 81 A-20

Colombia, Medellin
Teléfono: (57) (4) 2778116

LE' SENTIER SWITZERLAND
Cr251 A S 451-3048
Colombia, Medellin

Teléfono: (57) (4) 3215675

ALMACEN BELO HORIZONTE
Cr50 52-126 L-107

Colombia, Medellin

Teléfono: (57) (4) 2313853

ALMACEN "MARY MESA-ES LA MODA"
Cr80 20 A-183

Colombia, Medellin

Teléfono: (57) (4) 3427155

VICKY TCHERASSI

Cr43 A 6 Sur-15 L-3212
Colombia, Medellin
Teléfono: (57) (4) 3214047

ALMACEN SALOMON
Cl1B S 32-12

Colombia, Medellin
Teléfono: (57) (4) 3121688

28
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CHEVIGNON

Cl 14 52 A-370 Of 201
Colombia, Medellin
Teléfono: (57) (4) 2629065

ALMACEN BOUTIQUE CHARME

CI 30 30-27 Ap 111 EI Carmen de Viboral
Colombia, Medellin

Teléfono: (57) (4) 5432184

3.4.4.1 Competencia

Lujo y detalle en las carteras de Nancy Gonzalez

Después de realizar un estudio en Medellin-Colombia se pudo obtener como
resultado que la unica competencia que se tiene dentro del mercado son las
carteras de la disefiadora Nancy Gonzalez, las mismas que no se la deberia
llamar competencia ya que ofrece carteras de lujo, por lo tanto esto no afectaria

la venta de los bolsos/carteras de FUI en Medellin.

Nancy Gonzalez es una de las marcas principales en departamento de
accesorios (Bolsos y/o carteras en Colombia). Ella es una verdadera visionaria
que ha revolucionado el mercado de las pieles de lujo y su combinacion de

disefios y colores escapa a lo convencional.
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3.5 Analisis de la Oferta

Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado. El propédsito es determinar o medir las cantidades y condiciones
en que una economia puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien

0 servicio.

3.5.1 Oferta FUI

La capacidad de produccién de la empresa FUI es de 300 bolsos/carteras
mensuales, como se menciond anteriormente se implementara un
departamento de Comercio Exterior el mismo que vendra acompanado de un/a
operario/a el que trabajara unicamente en la produccion de 160 bolsos/carteras

que estaran destinados a la exportacion.

3.5.2 Clasificacion

Con propdsitos de analisis se hace la siguiente clasificacion de la oferta.
EN RELACION CON EL NUMERO DE OFERENTES (Tres tipos)

a) OFERTA COMPETITIVA O DE MERCADO LIBRE.- Es en la que los
productores se encuentran en circunstancias de libre competencia,
sobre todo debido a que existe tal cantidad de productores del mismo
articulo, que la participacion en el mercado esta determinada por la
calidad, el precio y el servicio que se ofrece al consumidor. También se
caracteriza porque generalmente ningun productor domina el mercado.

b) OFERTA OLIGOPOLICA.- Se caracteriza porque el mercado se
encuentra dominado por so6lo unos cuantos productores.

c) OFERTA MONOPOLICA - Es en la que existe un solo productor del bien
0 servicio, y por tal motivo, domina totalmente el mercado imponiendo

calidad, precio y cantidad.
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En relacion a la clasificacion de la oferta FUI se encontraria dentro de la oferta
Monopdlica ya que seria el unico productor dentro del mercado, por lo tanto
seria quien imponga calidad, precio y cantidad, cabe recalcar que esto seria al
inicio ya que una vez que el producto se conozca dentro del mercado y mas
aun si tiene mucho éxito habra alguien mas que lo haga y sea una competencia

directa.

3.5.3 Oferta del producto

El proyecto se identifica en cuanto con su competencia como OFERTA
COMPETITIVA O DE MERCADO LIBRE, ya que al producto se le califica de

acuerdo a la calidad, el precio y el servicio que se ofrece al consumidor.

3.5.4 Encuesta

La encuesta es un instrumento de investigacion de mercados que consiste en
obtener informaciéon de las personas encuestadas mediante el uso de
cuestionarios disefiados en forma previa para la obtencién de informacion

especifica.

Para realizar el estudio de mercado se utiliz6 como fuente de informacion

primaria la encuesta, la cual se aplico a las 10 tiendas que fueron investigadas.

3.5.4.1 Diseio del Cuestionario

(Ver anexo No. 1)
3.5.4.2 Analisis de Resultados
El analisis de la informaciéon conduce a la obtencion de conclusiones. Esta fase

se hace uso de herramientas de analisis especiales que proporcionan una base

objetiva y potente para interpretar datos.



Tabla No. 2. ;Desean adquirir nuestro producto?

=] g 80 %
Lo 2 20%
TOTAL 10 100%
Elaborado Por: Margarita Landeta
Fuente: Investigacién de Mercado
Grafico No. 4

¢Desea nuestro Producto?

@ Sl
B NO

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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ANALISIS: El 80% de las tiendas encuestadas estan interesadas en adquirir

nuestro producto, mientras que tan solo el 20% no lo desean.
Tabla No. 3. PREGUNTA No. 1 ¢ Usted vende bolsos
(Carteras) en su tienda?

SI 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 5
¢Vende carteras en su tienda?
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: De la investigacion de mercado se determina que el 100% de las
tiendas encuestadas venden carteras y/o bolsos, siendo un porcentaje muy

favorable ya que podremos llegar a la mayoria con nuestro producto.

Tabla No. 4. PREGUNTA No. 2 ;Cual es el material de su preferencia

al momento de adquirir un bolso para ponerlo en venta en su tienda?

Cuero 5 50%
Cabuya 2 20%
Tela estampada 3 30%
Material reciclado (Lona y caucho) |0 0%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 6
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 50% de las tiendas encuestadas prefieren adquirir para la venta
bolsos de cuero, el 30% bolsos de tela estampada y el 20% cabuya, el
resultado refleja que los bolsos de material reciclado no tienen competencia
dentro del mercado al que vamos a llegar por lo que serian innovadores dentro
del mismo.

Tabla No. 5. PREGUNTA No. 3 ;Usualmente dénde adquiere sus

bolsos para la venta?

VALIDOS FRECUENCIA PORCENTAJE
Mercado Artesanal 3 30%
Vendedores
_ 5 50%
directos
Cadenas de ropa 'y
. 2 20%
accesorios
Importaciones 0 0%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 7
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 50% de las tiendas adquieren los bolsos para la venta por medio

de vendedores directos, el 30% las compra en el mercado artesanal el 20% en

cadena de ropa y accesorios y un 0% importan, el resultado refleja que las

importaciones serian nuevas para las tiendas por lo que seria un punto en

contra, pero no imposible ya que estan muy interesados en nuestro producto.
Tabla No. 6. PREGUNTA No.4 ; Aproximadamente cuanto gasta en

adquirir bolsos o carteras? (150 unidades)

VALIDOS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Menos de $5000 3 30%
De $ 5000 a $ 6000 2 20%
Mas de $6000 5 50%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 8

¢ Cuanto Gasta?

Menos de $5000 De $ 5000 a $ 6000 Mas de $6000

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 50% de los encuestados indica que gasta la de $ 6000 en la
compra de bolsos o carteras, el 30% menos de $ 5000 y el 20% de $5000 a $
6000, este resultado refleja que la mitad de las tiendas gastan mucho en
bolsos, esto es un punto a favor ya que al adquirir nuestros bolsos estarian
gastando aproximadamente de $ 5000 a $ 6000 por la compra de algo nuevo e

innovador dentro del mercado.

Tabla No. 7. PREGUNTA No. 5 ¢ La calidad del bolso que usted ha

adquirido como le calificaria?

Excelente 1 10%
Bueno 9 90%
Regular 0 0%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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ANALISIS: El 90% de las tiendas encuestadas dicen que los bolsos o carteras

que adquieren son de buena calidad, mientras que un 10% afirman que los

bolsos o carteras que venden son de excelente calidad.

Tabla No. 8

PREGUNTA No. 6 ¢ El servicio que ha recibido en el lugar donde ha

comprado su bolso ha sido?

VALIDOS FRECUENCIA | PORCENTAJE

Excelente 1 10%
Bueno 9 90%
TOTAL 10 100%

Elaborado Por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 10
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Elaborado Por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 90% de los encuestados indican que el servicio que han recibido
ha sido bueno mientras que un 10% dicen que ha sido excelente, el resultado
nos indica que nuestro servicio debe ser excelente para tener ventaja sobre la
competencia.

Tabla No. 9. PREGUTA No. 7 ;Con qué frecuencia compra bolsos

(carteras) para mujer?

VALIDOS FRECUENCIA |PORCENTAJE
1 vez al mes 8 30%

2 veces al mes 7 70%

3 a4 veces al mes 0 0%

4 a 5 veces al mes 0 0%

TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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ANALISIS: El 70% de las tiendas encuestadas compran dos veces al mes y el

30% una vez al mes, esto nos indica que nuestra produccion para ser

exportada debe ser por lo menos para dos veces al afio.

Tabla No. 10. PREGUTA No. 8 ;Le gustaria vender en su tienda

bolsos y/o carteras hechas de material reciclado como lona 'y

caucho a precios muy econémicos?

VALIDOS FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 8 80%

NO 2 20%

TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 12

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 80% de las tiendas que fueron encuestadas nos dijeron que si
les interesa adquirir nuestro producto mientras que el 20% nos dijeron que no,

esto nos indica que el producto tendra gran acogida.

Tabla No. 11. PREGUTA No. 9 ; Cuanto pagaria usted por este tipo
de bolso (cartera)?

De $15 a $20 3 30%
de $21a$ 30 1 10%
De $31a$ 40 3 30%
De $41a$ 50 3 30%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 13
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacién de Mercado

ANALISIS: El 30% nos indican que estarian dispuestos a pagar de $ 15 a $ 20,

el 30% de $31a$40,el30% de $41a$50yel 10% de $ 21 a $ 30, este

resultado refleja que el producto estaria dentro del rango que los clientes estan

dispuestos a pagar.

Tabla No. 12. PREGUTA No. 10 ;A través de qué medio publicitario
preferiria recibir nuestra informaciéon y promociones de los

productos que ofrecemos?

Revistas 1 10%
Radio 1 10%
Prensa 2 20%
Medios Impresos 2 20%
Correo Electronico 4 40%
TOTAL 10 100%

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Grafico No. 14
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Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

ANALISIS: El 40% dice preferir el correo electrénico, el 20% prensa, el 20%
medios impresos, el 10% revistas y el 10% radio, esto es favorable ya que por

correo electrénico y medios impresos nos es facil llegar al cliente.

3.6 Identificacion del Producto

El producto es el resultado de un proceso innovador que tiene un conjunto de
atributos tangibles e intangibles los cuales son percibidos por sus compradores,

capaces de satisfacer sus necesidades o deseos.

El producto que la empresa FUI va a vender son bolsos y/o carteras basados
en la reutilizacién de materiales como lo son la lona y el caucho de llantas. Asi
mismo, los diferentes disenos, tamanos y colores de las lonas, hacen de la
elaboracién de este producto una actividad en la que no hay lugar para el
aburrimiento.

De acuerdo a la Clasificacion Internacional Uniforme CIlIU3, la fabricacion de
productos textiles y prendas de vestir forma parte de la industria manufacturera.

Segun las previsiones del Banco Central del Ecuador (BCE), en el 2009 este
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sector aportd con cerca de dos puntos porcentuales al Producto Interno Bruto

(PI1B), contribucion que se ha mantenido similar desde la década anterior.

Tabla No. 13. CODIGO INTERNACIONAL INDUSTRIAL
UNIFICADA (CIIU)

1730000 | Acabado de productos

textiles no producidos de vestir
en la misma unidad de
produceidn.

D 174100 | Confeccion de articulos | Industria Textil Ropa Hogar

con materiales textiles
no producides en la
misma unidad, excepto

prendas de vestir

Fuente: ClIU (Clasificacion Internacional Industrial Uniforme)

Elaborado por: Margarita Landeta

Grafico No. 15. Valor Agregado Bruto de la industria de fabricacion
de productos textiles, prendas de vestir fabricacion de cuero y

articulos de cuero a precios, desde 1993 al 2009.
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En relacion al valor agregado de la industria manufacturera, el aporte del sector
en el 2009 fue del 13%, excluyendo la refinacion de petroleo es el segundo
mas importante después de la industria de fabricacion de alimentos y bebidas.
Sin embargo esta participacion muestra una tendencia descenderte en los
ultimos diez afios.
Tabla No. 14. Matriz Segmentacion de Mercado para la
comercializacion de bolsos y/o carteras de la empresa FUI al

mercado colombiano

Segmentacion
fgeocqrafuca Pais: Colombia (Medellin)
Densidad Urbana
Segmentacion |Sexo: Femenino
demografica  |[Edad: 15-45 afios
Segmentacion |ODecupacion: Estudiantes secundarios | univercitarios,
socio economocas|profesionales, familias
Ingresos: Mayos al salario basico unificado
Segmentacion |Estrato Social: Media y Media alta
psicografica
Segmentacion |Beneficios Esperados: Innovacian al momento de vestir
Conductual Ocacion de compta: mensual v fechas especiales.

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado

3.7 Precio

3.7.1 Tipos de Precio

Los precios se tipifican como siguen:

3.7.1.1 Internacional

Es el que se usa para articulos de importacion — exportacion. Normalmente

esta cotizado en délares estadounidenses y FOB (Libre a bordo) en el pais de

origen.
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3.7.1.2 Regional Externo

Es el precio vigente solo a una parte del continente.

3.7.1.3 Regional Interno

Es el precio vigente en sdélo una parte del pais.

3.7.1.4 Local

Precio vigente en una poblacion o poblaciones pequefias y cercanas. Fuera de

esa localidad el precio cambia.

3.7.1.5 Nacional

El precio vigente en todo el pais, y normalmente lo tienen productos con control

oficial de precio o articulos industriales muy especializados.

3.7.1.6 Elastica

Los cambios en los precios producen cambios mas que proporcionales en las
cantidades demandadas, es decir, al cambiar un precio levemente, el cambio
en la cantidad demandada es mayor que ese cambio (ver grafica). Su

coeficiente es E>1.
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Grafico No. 16
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3.7.1.7 Inelastica

Los cambios en los precios producen cambios menos que proporcionales en
las cantidades demandadas, es decir, al cambiar un precio levemente, el
cambie en la cantidad demandada es menor que ese cambio (ver grafica). Su

coeficiente es E>1.

Grafico No. 17
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La demanda de un bien es elastica si la cantidad demandada responde
significativamente a una variacion del precio, e inelastica si la cantidad

demandada responde muy levemente a una variacion del precio.

Nuestro producto se encuentra en la clasificacion inelastica debido a que si
aumenta un porcentaje en el mismo no existiera un cambio significativo,
ademas los consumidores tienen la capacidad de conocer que un producto es

de buena calidad ya sea por su materia prima y acabado.

3.7.2 Volumen

Es la cantidad de unidades operadas durante un cierto periodo.

El volumen de venta que se manejara sera con una variacion en el precio
dependiendo de la cantidad y frecuencia de compra por el momento se estima
que la empresa tendra una capacidad de confeccion de 300 bolsos mensuales,
estos continuaran destinados a la venta nacional ya que se contara un/a
operario/a para la produccién exclusiva de 160 bolsos/carteras que seran
destinados para la exportacion, son tres tamafos como se detalla a

continuacion:

e Bolsos grandes (750 g) 50 unidades.
e Bolsos medianos (500 g) 50 unidades.

e Bolsos pequefios (250 g) 60 unidades.

3.7.3 Forma de Pago

Es aquel aceptado comunmente para comprar o arrendar un bien, para
cancelar una deuda y para cualquier pago en general.

La empresa manejara politicas de pago en este caso se lo realizara mediante
transferencias bancarias a una cuenta destinada exclusivamente para pagos de

Exportacion.
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CAPITULO IV

4 Implementacion de un Departamento de Comercio Exterior para la
exportacion de bolsos/carteras de FUI Reciclados hacia Medellin-

Colombia

4.1 Estudio Técnico

“En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la
ingenieria basica del producto que se desea implementar, para ello se
tiene que hacer la descripcion detallada del mismo con la finalidad de
mostrar todos los requerimientos para hacerlo funcionable. De ahi la
importancia de analizar el tamafo 6ptimo de la planta el cual debe
justificar la produccion y el numero de consumidores que se tendra para
no arriesgar a la empresa en la creacidn de una estructura que no esté
soportada por la demanda. Finalmente con cada uno de los elementos
que conforman el estudio técnico se elabora un analisis de la inversion

para posteriormente conocer la viabilidad econémica del mismo”.

El estudio técnico busca responder a las interrogantes basicas: ¢Cuanto,

dénde, como y con qué producira mi empresa?

Si el estudio de mercado indica que hay demanda suficiente; caracteristicas del
producto o servicio, tamano de la demanda y cuantificacién del volumen de
venta y precio de venta, hay necesidad de definir el producto en el estudio
técnico. El estudio técnico determina la necesidad de capital y de mano de obra

necesaria para la ejecucion del proyecto.

Después de realizar el estudio técnico, se estudian los pasos a seguir para la

implementacion del departamento de Comercio Exterior.
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Este departamento estara conformado por:

e Jefe de Departamento de Comercio Exterior.

e Un operario/a (encargado/a de la produccion.

Cabe recalcar que después de analizar como seria la produccion que va a ser
exportada se llega a la conclusién de contratar a estas dos personas ya que la
produccion nacional esta cubierta y ningunos de los empleados puede asumir
una produccion extranjera, por esta razon el Jefe de Departamento trabajara
directamente con el/la operario/a que sera el/la encargado/a de la produccion

de los 160 bolsos/carteras destinados a la exportacion.

Ademas para la implementacion de dicho departamento es necesario:

e Oficina / Adecuaciones.
e Maquinaria y Equipo.

e Equipo de Computacion.
e Equipo de Oficina.

e Muebles y Enseres.

Por otra parte se incurriran en gastos tales como:

e (Gastos de adecuaciones.

e Gastos elaboracién de proyecto.

Los valores tanto de los activos fijos como de los gastos se detallaran en el

capitulo V (Financiero).
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4.2 Tamano del Proyecto

“El tamano es la capacidad de produccion que tiene el proyecto durante
todo el periodo de funcionamiento. Se define como capacidad de
produccion al volumen o numero de unidades que se pueden producir en
un dia, mes o afo, dependiendo, del tipo de proyecto que se esta

formulando”.

En conclusion el tamafo del proyecto esta definido por su capacidad fisica o
real de produccion ya sea de bienes o servicios, durante un periodo
determinado. Esta capacidad se expresa por unidad de tiempo, es decir,
volumen, peso, valor o numero de unidades de productos elaborados por ciclo
de operacion, y finalmente se puede plantear por indicadores indirectos, como
es el monto de inversion, monto de ocupacion efectiva de mano de obra o la

generacion de ventas o de valor agregado al mismo.

4.3 Capacidad de Produccién

‘La capacidad de produccion indica qué dimension debe adoptar la
estructura econdmica, pues si la capacidad es mucho mayor que la
produccion real estaremos desperdiciando recursos. Lo ideal es que la
estructura permita tener una capacidad productiva flexible (minimizando
costos fijos e incrementando los variables), que nos permita adaptarnos a
variaciones de los niveles de produccion.

El tamano del proyecto también se puede medir por el monto de la
inversion aplicada, el numero de empleos generados, el area fisica
ocupada, participacién en el mercado, niveles de ventas alcanzados o

generacion de valor agregado para la regiéon”.

El cuadro que a continuacidén se detalla nos indica la capacidad de la
maquinaria para producir los bolsos de mujer basados en el reciclaje de lona y

caucho, utilizando en cada bolso un tiempo estimado de 45 minutos a 1 horas



por cada uno. Para determinar la capacidad de produccion de este tipo de

bolso se detalla en la siguiente tabla.

Tabla No. 1

CAPACIDAD DE PRODUCCION DIARIA Y SEMANAL

Numero Total de
de Total de Produccion| numero de dias produccion
Operarias diaria laborables semanal
1 8 bolsos 5 dias 40 bolsos
Elaborado por: Margarita Landeta
Fuente: Investigacion de Mercado
Tabla No. 2

CAPACIDAD DE PRODUCCION MENSUAL

Numero
de Total de Produccién No. De Total de produccion
Operarias semanal semanas mensual
1 8 bolsos 4 semanas 160 bolsos
Elaborado por: Margarita Landeta
Fuente: Investigacion de Mercado
Tabla No. 3

CAPACIDAD DE PRODUCCION ANUAL

Numero
de Total de Produccion No. De Total de produccién
Operarias Mensual meses mensual
1 160 bolsos 12 meses 1920 bolsos
TOTAL CAPACIDAD DE PRODUCCION 1920

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Investigacion de Mercado
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Como es lo mismo simplificando el calculo si la operaria trabaja 8 horas diarias,
donde emplea un tiempo de 45 a 1 hora para confeccionar un bolso, lo que
significa que diariamente produce 8 bolsos diarios, este valor es multiplicado

por 240 dias laborales del afo, esto da un resultado de 1.920 bolsos anuales.

4.4 Exportaciéon

“Venta de bienes y servicios de un pais al extranjero; es de uso comun
denominar asi a todos los ingresos que recibe un pais por concepto de
venta de bienes y servicios, sean estos tangibles o intangibles. Los
servicios tangibles corresponden generalmente a los servicios no
factoriales tales como, servicios por transformacion, transportes diversos,
fletes y seguros; y los intangibles corresponden a los servicios, como
servicios financieros que comprenden utilidades, intereses, comisiones y
algunos servicios no financieros. Salida de mercancias y de otros bienes,
por la frontera aduanera de un pais, incluidas las compras directas en el
interior del pais, efectuadas por las organizaciones extraterritoriales y las
personas no residentes. Comprende el valor FOB (libre abordo) de las
exportaciones de bienes y los servicios por fletes, seguros y servicios de
transformacién que se venden al exterior”.

“‘En economia, una exportacion es cualquier bien o servicio enviado a
otra parte del mundo, con propdsitos comerciales. La exportacion es el
trafico legitimo de bienes y/o servicios nacionales de un pais pretendidos
para su uso o consumo en el extranjero. Las exportaciones pueden ser
cualquier producto enviado fuera de la frontera de un Estado. Las
exportaciones son generalmente llevadas a cabo bajo condiciones
especificas. La complejidad de las diversas legislaciones y las
condiciones especiales de estas operaciones pueden dar lugar, ademas,

a toda una serie de fendmenos fiscales”.
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4.41 Registro como Exportador

Para obtener el registro como Exportador ante la Aduana, se debera gestionar
previamente el RUC en el Servicio de Rentas Internas, una vez realizado este

paso se debera:

1. Registrar los datos ingresando en la pagina www.aduana.gob.ec, link:

OCE’s (Operadores de Comercio Exterior), menu: Registro de Datos y

enviarlo electronicamente.

2. Llenar la Solicitud de Concesién/Reinicio de Claves que se encuentra

en la misma pagina web y presentarla en cualquiera de las ventanillas
de Atencién al Usuario del SENAE, firmada por el Exportador o
Representante legal de la Cia. Exportadora. Recibida la solicitud se
convalidan con los datos enviados en el formulario electrénico, de no

existir novedades se acepta el Registro inmediatamente.

Una vez obtenido el registro se podra realizar la transaccion electronica de la

Declaracion de Exportacion.

4.4.2 Declaracién de Exportacion

Es un formulario Declaraciéon Aduanera Unica de Exportacién en el que todas

las exportaciones deben ser presentadas, siguiendo las instrucciones

contenidas en el Manual de Despacho Exportaciones para ser presentada en el

distrito aduanero donde se formaliza la exportacion junto con los documentos

que acompafan a la misma.
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4.4.3 Documentos de acompainamiento a la Declaraciéon de exportacion

Las exportaciones deberan ser acompanadas de los siguientes documentos:
e Factura comercial original.
e Autorizaciones previas (Cuando proceda).
e Certificado de Origen (Cuando proceda).
e Documento de Transporte.

e Orden de Embarque impresa.

4.4.4 Fases de una Exportacion

4441 FASE DE PRE-EMBARQUE:

Se inicia con la transmision y presentacion de la Orden de Embarque (codigo

15), que es el documento que consigna los datos de la intencidn previa de
exportar, utilizando para el efecto el formato electrénico de la Orden de
Embarque, publicado en la pagina web de la Aduana, en la cual se registraran
los datos relativos a la exportacion tales como: datos de exportador,

descripcion de mercancia, cantidad, peso y factura provisional.

Una vez aceptada la Orden de Embarque por el Sistema Interactivo de
Comercio Exterior (SICE), el exportador se encuentra habilitado para movilizar
la carga al recinto aduanero donde se registrara el ingreso a Zona Primaria y se

embarcaran las mercancias a ser exportadas para su destino final.

Existe la posibilidad que ante una restriccion o control solicitado por otras
instituciones reguladoras o por control aduanero, ciertas mercancias requieran

cumplir una formalidad aduanera antes de ser embarcadas.
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4.4.4.2 FASE POST-EMBARQUE:

Se presenta la DAU definitiva) Codigo 40), que es la Declaracion Aduanera de
Exportacion, en un plazo no mayor a 30 dias habiles posteriores al embarque

de las mercancias.

Para las exportaciones por via aérea de productos perecibles en estado fresco
podra presentarse una sola Declaracion Aduanera, para varios embarques
hacia un mismo destino, realizados dentro de un mismo mes. Esta declaracion
y sus documentos de acompafamiento y de soporte deberan presentarse hasta

15 dias posteriores a la finalizacion del mes.

Previo al envio electronico de la DAU definitiva de exportacion, los
transportistas de carga deberan enviar la informacién de los manifiestos de
carga de exportacion con sus respectivos documentos de transporte. El SICE
validara la informacion de la DAU contra el Manifiesto de Carga. Si el proceso
de validacion es satisfactorio, se enviara un mensaje de aceptacion al
exportador o agente de aduana con el numero de refrendo de la DAU.
Numerada la DAU, el exportador o el agente de aduana deberan presentarla
ante el Departamento de Exportaciones del Distrito por el cual salio la

mercancia junto con los documentos que acompafian a la misma.

Se debera considerar que la norma contempla que hasta que esté listo el
nuevo sistema informatico, la DAU de exportacion y sus documentos de
acompafamiento y soporte deben ser entregados fisicamente dentro del
término de 15 dias posteriores a la aceptacion electronica a la administracion

aduanera.

Asi mismo se aclara que los tiempos de transmisién y entrega de documentos
fisicos se adjuntarian cuando se encuentre incompleto el nuevo sistema

informatico.
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4.5 Vias de Transporte para la Exportacion

Todos los medios de transporte presentan ventajas e inconvenientes. El medio
seleccionado dependera en gran medida, de los productos comercializados, de
las necesidades y preferencias del exportador y desde luego de las exigencias

de sus clientes o de los propios productos.

Los factores a tomar en cuenta para la seleccion apropiada de transporte, se

resumen en:

a. Precio
b. Plaza de entrega

c. Y exigencias especiales del producto.

Los principales medios de transporte son:

4.5.1 Transporte aéreo

Es un medio muy rapido y seguro que, por lo general, necesita poco embalaje y
con poco capital asociado a la mercancia; a pesar de todo es el medio de
transporte mas costoso. No obstante puede ser muy rentable para transportar
mercancia de poco volumen y mucho valor. Durante el periodo de fin de afo,
normalmente debido a los altos volumenes que demandan este tipo de
transporte, las lineas aéreas manejan tarifas mas altas las cuales se clasifican

de la siguiente manera:

= Priority one para cargas urgentes la tarifa es la mas alta
= Priority two para cargas en tiempo promedio, tarifa intermedia.
= Triority three para cargas que pueden esperar mas tiempo, aplica la

tarifa mas baja.
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Este tipo de transporte es el mas adecuado para productos no perecederos,

sobre todo si se trata de pocas cantidades.

Cuando se solicita una cotizacion para un flete via aérea es importante
proporcionar el peso neto (peso del producto mas empaque) y medidas de los
bultos (si son cajas, por ejemplo; proporcionar alto, ancho y largo en
centimetros) y nombre del aeropuerto en destino. También se debe especificar
quién hara efectivo el pago del servicio por el flete. No hay ningun
inconveniente se paga localmente, si por el contrario sera cancelado en
destino, se debe extender una carta por parte de la empresa haciéndose

responsable que el cliente en destino sera quien efectue el pago.

Para contactar cualquier linea aérea que le pueda proporcionar este servicio
puede localizarla en la guia telefénica o bien consultando Servicios de

Transporte Aéreo.

4.5.2 Transporte maritimo

Su principal inconveniente es la lentitud. Tal vez no sea el método mas practico
cuando se transportan productos perecederos. Es el medio mas econdmico
para articulos de gran valor en relacidén peso/volumen, por ejemplo vehiculos,

aparatos electrodomésticos, etc.

Transportar una mercancia por este medio puede tomar entre 1 semana a 15
dias aproximadamente. La carga que se maneja en contenedores completos se
manejan via maritima. Sin embargo, cuando se van a enviar cajas sueltas
(siempre y cuando se trate de productos no perecederos) pueden enviarse
también por esta via. No todas las navieras manejan cajas sueltas pero si

algunas proporcionan este servicio.

Para contactar el servicio de navieras en Guatemala puede localizarlas

Servicios de Transporte Maritimo..
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4.5.3 Transporte terrestre

Permite el transporte de producto directa, del depdsito del vendedor al
comprador. Este medio de transporte es el mas utilizado desde México hasta
Panama, por lo general es bastante rapido y seguro. Los precios varian mucho

dependiendo de la empresa de transporte.

Es importante considerar los tiempos y si es necesario realizar trasiegos
(cambio de camion o contendor), esto desde luego afectara el tiempo y

posiblemente costo de cuadrilla para carga y descarga.

Para solicitar cotizacion de este tipo de servicio, es necesario proporcionar a la
empresa de transporte: el peso neto de las mercancias, asi como las medidas

(alto por ancho por largo en metros o centimetros)

Para productos perecederos es necesario contratar un contendor refrigerado,
indicar claramente la temperatura correcta, asi como establecer los horarios
para evitar dafio al producto. La logistica para el manejo de estos productos por
esta via debe ser muy exacta y bien planificada conjuntamente con la empresa

de transporte.

Para contactar el servicio de carga en Guatemala puede localizarlas en

Transporte Terrestre de Carga

4.5.4 Transporte multimodal

Es la combinacidon de dos o mas de los métodos descritos anteriormente. Con

este medio de transporte, es conveniente utilizar contenedores.
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Para la seleccion de servicio consultar el Auxiliares de la Funcion Publica

= Agentes Aduaneros
= Bancos
= Empresas Transportistas

= Empresa de Mensajeria Internacional o Courier

4.6 Incoterms 2000

Los incoterms (International comercial terms, términos internacionales de
comercio) son normas acerca de las condiciones de entrega de las mercancias,

productos.

Se usan para aclarar los costes de las transacciones comerciales
internacionales, delimitando las responsabilidades entre el comprador y el
vendedor, y refleja la practica actual en el transporte internacional de

mercancias.

El objetivo fundamental de los incoterms consiste en establecer criterios
definidos sobre la distribucién de los gastos y trasmision de los riesgos entre la
parte compradora y la parte vendedora en un contrato de compraventa

internacional.

Los incoterms se aplican unicamente en las compraventas internacionales de
mercancias, no en las de servicios ya que éstos son intangibles en los que no

se utiliza la logistica.

Los incoterms regulan cuatro aspectos basicos del contrato de compraventa

internacional: la entrega de mercancias, la trasmisidon de riesgos, la distribucion

de gastos y los tramites de documentos aduaneros.
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Cuadro No. 1. Incoterms

Eportador Aduana [ = CARGA Importador
Terminal

[c] Reingex
= Documentos
m Riesgos

mmm Coste

Elaborado por: Margarita Landeta
Fuente: Llamazares Garcia- Loma, Olegario. Capitulo 4: Los Incoterms uno a

uno.

4.6.1 Incoterm a implementarse en la exportaciéon

4.6.1.1 Grupo C-Entrega indirecta, con pago del transporte principal

CPT

Carriage Paid to — Transporte pagado hasta (Lugar de destino convenido).
El vendedor se hace cargo de todos los costes, incluido el transporte principal,
hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino. Sin
embargo, el riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de
la mercancia al transportista dentro del pais de origen.

El incoterm CPT se puede utilizar con cualquier modo de transporte incluido el

transporte multimodal.
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4.6.2 Pasos para la venta del producto al cliente internacional

Como se esta iniciando con las exportaciones Unicamente se tendra un cliente
hasta adquirir experiencia y dinero para contratar mas operarios/as y mas

maquinaria, los pasos a seguir son:

e Primeramente se contacta con el cliente que este caso es la tienda
llamada Casa Solérzano, nuestro primer contacto es via mail en el cual
indicaremos la fecha que la mercancia saldra de Ecuador hacia

Colombia que sera el lugar donde el cliente recogera los bolsos/carteras.

Grafico No. 1

Elaborado por: Margarita Landeta

e Como se indico anteriormente la produccion sera de 160 bolsos/carteras

como se detalla a continuacion:

-Bolsos grandes (peso 750 g) 50 unidades.
-Bolsos medianos (peso 500 g) 50 unidades.

-Bolsos pequenos (peso 250 g) 60 unidades.
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El/la operario/a se dedicara especificamente a producir los bolsos/carteras
destinados para la exportacion, cabe recalcar que estos no van solos incluyen
un empaque llamativo el cual es una caja de cartdon cuadrada, con colores
llamativos las cuales las vende UNICEF, ya que estas cajas son hechas por
niRos con capacidades especiales, estas cajas miden 46 cm de largo, 35 cm de
ancho y 10 cm de de profundidad (75 g).

Grafico No. 2

Elaborado por: Margarita Landeta

Estas cajas cuestan las 160 $50,00, este valor se debe a que FUI colocara el
logo de UNICEF en dichas cajas para que el cliente sepa que como empresa

FUI apoya a esta organizacion.

Ademas los bolsos/carteras llevaran etiquetas en las cuales aparece el nombre
de la empresa que dond las lonas para su elaboracién, y se dara a conocer los

lugares turisticos que Ecuador posee e incluye la palabra hecho en Ecuador.
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Grafico No. 3

Elaborado por: Margarita Landeta

Una vez terminados los bolsos/carteras estos seran metidos y las caja y
envueltos en papel de embalaje para que estos no sufran dafos al
momento de ser transportados, estos seran embalados y colocados en
una caja que sera transportada por via aérea de Ecuador hacia

Colombia.

Grafico No. 4

Elaborado por: Margarita Landeta
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Ya empacadas esta caja sera enviada via aérea por medio de la agencia
de carga Panalpina, ellos enviaran la mercancia por la aerolinea TACA
del aeropuerto de Ecuador hacia José Ma. Cordoba Medellin-Colombia

donde el cliente recibira la mercancia.

Grafico No. 5

j,/‘ Logistica aérea
| Colombia

""’"h -

Alfonso Bonilla

Medellin Aragon - Cali

Continental, American Airlines, United Airlines, Copa, TACA, Air Canada
entre otros

Consolidadoras como: DHL, UPS, Fast Cargo, Expeditors, Schenker,

Otras Rex Cargo, Panalpina, Servica, etc
empresas

Tiempo
Tréansito

Diarias — dependiendo del proveedor de logistica utilizado.

Elaborado por: Margarita Landeta



e Adicionalmente una vez que las carteras sean colocadas en las caja
individuales estas seran guardadas en cajas de cartén de 81 cm de

largo, 74 cm de ancho y 1.04 m de altura.

Grafico No. 6
Saias ge Carli
Largo Ancho
St -
.;ﬂ"" ’\r-' I.ﬁm 5’8'
1 AW o 74
" Atwra fw-‘v

Elaborado por: Margarita Landeta

4.6.3 Costos del flete

Como se menciona anteriormente la via de transporte sera aérea, a

continuacion se presenta un cuadro del costo del flete.

Cuadro No. 2
Flete aéreo minimo 100 kg. UsS 370
Flete aéreo (+ 100 Kg.) USS 2.6
Otros gastos aprox. USS 220

Elaborado por: Margarita Landeta
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Tabla No. 4

Elaborado por: Margarita Landeta

4.7 Precios Bolsos/Carteras

Caja de

1 cartén 81 cm 74 cm 104 cm 41,25kg
Caja de

2 carton 81 cm 74 cm 104 cm 28,75kg
Caja de

3 carton 81 cm 74 cm 104 cm 19,5kg
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FUI ofrece sus productos en el mercado nacional al precio que se detalla a

continuacion:

e Bolsos/carteras grandes $ 50,00.

e Bolsos/carteras medianas $ 35,00.

e Bolsos/carteras pequefas $ 20,00.

Los precios de los bolsos/carteras en el mercado internacional seran:

e Bolsos/carteras grandes $ 65,00.

e Bolsos/carteras medianas $ 50,00.

e Bolsos/carteras pequefas $ 35,00.
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4.8 Forma de Pago

FUI al momento de contactarse con el cliente CASA SOLORZANO, llegaron al
acuerdo que el pago de la mercancia seria en ddlares, y el pago seria en dos
partes una al momento de realizar el pedido y otra al momento en que reciben
la mercancia via transferencia bancaria, el pago sera el 20 % al realizar el
pedido, el 30 % a la mitad del tiempo acordado de entrega y el 50% al ser
recibida la mercaderia por prate del comprador, esta cuenta sera en
PRODUBANCO a nombre de FUI Reciclados CIA. LTDA, el costo de la

transferencia bancaria es de $10,00 dicho valor sera asumido por el cliente.

4.8.1 Costo Seguro

El coste del seguro es el 1% del valor de la mercancia, la compania de que se
usara es Seguros MAFRE pues no brinda seguro solo para transporte terrestre
sino también para transporte aéreo. La duracion del seguro es de 30 dias
después de finalizar la descarga de la mercancia de la aeronave en el lugar

final de descarga.
4.9 Subpartida arancelaria
Los bolsos/carteras que la empresa FUI Reciclados Cia. LTDA. Va a exportar

se encuentran en la Subpartida arancelaria 42 02 29 00 00 (Los demas bolsos

de mano carteras).
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Cuadro No. 3
Arancel Nacional Integrado

Seccién VIII : PIELES, CUEROQS, PELETERIA Y MANUFACTURAS DE ESTAS MATERIAS; ARTICULOS DE TALABARTERIA O
GUARNICIONERIA; ARTICULOS DE VIAJE, BOLSOS DE MANC (CARTERAS)Y CONTINENTES SIMILARES;
MANUFACTURAS DE TRIPA

Capitulo 42 : Manufacturas de cuero; articulos de talabarteria o guarnicioneria; articulos de visje, bolsos de mano
(carteras) y continentes similares; manufacturas de tripa

Partida Sist. Armonizado Balles, maletas (valijas), maletines, incluidos los de aseo y los portadocumentos, portafolios (carteras

4202 : de mano), cartapacios, fundas y estuches para gafas (anteojos), binoculares, cdmaras fotogréficas o

cinematograficas, instrumentos musicales o ar

SubPartida Sist. Armoniz. :

SubPartida Regional

TR . - - Los demas

Codige Producto Comunitario
(ARIAN) 4202290000-0000 :

Codigo Producto Nacional
(TNAN) 4202290000-0000-

0000 :

Fuente: Aduana del Ecuador

Cuadro No. 4. Arancel Nacional Integrado

Codigo de Producto [THAN) o000
Antidumping 0 %
Advalorem 30 %
FDI 0.5 %o
ICE 0 %%
IVA 12 %
Salvaguardia por Porcentaje 0 %%

Salvaguardia por Valor

Aplicacion Salvaguardia por Valor

Techo Consclidado 0 %
Incremento ICE 0 %
Afecto a Derecho Especifico

Unidad de Medida Unidades (UN)
Observaciones
Es Producto Perecible NO

Fuente: Aduana del Ecuador
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4.10 Relacion Comercial entre Ecuador y Colombia

El intercambio comercial entre Ecuador y Colombia se ha desarrollado
principalmente en industrias como la automotriz, productos del mar,

medicamentos, textiles y recursos energeéticos.

La balanza comercial con Colombia ha mantenido histéricamente saldos

negativos.

En el 2009 el comercio entre ambos paises se vio afectado por la aplicacion de
salvaguardias, reflejandose esto en wuna disminucion del 14% de las
importaciones con respecto al 2008. Por otro lado las exportaciones hacia el

vecino pais también se redujeron en un 13%.
En el 2010 junto con la disminucion progresiva de las salvaguardias, las
exportaciones repuntaron en 6%, y las importaciones 26%, considerando el

periodo de enero a julio de este afio con el mismo periodo del afio anterior.

Cuadro No. 5. Balanza Comercial Ecuador Colombia

COMERCIO ECUADOR-COLOMBIA
2000 A
1&00 _."’A"'\..
E .—-_._P___._,_..-'D—-—.o-"' "--.‘_N
= 1200 T .
=
- & 20
¥ @aoo0 r il
i ‘_""—,- o ___—-l_""’-"‘—ﬁ- —
400 - —
ElElih
o T T T T T
2005 2006 2007 2008 2003 2010%
P t2003%)
- —p— Exportaciories —— |mipartaciones F:QE::I:LE )

Fuente: Banco Central del Ecuador
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4.10.1 Importaciones 2012 Colombia

En marzo del 2012, las importaciones colombianas crecieron 5,5% con relacion

a igual mes de 2011, al pasar de US$4.644,7 millones CIF a US $4.899,7
millones CIF.
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CAPITULO V

5 Estudio Financiero y Econémico

5.1 Estudio Financiero

Se especifican las necesidades de recursos a invertir, con detalles de las
cantidades y fechas para los diversos items sefialados, su forma de
financiacion (aporte propio y créditos) y las estimaciones de ingresos y egresos
para el periodo de vida util del proyecto. Por lo tanto permite establecer los
recursos que demanda el proyecto, los ingresos y egresos que generara y la

manera como se financiara.

5.2 Presupuesto de Inversion

Vienen a cuantificar las necesidades en bienes de capital, consecuencia de las
decisiones tomadas dentro de la planificacion estratégica. Con base en el
cronograma de actividades de realizacion del proyecto y los estudios de
viabilidad técnica se puede identificar y discriminar la magnitud de cada una de
las inversiones necesarias.

La inversion sera de dos maneras: $5.058, 05 invertira FUI y $5.000,00 se
realizara por medio de un préstamo bancario.

Cuadro No. 1. Préstamo Bancario

12 meses
$5.000
0.93 %
11.16 %

Elaborado por: Margarita Landeta



Monto a pagar mensunlmente ;
Monto total a pagar :
Total infereses g pagar &

Capital total a pagar :

Elaborado por: Margarita Landeta

Meses Deuda Inicial
5 5.000
% 4604
54205
5 3.802
$3.395
$2934
5 2.569
52151

4= T = - I R = 1 ¥ R L I o

$1.729
51.303
3872
5433

-
R = =

Elaborado por: Margarita Landeta

Pago de Intereses Pago a Capital

5 47
5 43
539
535
g 32
528
524
520
516
512
58
54

5442
50.307
5307
5 3.000

5 396
5399
5403
5407
5411
5415
A b
5422
5426
5430
5434
5435
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Cuadro No. 2

Cuadro No. 3

Cuota Mensual a Pagar

5 442
S 442
S 442
5 442
5 442
S 442
S 442
5 442
5 442
S 442
S 442
5 442
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A continuacion se detalla la Determinacion de la Inversion Inicial del proyecto:

Tabla No. 1
DETERMINACION DE LA INVERSION
DETALLE VALOR
ACTIVOS FIJOS
Oficina Comercial adecuaciones $ 3.500,00
Maquinaria y Equipo $ 1.838,00
Equipo de Computacion $ 812,72
Equipo de Oficina $ 300,16
Muebles y Enseres $ 1.707,17
Total de Activos fijos $ 8.158,05
GASTOS DIFERIDOS
Gastos de Adecuacion $ 500,00
Gastos elaboracion de proyecto $ 1.400,00
Total Activos Diferidos $ 1.900,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 10.058,05

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Estudio Financiero

5.2.1 Activos Fijos

Son bienes tangibles de larga duracion adquiridos con el objeto de apoyar las

operaciones; por ejemplo: terrenos, edificios, autos, computadores, etc.

5.2.1.1 Presupuestos de Activos Fijos

A continuacion se detalla los activos fijos que se requiere para que la empresa

inicie sus operaciones en el departamento de Comercio Exterior:
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S

Tabla No. 2. Presupuesto de Activos Fijos

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Oficina Comercial
adecuaciones 1 $ 3.500,00 $ 3.500,00
SUB-TOTAL $ 3.500,00
- WanweR
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Maquinaria de costura 1 $ 600,00 $ 600,00
Maquina Overlock 1 $ 750,00 $ 750,00
Cortadora de tela 1 $ 300,00 $ 300,00
Planchas 2 $ 70,00 $ 140,00
Tijeras 4 $ 12,00 $ 48,00
SUB-TOTAL $ 1.838,00
[EQUPODEcOWPUTACION |
PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Computador Portatil 1 $ 750,00 $ 750,00
Impresora Multifuncién 1 $ 62,72 $ 62,72
SUB-TOTAL $ 812,72
[MUEBLESVENsERES 0
PRODUCTO CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
Escritorios 1 $ 195,00 $ 195,00
Sillas escritorio 1 $ 79,99 $ 79,99
Sillas para operaria 3 $ 29,99 $ 89,97
Sillas departamento de
comercio 4 $ 40,00 $ 160,00
Mesa de reuniones 1 $ 96,00 $ 96,00
Archivador 1 $ 96,21 $ 96,21
Mesa de cortar 1 $ 180,00 $ 180,00
Vitrina 2 $ 310,00 $ 620,00
Repisa 1 $ 190,00 $ 190,00
SU-TOTAL $ 170717
PRODUCTO CANTIDAD PRECIO UNITARIO
Telefax 1 $ 176,96 $ 176,96
Extintor 1 $ 123,20 $ 123,20
SUB-TOTAL $ 300,16
TOTAL $ 8.158,05

Elaborado por: Margarita Landeta

Fuente: Estudio Financiero
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Tabla No. 3. Gastos de Ventas

Contacto cliente 1 $ 55,00 $ 330,00 $ 660,00

Gastos/Exportacion. 1 $ 446,00 $ 2.676,00 $ 5.352,00

Otros Gastos de

Ventas. 1 $ 70,00 $ 420,00 $ 840,00
2% Imprevistos $11,42 $17,42 137,04

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta

En esta tabla se muestra cuanto se gastara por ventas tanto por mes, por

semestre y por ano.

Tabla No. 4. Gastos Administrativos

Operario/a 1 $ 300,00 $ 1.800,00 $ 3.600,00
Jefe/Exportaciones 1 $ 500,00 $ 3.000,00 $ 6.000,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta

En esta tabla se puede ver cuanto sera el valor destinado a los sueldos de las

personas que trabajan en el departamento de exportaciones.
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Tabla No.5. Producto

Bolsos/carteras $ 150,00 | $ 1.800,00
2% imprevistos $ 3,00 $ 36,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta

En este cuadro podemos ver cuanto se gastara en la elaboracion de los
bolsos/carteras, hay que tomar en cuenta que la lona y el caucho reciclado FUI
lo recibe por medio de donaciones, por esta razdén no se gastara mayor cosa en
la materia prima.

Tabla No. 6. Gato Total

Gastos
Administrativos $ 800,00 $ 9.600,00
Gastos de ventas $ 582,42 $ 6.989,04
Producto $ 153,00 $ 1.836,00
Teléfono $ 25,00 $ 300,00
Internet $ 150,00 $ 1.800,00
2% Imprevistos $ 34,21 $ 410,50

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta

En esta tabla se muestra el valor total del gasto.
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Tabla No. 7. Costo Bolso/Cartera

Bolso grande |$ 60,00 (50 $ 3.000,00 |$ 36.000,00
Bolso
mediano $50,00 (50 $ 2.500,00 |$ 30.000,00
Bolso
pequefio $3500 |60 $2.100,00 |$ 25.200,00
TOTAL $ 145,00 |160 $ 7.600,00 | $ 91.200,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta

A continuacién se detalla brevemente en un cuadro los gastos y los ingresos
mensual, semestral y anual, en este se podran ver todos los gastos en los que
se debe incurrir y cual sera el valor que quedara del ingreso por la venta de los
bolsos/carteras al disminuir dichos gastos.

Tabla No. 8. Gastos/Ingresos

Total costo ventas $ 582,42 $3.433,42 $ 6.989,04
Gastos administrativos $ 800,00 $ 4.800,00 $ 9.600,00
Gasto producto $ 153,00 $ 918,00 $ 1.836,00
Otros $ 209,21 $ 1.255,26 $2.510,52
Cajas $ 70,00 $ 420,00 $ 840,00

Préstamo $ 442,00 $ 2.652,00 $ 5.304,00

$ 7.600,00 $ 45.600,00 $ 91.200,00

Fuente: Estudio Financiero

Elaborado por: Margarita Landeta
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CAPITULO VI

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1

Conclusiones

Se escogio a FUI Reciclados CIA. LTDA. Ya que es una empresa nueva
e innovadora dentro del mercado Ecuatoriano, ademas ofrecen un
producto nuevo para el mercado Colombiano que a donde se pretende
llegar, dicha empresa no exporta sus productos ya que no poseen un
departamento ni personal capacitado para hacerlo, es por eso que nace
esta idea y se realizan los estudios necesarios para ponerla en marcha.
FUI Reciclados CIA. LTDA. Es una empresa creada en el afo 2008, un
grupo de personas unieron sus proyectos de vida (el reciclaje y la ayuda
social respectivamente) para dar inicio a un gran proyecto como lo es la
elaboracién de productos como bolsos/carteras a base de material
reciclado como la lona y el caucho, ademas de reciclaje la
responsabilidad social y con el medio ambiente es su principal objetivo.
El estudio de mercado demuestra con amplia exactitud las percepciones,
y habitos que tienen las tiendas encuestadas, al momento de adquirir un
bolso/cartera para la venta en sus tiendas, lo cual hace pronosticar que
la empresa tiene perspectivas de éxito.

El estudio Técnico realizado muestra la gran posibilidad de llegar al
mercado colombiano, cabe recalcar que FUI nunca antes lo ha hecho
por lo que sera una nueva experiencia la cual se espera esté llena de
éxito y que esta empresa pueda seguir expandiéndose por el mundo.

En la evaluacion del proyecto, se pudo comprobar que este es rentable
si se sigue los parametros expuestos, por lo tanto este refleja una

rentabilidad satisfactoria, indicando la puesta en marcha del proyecto.
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6.2 Recomendaciones

e Es importante conforme se vaya adquiriendo experiencia dentro del
mercado internacional implementar un plan de marketing para dar a
conocer no solo al Ecuador sino al mundo este producto y lo importante
que es que el cliente lo adquiera ya que no sélo se llevan algo lindo sino
que detras de ese bolso/cartera hay muchas sonrisas de nifios que
reciben ayuda y el cuidado al medio ambiente donde se vive.

e La empresa FUI Reciclados CIA. LTDA. Al implementar este proyecto
debe tener en cuenta que al inicio costara trabajo y tiempo pero
conforme el tiempo transcurra iran aprendiendo y aun mas si se contrata
a alguien especializado para llevarlo a cabo.

e Se ha demostrado en la investigacidon de mercado que el proyecto es
viable y ejecutable se recomienda implementarlo a la brevedad posible
para atender a la necesidad de los clientes en Medellin-Colombia , por el
momento con una sola tienda hasta obtener el capital para expandirse y
proveer a mas tiendas.

e Brindar un producto de calidad y exclusivo orientado siempre a
satisfacer las necesidades de los clientes.

e Realizar un estudio financiero y econémico mucho mas a fondo que
refleje la rentabilidad de este proyecto, este debe hacerlo una persona

especializada en las finanzas para que sea real y garantizado.
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ANEXO 1

Buenos dias/tardes soy egresado de la UDLA de la carrera de Tecnologia
en Importaciones y Exportaciones, estoy realizando una encuesta y
considero que su opinion es de gran importancia para el éxito de la

investigacion a realizarse:

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS PARA LA COMPRA DE UN
BOLSO BASADO EN LA TECNICA DE RECICLADO DE LONA Y CAUCHO
FABRICADO POR LA EMPRESA FUI

OBJETIVO: Conocer el grado de aceptacion del nuevo e innovador producto

que estara ofertando la empresa FUI en Colombia-Medellin.

INSTRUCCIONES:

a) Responda con sinceridad a las siguientes preguntas que se plantean a

continuacion.

b) Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.

c) Sefiale con una X en el lugar que escoja.
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INFORMACION PERSONAL

Nombres de su Tienda

¢Le gustaria adquirir loa nuevos e innovadores bolsos y/o carteras que

FUI (Empresa Ecuatoriana) ofrece al mercado Colombiano?

Si U

No [

1.- ¢Usted vende Bolsos (Cartera) en su tienda?

Si U

No [

2.- ;Cual es el material de su preferencia al momento de adquirir un bolso

para ponerlo en venta en su tienda?

Cuero L]
Cabuya O]
Tela estampada ]

Material reciclado como lo es lona y caucho [



3.- ¢ Usualmente déonde adquiere sus bolsos para la venta? Indique el

lugar

Mercado Artesanal ]
Vendedores Directos []
Cadenas de Ropa y Accesorios ]

Importaciones

4.- ; Aproximadamente cuanto gasta en adquirir bolsos o carteras (150

bolsos y/o carteras)?

Menos de 5.000 ddlares O]
De 5.000 a 6.000 ddlares ]
Mas de 6.000 dolares L]

5.- ¢La calidad del bolso que usted ha adquirido como le calificaria?

Excelente L]

Bueno L]

Regular H
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6.- El servicio que ha recibido en el lugar donde ha comprado su bolso ha

sido:
Excelente ]
Bueno ]

7.- ¢ Con qué frecuencia compra bolsos (carteras) para mujer?

Una vez al mes ]
Dos veces al mes L]
3 a 4 veces al afio O]
4 a 5 veces al afio O]

8.- ¢Le gustaria vender en su tienda bolsos y/o carteras hechas de
material reciclado como lona y caucho que ademas de ser nuevos en el
mercado, ser de varios modelos y de gran utilidad los podra adquirir a

precios muy econémicos?

Si L]

No ]
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9.- ¢ Cuanto pagaria Usted por este tipo de bolso (cartera)?

De $15 a $20

De $21a$ 30

De $31 a $40

De $41 a $50

[

[

10.- A través de qué medio publicitario preferiria recibir informacién y

promocion de los productos que ofreceremos.

Revistas

Radio

Prensa

Medios Impresos

Correo Electronico

[l

[l

Gracias por su colaboracion!!!



