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CAPITULO I

1.- LA EMPRESA

1.1. CONSTITUCION DE LA EMPRESA

Cuadro No 1.- CONSTITUCION DE LA EMPRESA

CONSTITUCION DE LA EMPRESA
ESPECIE DE COMPANIA: COMPANIA ANONIMA

NOMBRE: LA MARCHA ACCESORIOS B

NUMERO DE SOCIOS: 2

ACCIONISTAS: MARIA FERNANDA PESANTEZ 50 %
GUSTAVO HERNADEZ BARROS 50 %

CAPITAL SUSCRITO: $ 800

REPRESENTANTE LEGAL:  MARIA FERNANDA PESANTEZ

ACTIVIDAD COMERCIAL: IMPORTACION Y COMERCIALIZACION
DE ARTICULOS EN GENERAL
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Con el fin de que la compaiia vy la actividad comercial de la misma entren en
funcionamiento lo antes posible se ha considerado adquirir una compaiia previamente

constituida, a un estudio juridico, cuyo precio en el mercado es de $ 300.




1.2. ACTIVIDAD COMERCIAL

La actividad comercial que desarrollard la empresa es la IMPORTACION Y
COMERCIALIZACION DE BISUTERIA.

Al ser una empresa comercializadora, su principal funciones estara
encaminada a conseguir v consolidar una buena relacion comercial con los
principales proveedores de bisuteria y por otra parte establecer alianzas con los

o

clientes para estos productos.

Los proveedores seran empresas internacionales de los principales paises
productores de BISUTERIA de piedras y materiales naturales. Con estos

proveedores se tendra que efectuar negociaciones que nos permitan. obtener:

e Representacion exclusiva para el mercado Ecuatoriano.
e Precios competitivos.

e (réditos en la compras de los productos.

En cuanto a la comercializacion, nuestra empresa tiene la finalidad de convertirse
en un mayorista y representante exclusivo de proveedores internacionales, en primera
instancia para el mercado de la ciudad de Guayaquil, posteriormente a otras ciudades

del Pais.

Al ser nuestra empresa, un distribuidor mayorista, nuestros clientes seran las
principales “ISLAS™ y locales comerciales que vendan al por menor este tipo de
mercaderias, sin descartar la posibilidad de comercializar los productos a personas

que se dedican a la venta al detal, de este tipo de productos en los hogares.

Nuestra empresa sera la encargada de efectuar la importacion de los productos, lo

cual conlleva, el rniesgo de la importacion de los mismos.



1.3. REQUISITOS DE LA COMPANIA PARA EFECTUAR
IMPORTACIONES.

Es importante mencionar en este punto de la constitucion de la empresa, que

la misma debe cumplir con dos requisitos principales, para efectuar importaciones:

1.3.1 OBTENCION DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE
(RUQC)":

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es el punto de partida para el
proceso de la administracion tributaria. EI RUC constituye el numero de
identificacion de todas las personas naturales y sociedades que sean sujetos de
obligaciones tributarias A traves del certificado del RUC (documento de inscripcion).
el contribuyente estd en capacidad de conocer adecuadamente cuales son sus
obligaciones tributarias de forma que le facilite un cabal cumplimiento de las
mismas. Las personas naturales o sociedades que sean sujetos de obligaciones

tributarias, tienen dos obligaciones iniciales con el Servicio de Rentas Internas:

- Obtener el Registro Unico de Contribuyentes, documento tnico que le
califica para poder efectuar transacciones comerciales en forma legal. Los
contribuyentes deben inscribirse en el RUC dentro de los treinta dias habiles

siguientes a su inicio de actividades.

- Actualizar el RUC por cualquier cambio producido en los datos originales
contenidos en éste. El contribuyente debera realizar esta actualizacion dentro de los
treinta dias habiles siguiente de ocurrido el hecho que produjo el cambio

Para la obtencion del RUC, las sociedades deben presentar:

Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal.

" FUENTE: SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
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Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o

domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante

legal inscrito en el Registro Mercantil.

Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la Super. de

Compaiias.

Identificacion del representante legal y gerente general:

Ecuatorianos: copia de la cédula de identidad y presentar el certificado de

votacion del ultimo proceso electoral.

Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde realiza la
sociedad su actividad economica, debera entregar una copia de cualquiera de los

siguientes documentos:

*Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefonico, o consumo de agua

potable, de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de registro: o,

«Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder al del ano

en que se realiza la inscripcion, o del inmediatamente anterior; o,

*Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.




1.3.2 OBTENCION DE LA TARJETA DE IMPORTACION (BCE)* :

e Tener No. RUC, que esté habilitado por el SRI.

¢ [os importadores y exportadores deberan consignar sus datos en la “Tarjeta
de Identificacion Importador-Exportador”, proporcionada por el BCE v
los bancos corresponsales y ser presentada en el banco en el que el cliente

disponga de una cuenta corriente o de ahorros.

o Para el ingreso en el sistema de Comercio Exterior, los bancos corresponsales

solicitaran documentos personales adicionales, segun sus politicas de gestion.

e (Cabe mencionar que el tramite de registro de importador — exportador se

realiza por una sola vez.

* FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR



CAPITULO 11

2.- ANALISIS DEL MERCADO INTERNO Y EXTERNO

2.1. ESTUDIO DEL PAIS

Grafico No 1. MAPA DEL ECUADOR
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FUENTE: THE WORLD FACTBOOK - CIA

Ecuador esta localizado en Sur del Continente Americano, sus limites fronterizos son al
Norte con Colombia, al Sur con Peru y al Oeste por el Océano
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representan 590 Km y con Perti 1.420 Km. A su vez cuenta con 2.237 Km de linca

costera.

El pais esta dividido en cuatro regiones, Costa, Sierra, Oriente y Region
Insular, en cada una de las regiones el clima que predomina son los siguientes. en la
Costa un clima Tropical en la Sierra un clima frio con varios Nevados y Montanas y
el Oriente un clima himedo.

El Ecuador cuenta con 22 provincias: Azuay, Bolivar, Canar, Carchi,
Chimborazo, Cotopaxi, El Oro, Esmeraldas, Galapagos, Guayas, Imbabura, Loja,
Manabi, Morona-Santiago, Napo, Orellana, Pastaza, Pichincha,

Los Rios,

Sucumbios, Tungurahua, Zamora-Chinchipe.

El Ecuador tiene una poblacion de 137363.593 habitantes (estimacion a Julio

del 2005). la edad de la poblacion esta distribuida de la siguiente forma:
p £

Cuadro No. 2 DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR EDADES

DISMUCI()N BELA mBLAcmN POR EDADES
TAROS | % [HOMBRES[ HO % MUJ| TOTAL
0414 33.5%| 2.282.252] 34,1% 2.195.942f 32.9%| 4.478.194
15 - 64 61.5% 4.094.146] 61.2% 4.130.096] 61.9%]| 8.224.243
65 EN ADELANTE]| 4.9%) 310.336 4.6%| 350.821 5,3% 661.157
TOTAL 100%| 6.686.734 100%| 6.676.859] 100% 13.363.50'—4

FUENTE: THE WORLD FACTBOOK - CIA

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

i

—_—

h
]



Fn cuanto a sus principales indices macroeconomicos podemos anotar los

siguientes:
Cuadro No. 3 INDICADORES MACROECONOMICOS
PIB REAL: $36.488 millones (2005)
PIB (TASA CRECIMIENTO): (7% (2005) |
PIB PER CAPITA: $2.700 (2005) B
PIB - COMPOSICION PRICIPALES SECTORES MINAS Y CANTERAS:
(2005.): 20.58 %
COMERCIO: 11,82 %
MANUFACTURA: 8,96
o )
TASA DE DESEMPLEO 9,30%
TASA DE SUB EMPLEO 49,23%
TASA INFLACION (Precios de consumidor) 3,14 % (2005)
EXPORTACIONES FOB: $10.100 millones (2003)

PETROLEO,
PRINCIPALES PRODUCTOS DE EXPORTACION: [BANANO, FLORES.
CAMARON
EEUU.:472% --
COLOMBIA 10,9 % --
PERU 7.4 %
IMPORTACIONES CIF: $10.286 millones (2005)
VEHICULOS,
PRODUCTOS
PRINCIPALES PRODUCTOS DE IMPORTACION: |QUIMICOS,
TELECOMUNICACIO

PRINCIPALES PAISES A LOS QUE EXPORTA
(2005):

NES, ELECTRICIDAD

EELLL. 242 % ~-
PRINCIPALES PAISES DE LOS CUALES COLOMBIA 13,5 % --
IMPORTAN (2005) VENEZUELA 7,2 % --

BRASIL 6,2 %

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
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Las principales terminales portuarias con las que cuenta el pais. son los puertos

e Esmeraldas
¢ Guayaquil
e [a Libertad
» Manta

e Puerto Bolivar

A su vez cuenta con dos terminales aéreas internacionales:
e Acropuerto José Joaquin De Olmedo, de la ciudad Guayaquil.

e Acropuerto Mariscal Sucre de la ciudad de Quito.

2.2. IMPORTACIONES DEL ECUADOR

Las estadisticas de Comercio Exterior (Balanza Comercial), que recogen las
Cuentas Nacionales del pais, estan en funcion de la clasificacion de los productos. en
nuestro caso las importaciones que registra el Ecuador de las dos Sub Partidas

Nacionales en analisis:

- 17



Cuadro No. 4 IMPORTACIONES DEL ECUADOR POR PAIS DE ORIGEN
IMPORTACIONES DEL ECUADOR POR PAIS DE ORIGEN
SUB PARTIDA NACIONAL 7117190000
i?‘c!_umen en Tonglgdi,u‘ | Valores en giles de USD CIF % Part.

2000[200112002[2003[2004| 20002001 [2002]2003 [ 20042005 | 2005
Total Mundo
Mundo 69 | 89 | 103|143 206 |1.334|2.751(3.930(3.999|4.71116.289]  100%

Paises de la

CAN

Colombia I 6 151 13|27 | 50 | 575 [1.202] 776 |1.219]1.599] 25.43%
Peru 11 (21 |41 ]54]71 (946 1.722R.407R.762PR.708B.719 59.13%
Principales

Origenes

(China 0 2713514267 0 [119]131]167|309|373] 5.93%

Estados Unidos| 38 [ 26| 6 |21 |32 |172|166| 75 [ 138|211 [ 159 | 2.53%

Argentina 010101 3 0 0 b 10 [ 125296 4.71%

FUENTE: COMUNIDAD ANDINA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Las importaciones de la Sub Partida Nacional 7117190000 que clasifica
basicamente la BISUTERIA que este elaborada en base de Metal, alcanzaron durante
el afio 2005 los seis millones trescientos mil dolares aproximadamente, el pais del
cual mas efectuamos importamos es Peri que representa el 59,13 % de las
importaciones del Ecuador, seguido por Colombia con un 25.43% siendo los dos
paises miembros de la Comunidad Andina de Naciones. Otro de los principales

paises que se efectuan importaciones, son: China, Argentina y Estados Unidos.

- 18 -




Cuadro No. 5 IMPORTACIONES DEL ECUADOR POR PAIS DE ORIGEN

IMPORTACIONES DEL ECUADOR POR PAIS DE ORIGEN
SUB PARTIDA NACIONAL 7117900000
i PR s ‘Valores en miles de USD
Volumen en Toneladas| % Part.
Y0200 T2002200320043000200 0022003200420 2005
I'otal Mundo ‘ !
Mundo 30 [ 30 [ 45| 62 |266(279(317[306(419(1096{1056 100%
Paises de la
[CAN
Colombia | OO0 0040 6|8 |14]3 ] 0.09%
Pera O 110004973 |10] 0] 0]3 0.28%
Principales
Origenes
(hina 1 [ 10]29 (37123417 | 51 |146(125]708819| 77.56%
Estados Unidos| 24 | 13 | 8 [ 19 | 21 {13194 | 46 | 181 [219]135 12.78%
[talia O[22 24|67 [23][23]|43] 9 ().85%

FUENTE: COMUNIDAD ANDINA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

En cuanto a las importaciones de la Sub Partida Nacional 7117900000 que
clasifica basicamente la BISUTERIA que este elaborada de otro tipo de materiales y
que NO incorpore el Metal, alcanzaron un poco mas de un millon de USD durante el
afio 2003, los principales paises de los cuales efectuamos mds importaciones. son

China con un 77% y Estados Unidos con un 12 %.

s s




Gréfico No 2. IMPORTACIONES DE BISUTERIA DEL ECUADOR

IMPORTACIONES DE BISUTERIA DEL ECUADOR
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FUENTE: COMIJNI[)AD ANDINA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Las importaciones totales de BISUTERIA comprendidas en las dos SUB
PARTIDAS NACIONALES analizadas han alcanzando los siete millones trescientos
mil délares aproximadamente. en el afio 2005, lo que significa un crecimiento del 26
% con respecto al afio 2004, mientras que el crecimiento de las importaciones del afio

2004 con respecto al aio 2003 fue del 31 %.

Las importaciones de Bisuteria representan apenas el 0,07% del total de las

importaciones del Pais durante el afio 2005
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2.3. CIUDAD DE GUAYAQUIL®

DATOS GENERALES

CLIMA

El clima de Guayaquil es el resultado de varios factores. Por su ubicacion en

plena zona ecuatorial, la ciudad tiene una temperatura calida durante casi todo el ano.

Fso no cambia que su proximidad con el Océano Pacifico hace que las
corrientes fria de Humbolt y calida del Nifio marquen dos periodos climaticos
diferenciados. El primero aparece entre los meses de Mayo a Diciembre. y es seco y
mas fresco. conocido para nosotros como el verano, que corresponde al invierno

austral.
En cambio, a partir de Diciembre hasta Abril. tenemos la presencia del
invierno, correspondiente al verano austral, y este periodo se caracteriza por ser

lluvioso y humedo con calor tipico del tropico.

La temperatura promedio es entre 20* C y 27°C.

DATOS GEOGRAFICOS

Superficie:
El area correspondiente a la ciudad de Guayaquil es de 32,440 hectareas, pero

solo 18.000 de ellas estan ocupadas por la ciudad y otros asentamientos.

*M.1. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL



Situacion Geografica
Ecuador esta situado en la parte norte de América Latina, con el Océano

Pacifico banando sus costas.

Guayaquil esta ubicado en el margen derecho del Rio Guayas v bordea al
oeste con el Estero salado y los cerros Azul y Blanco. En el Sur con el estero de la

Puntilla de Guayaquil que llega hasta la Isla Puna.

Hidrografia:

Guayaquil se encuentra situada en la cuenca del Rio Guayas, una extensa area
de la costa Ecuatoriana bafiada por el Rio del mismo nombre y toda su red de
afluentes. Los dos mas importantes: El Daule y el Babahoyo, que se unen al norte de

esta ciudad formando un gran caudal que descarga en el golfo de Guayaquil.

Recursos Naturales:
Los suelos fértiles que encontramos en la Region Costa que es donde se

encuentra ubicada Guayaquil, permiten una amplia produccion ganadera y agricola.

Se cultiva algodon, cafia de azicar, cacao, café, banano, arroz y frutas como
papaya, melon, mango, maracuyd, de los cuales los dos ultimos somos primeros
exportadores mundiales. También exportamos flores y plantas tropicales del Rio

Guayas.

Tenemos ademas el Bosque seco tropical protector Cerro Blanco, la Presa de
Chongon con su gran lago artificial y Puerto Hondo con sus manglares y sus brazos

de mar navegables.

Ademas se encuentra gran cantidad de granjas avicolas y haciendas de ganado

bovino y porcino.

Por otro lado contamos con una desarrollada industria pesquera y camaronera.

que generan un alto porcentaje de trabajo para la poblacion.



Debemos también destacar la Reserva Ecologica de los Manglares de churote

que esta situada en los margenes de la desembocadura del Rio Guayas.

Fn el 4rea del Golfo existen yacimientos de gas natural de gran potencial. por

eso toda su plataforma continental es considerada como de prospeccion petrolera.

POBLACION

Cuadro No. 6 HABITANTES DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL
HABITANTES DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

MUJERES 1.040.598
HOMBRE 999.191
TOTAL HABITANTES 2.039.789

FUENTE: INEC

CENSO 2001

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Poblacion Por Parroquia (Parroquias Urbanas-Censo 2001)

Cuadro No. 7 HABITANTES POR PARROQUIA

Parroquia Habitantes
Pedro Carbo 13,462
Roca 7,296
Rocafuerte 8761
Olmedo 9,516
Bolivar 9,149
Ayacucho 11,976
9 de Octubre 6,68
Sucre 15,071
Urdaneta 25,323
Tarqui 835,486
Ximena 500,076
Garcia Moreno 60,255
Letamendi 101,615
Febres-Cordero 341,334

otal 1,946,000

FUENTE: INEC - CENSO 2001
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

o]
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CAMARAS DE LA PRODUCCION

Camara de Comercio de Guayaquil

Es una institucion sin fines de lucro, dedicada a enfatizar el esfuerzo laboral,
al desarrollo del comercio de Guayaquil y del Ecuador en general, y su correcta
aplicacion de las leyes. Esta institucion apunta a construir un Ecuador mejor y mas

productivo, en el que se fomente el desarrollo economico del pais.

Camara de Industrias de Guayaquil

La Camara de Industrias de Guayaquil defiende las actividades empresariales.
proponiendo medidas alternativas para elevar la productividad y mejorar la

capacidad competitiva de la industria.

La Camara de Industrias de Guayaquil tiene una variedad de servicios que

estan a disposicion de las empresas afiliadas:

Emision de Certificados de Origen.

Asesoria en Comercio Exterior.

Asesoria Aduanera.

Asesoria Tributaria.

Asesoria legal, laboral y regulaciones ambientales.

Informacion técnica a través de la red.

Publicacion periodica de la revista INDUSTRIAS DE GUAYAQUIL.
Publicacion gratuita en el Directorio Industrial.

Programas de capacitacion a nivel de mandos medios y gerenciales.

Utilizacion gratuita de locales en el Centro Empresarial LAS CAMARAS

=24 -



Camara de Turismo del Guayas

[.a Camara Provincial de Turismo del Guayas es un organismo encargado de
fomentar la actividad turistica de la provincia brindando servicios de informacion,
contactos y estudios estadisticos del sector a visitantes e instituciones extranjeras y

nacionales.

Camara de Pesqueria

La Camara de Pesqueria tiene la finalidad de impulsar el desarrollo de la
actividad pesquera mediante la union y el progreso de las personas naturales y
juridicas dedicadas a la extraccion, cultivo. procesamiento y comercializacion de los
recursos bioacudticos; es decir que ésta Institucion abarca las ramas y subramas

o

relacionadas con la pesqueria.

Camara de la Pequena Industria

L.a Camara de la Pequefia Industria es una institucion privada sin fines de
lucro que participa y resuelve los problemas del pequefio industrial brindandole la
asistencia necesaria para que enfrente los retos de una economia globalizada. Su
objetivo es propiciar el crecimiento de la pequefia industria mediante un
fortalecimiento de las relaciones de cooperacion  con  los organismos
gubernamentales en la implementacion y ejecucion de los programas de desarrollo

socioecondmico.

'
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GUAYAQUIL PUERTO PRINCIPAL

Autoridad Portuaria de Guayaquil

[.a Autoridad Portuaria de Guayaquil hace algun tiempo asumio el reto de la
modernizacion y hoy es muestra de un organismo dinamico, en plan de superacion y
preparado para hacer frente a las exigencias de un Puerto que crece, de complejas
operaciones, convertido en destino de miles de buques que piden espacio cotidiano

en sus seguros muelles.

El Puerto Maritimo de Guayaquil, como un eslabon de la cadena de
transporte, presta diversos servicios portuarios como servicios al buque. servicios a la
carga y Servicios complementarios: transformandose en un ente facilitador del

comercio maritimo del pais.

Terminal Terrestre

En el Ecuador cada capital de provincia cuenta con una terminal terrestre.
Usualmente estan situados en lugares céntricos, ¥ desde alli uno puede movilizarse a
cualquier otro punto dentro del pais. En ciudades grandes como Guayaquil existen
algunos terminales pertenecientes a empresas de transporte intercantonal.
interprovincial. privadas: sin embargo la mayoria de ellas también operan en el

Terminal Terrestre.

[.a Terminal Terrestre Ab. Jaime Roldos Aguilera, esta ubicado en la Av. de Las

Ameéricas. en la cabecera norte del Aeropuerto.
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CENTROS COMERCIALES

Guavaquil, es sin duda alguna. la ciudad con mayor movimiento comercial
del Ecuador: en ella el visitante tiene una infinita gama de posibilidades. bien sea en
sus multiples centros comerciales o en ¢l encantador centro de la ciudad que cuenta
con una enorme cantidad de almacenes ¢n los que puede adquirirse toda clase de

productos.

I'n la actualidad. gracias a la regeneracion urbana de la calle 9 de Octubre que

brinda un colorido increible. hace aun mas amena la experiencia de compra.

Por ser un puerto y contar con un aeropuerto intercontinental. Guayaquil
posee una gran variedad en la oferta de productos locales y de todo ¢l mundo.

constituyéndose en un excelente destino de compras en Latinoamerica.

Nuestros principales Centros comerciales son: Mall del Sol, Policentro. San
Marino Shopping. Rio Centro Los Ceibos. Rio Centro Entre Rios. Bahia Malecon.
Unicentro. La Rotonda, Plaza Mayor. Plaza Quil. entre otros: como ¢n mercados
populares. conocidos como Bahias (Flea markets). o a lo largo de las calles del

centro.

Centro Comercial Malecon 2000

DIRECCION: Entre la Calle Olmedo y
la Calle Colon. Esta ubicado en pleno
centro de la ciudad de Guayaquil, a
unos 15 minutos del aeropuerto
Simon Bolivar.

TELEFONO: 2320245 — 2320311 -
2320214

HORARIO: Lunes a Domingo de
10H00 a 20H00.

SECTOR: Centro




'Centro Comercial Policentro

I

ﬁ DIRECCION: Cdla. Kennedy,

‘ Av. d'el Periodista
TELEFONO: (5934) 228-8265

DIRECCION: Av. Francisco de
Orellana y Av. Carlos Luis
Plaza Danin

TELEFONO: (5394) 208-3180

DIRECCION: Cdla La
Alborada, Av. Benjamin
Carrion y Tercera
TELEFONO: (5394) 2242-
945 / 2242-389

FAX: (5934) 2246-089
EMAIL:

c.c.larotonda@ easynet.net.ec
SECTOR: Norte

all del Sol

=

|




DIRECCION: Av.
Constitucion y Av. Juan
Tanca Marengo
TELEFONO: (5934) 269-
0100

-

DIRECCION: Ave. 25 de
Julio y Ernesto Alban
TELEFONO: (593-4) 208-
5110

| DIRECCION: Av. Del
- Bombero, Km. 6 2 via ala

costq.
TELEFONO: (5934) 285-

2812




RIOCENTRO SUR

~ DIRECCION: Av. 25 de Julio

g TELEFONO: (593-4) 243-
#9290

MERCADO DE ARTESANIAS

Mercado Artesanal de Guayaquil

En el centro de la ciudad esta ubicado ¢l Mercado Artesanal de Guayaquil el
cual se ha asentado con el paso de los anos. llegando a ser el lugar mas conocido en
Guayaquil para la compra de artesanias. El mercado cuenta con mas de 170 locales,

ocC l]]')’dl'ldﬂ una manzana.

Direccion: Loja y Juan Montalvo.

Horario de atencion: lunes a sabado de 09h00 a 19h00 y los domingos de 10h00 a

17h00
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2.4. DEMANDA POTENCIAL

Con el fin de identificar y conocer las caracteristicas principales que buscan
los posibles clientes de BISUTERIA en nuestro mercado. Se ha procedido a elaborar
una encuesta la cual nos permita conocer la disponibilidad de nuestro mercado
objetivo en consumir bisuteria. Uno de los principales objetivos de esta encuesta. no
es solo cuantificar la demanda del mercado de bisuteria si no conocer las
caracteristicas principales, de la Bisuteria que demanda nuestro mercado objetivo.

Caracteristica tales como colores, materiales (metal, madera, piedras) etc.

La estrategia de mercado que se va a plantear nos lleva a seleccionar como
mercado objetivo a clientes de la ciudad de Guayaquil, siendo uno de los principales
Justificativos el hecho de que la empresa se va a domiciliar en esta ciudad, sin

descartar la posibilidad de ampliar la comercializacion a otras ciudades del pais

Al ser un producto dirigido y utilizado por el SEXO FEMENINO se ha
seleccionado dicho genero en nuestro mercado objetivo. Tomando una ultima pre-
seleccion de nuestro mercado objetivo a Mujeres cuya edad esté entre los 15 y 65

anos de edad.

Por lo que nuestro mercado objetivo son las Mujeres que habitan en la ciudad

de Guayaquil cuya edad esté entre los 15 y 65 afios de edad.




Cuadro No. 8 HABITANTES DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

HABITANTES DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL
SEXO

GRUPOS DE EDAD| Hombre Mujer | TOTAL

Menor de 1 ano 18.364 17.800) 36.164
De 1 a 4 anos 82.523 79.823 162.346
De 5 a 9 afos 102.365 100.072 202.437
De 10 a 14 anos 99.708,  99.004/ 198.712]
De 15 a 19 anos 95.237] 100.657] 195.894
De 20 a 24 afos 103.834 109.84 213674
De 25 a 29 anos 84.755 90.137] 174.892
De 30 a 34 anos 79.668 82.23 161.898]
De 35 a 39 anos 70.032  76.497] 146.529
De 40 a 44 anos 63.659 66.117] 129.776|
De 45 a 49 anos 49.75 521 101.898
De 50 a 54 anos 39.726 41.494 8122
De 55 a 59 anos 27.095 29.251 56.346
De 60 a 64 anos 21.364 241 45,507
De 65 a 69 anos 18.304] 21.241 39.545
De 70 a 74 afios 14,588 16.948 31.536
De 75 a 79 anos 10.445 12.416 22.861
De 80 a 84 anos 6.838 8.546 15.384
De 85 a 89 anos 4.871 5.609 10.48]
De 90 a 94 anos 3.442 3.759 7.201
De 95 y mas 2.623 2.866 5.489
TOTAL 999.191/ 1.040.598/ 2.039.78

FUENTE: INEC - CENSO 2001
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Por lo que el tamafio, de nuestra poblacién objetivo es de 480.444 habitantes.

2.5. PROVEEDORES

Por el tipo de actividad comercial que va a desarrollar nuestra empresa, se da
la posibilidad de poder seleccionar empresas de diferentes paises del mundo, entre
los que podemos mencionar, paises como: Colombia, China, India. Ya que los que
nos interesa es conseguir a empresas productoras de Bisuteria que se adapten a las
necesidades de nuestro mercado, sin ser la MARCA un factor prioritario (segun

nuestra estrategia de negocio) en esta etapa de la comercializacion,

Sin embargo, se ha seleccionado a proveedores de la India, debido a que la

produccion de bisuteria de este pais tiene caracteristicas tales como:



Bisuteria elaborada totalmente a mano.
Bisuteria elaborada con materiales naturales.
Bisuteria con modelos innovadores y a la moda

Bajo costos de produccion

Consideramos que con las caracteristicas anteriormente mencionadas, nuestro
producto va a tener elementos diferenciadores que nos permitan entrar en el mercado

local.

2.6 REPUBLICA DE INDIA

Dentro de las negociaciones internacionales que se establezcan con empresas
de un pais determinado es de suma importancia que sus clientes conozcan la
situacion de dicho pais. por lo que consideramos importante describir ciertas
caracteristicas de la INDIA.

Grafico No 3. MAPA DE LA INDIA
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Este pais se encuentra en el continente asiatico teniendo como puntos

limitrofes el mar de Oman y la Bahia de Bengala. Sus fronteras terrestres alcanzan

los 14.103 Km, teniendo como paises fronterizos a: Bangladesh 4,053 km. Bhutan

605 km, Burma 1,463 km, China 3,380 km, Nepal 1,690 km, Pakistan 2.912 km.

Sus principales recursos naturales son: el carbon, el mineral de hierro. el

manganeso, la mica, la bauxita, mineral de titanio, el gas natural, los diamantes. el

petroleo, la piedra caliza, la tierra cultivable.

La India tiene una poblacion de 1.095.351.995 (estimacion a JULIO del

2006). siendo su distribucion por edades, la siguiente:

Cuadro No. 9 HABITANTES DE LA INDIA

ANOS

% HOMBRES | MUJERES
0-14 30,80%| 173.478.760 163.852.827|
15 -64 64,30%{ 363.876.219 340.181.764
65 EN ADELANTE| 4,90%, 27.258.0200 26.704.405

FUENTE: THE WORLD FACTBOOK - CIA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Un 80.5 % de su poblacion practica la religion Hindi, un 13.4

Musulman, 2.3 % el cristianismo, principalmente.

o el

El Inglés es el idioma mas importante para la comunicacion nacional, politica

y comercial. El idioma Nacional es el Hindu siendo la lengua primaria para el 30 %

de sus habitantes. Sin embrago existen otros 14 idiomas oficiales, entre los que

podemos anotar: Bengali, Telugu, Marathi, el Tamil, Udu, Gujarati, Malayalam,

Kannada, Oriya. el Punjabi, Assamese, entre otros.

Cuadro No. 10 DATOS DEL GOBIERNO

DATOS DEL GOBIERNO

Clase de

Gobierno

Republica Federal

Capital

New Delhi

Division Administrativa 28 Estados

FUENTE: THE WORLD FACTBOOK - CIA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
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La diversa economia de la India abarca la agricultura tradicional de sus
aldeas, la agricultura moderna, artesanias, una amplia gama de industrias modernas,

y un sin nimero de servicios.

Estos servicios son la fuente principal de su desarrollo econdémico.
Justificando asi, la mitad de su produccion con menos que un cuarto de su mano de

obra.

Aproximadamente 3/5 de la fuerza de trabajo esta en la agricultura,
dirigiendo el Gobierno a implementar un programa econdmico que incluya el
desarrollo de la infraestructura basica para mejorar el modo de vida de la poblacion

rural pobre y aumentar su funcionamiento economico.

El control del Gobierno en el Comercio Exterior vy la inversion se ha reducido
en algunas areas, pero las altas tarifas (que hacen un promedio del 20% en articulos
no-agricolas en el 2004) y los limites en la inversion directa extranjera todavia estan

existentes.

El gobierno en el 2005 liberalizo la inversion en la aviacion civil, las

telecomunicaciones, y los sectores de la construccion.

La privatizacion de industrias estatales se detuvo esencialmente en el 2005, y

continta siendo un tema de debate politico.

[La economia ha fijado un indice de crecimiento medio de mas del 7% desde
1994, reduciendo la pobreza por cerca de 10 puntos del porcentaje. La India alcanzo

un crecimiento del 7.6% del PIB en el 2005, ampliando asi la mano de obra.

La India se esta capitalizando en su gran nimero de gente instruida, experta
en la lengua inglesa para poder atender y negociar bien con exportadores importantes

y trabajadores de servicios del software.



A pesar de su fuerte crecimiento,

déficit presupuestario federal.

el Banco Mundial y otros se preocupan del

Entre sus principales indicadores macroecomicos, podemos anotar los

siguientes:

Cuadro No. 11 INDICADORES MACROECONOMICOS DE LA INDIA

PIB REAL:

$719.800 millones (2005 est.)

PIB (TASA CRECIMIENTO):

8.4% (2005 est.)

PIB PER CAPITA:

$3.400 (2005 est.)

PIB - COMPOSICION POR
SECTORES (est 2005.):

AGRICULTURA: 18,6 %

INDUSTRIA: 27,6 %

SERVICIOS: 53,8 %

TASA DE DESEMPLEO

8.9%

TASA DE SUB EMPLEO

25%

TASA INFLACION (Precios de

consumidor) 4,2 % (2005 Est.)
EXPORTACIONES: $76.230 millones (2005 est.)

PRINCIPALES PRODUCTOS DE
EXPORTACION:

TEXTILES, GEMAS Y JOYAS,
SUSTANCIAS QUIMICAS, CUERO

PRINCIPALES PAISES A LOS QUE
EXPORTA (2005):

U.S.A.: 16,72 % -- EMIRATOS ARABES
8.5% CHINA 6,6% -- SINGAPUR 5.3 %

IMPORTACIONES (est 2005.):

$113.100 millones (2005 est.)

PRINCIPALES PRODUCTOS DE
IMPORTACION:

PETROLEO, MAQUINARIA, GEMAS,
IABONO, SUSTANCIA QUIMICAS

PRINCIPALES PAISES DE LOS
l(‘UALES IMPORTAN ( 2005)

CHINA 7.3%, U.S.A 5.6%, SUIZA 4.7%
(2005)

FUENTE: THE WORLD FACTBOOK - CIA

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO




2.6.1 EXPORTACIONES Y PROVEEDORES DE BISUTERIA DE LA INDIA

Las exportaciones de Bisuteria de la India, recogidas en las SUB-PARTIDAS
711719 Y 711790, representaron el 0.83% de las exportaciones totales de este pais,
lo cual representa exportaciones de $ 664 millones de Dolares durante el periodo
Abril 2004, Marzo 2005. Haciendo una comparacion con el Ecuador, las
exportaciones de Bisuteria de la India es superior a las exportaciones de nuestro

tercer producto de exportacion las Flores.

Cuadro No. 12 EXPORTACIONES DE LA INDIA

EXPORTACIONES DE LA INDIA DE LA SUB-PARTIDA 711719
(MILLONES DE S USD)
2005-

SUB - : 2006
DESCRIPCION PRODUCTO 2001-2002 2002-2003 2003-2004 2004-2005

PARTIDA ‘(Apr-
Sep)

711719  JOTHER IMITATION

UEWELLERY OF BASE
METAL W/N PLATED WTH 12,27 12.84 164,14 618.44 207.77
PRECIOUS METAL

[TOTAL EXPORTACIONES DE LA INDIA | 43,826.73| 52,719.43| 63,842.97| 80,540.19444,190.53
GOVERNMENT OF INDIA - Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo

Cuadro No. 13 EXPORTACIONES DE LA INDIA

EXPORTACIONES DE LA INDIA DE LA SUB-PARTIDA 711719
(% CRECIMIENTO)

suB DESCRIPCION 2001-2002 2002-2003  2003-2004
PARTIDA PRODUCTO 2002-2003 2003-2004  2004-2005
711719 |OTHER IMITATION
JEWELLERY OF
BASE METAL W/N
PLATED WTH
’RECIOUS METAL
GOVERNMENT OF INDIA — Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo

1.178.41% 276.77 %

—_

Como se puede observar en los cuadros en los periodos del 2002 al 2003 las

exportaciones de estos productos se incrementaron debido a la demanda mundial de




los mismos, en el 2004 las exportaciones siguen aumentando notablemente pero la

tasa de crecimiento es inferior a la del afio anterior.

Cuadro No. 14 EXPORTACIONES DE LA INDIA CIB-ESPOL

EXPORTACIONES DE LA INDIA DE LA SUB-PARTIDA 711790
(MILLONES DE S USD)

SUB DESCRIPCION 2001- 2002- 2003- 2004- 2006

PARTIDA PRODUCTO 2002 2003 2004 2005  (Apr-
Sep)

711790 JYTHER IMITATION
EWELLERY _
20,9 26,06 22,68 46.13 30.06

TOTAL EXPORTACIONES DE LA INDIAM3.826.73(52,719.43/63,842.97180.540.1944,190.53
GOVERNMENT OF INDIA - Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo

Cuadro No. 15 EXPORTACIONES DE LA INDIA

EXPORTACIONES DE LA INDIA DE LA SUB-PARTIDA 711790
(MILLONES DE § USD)
2001- 2002-
suB DESCRIPCION 2002 2003 2003-2004

PARTIDA PRODUCTO 2002- 2003- 2004-2005
2003 2004

711790 JOTHER IMITATION
i”f“’I"—[-'-*ff"\Y 124.34% (-12.97 %] 103.42%
i |
l | | |

GOVERNMENT OF INDIA — Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo




Gréfico No 4. EXPORTACIONES DE BISUTERIA DE LA INDIA
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ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

EMPRESAS PROVEEDORES

En la India existen un sin nimero de empresas fabricantes de bisuteria. las
cuales deben ser seleccionadas, en funcion de las condiciones comerciales que se
negocien con las mismas y logicamente de la calidad y disefios de las diferentes

piezas que se van a comercializar. (Anexo no. 1)
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2.7. PUNTO DE VENTA DE BISUTERIA EN LOS PRINCIPALES CENTROS
COMERCIALES DE LA CIUDAD

Existe una gran diversidad en la oferta de articulos de bisuteria, la misma que
esta dada por los distintos puntos de venta de bisuteria, principalmente ubicados en
los centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, asi como también de vendedores

informales que venden bisuteria visitando los domicilios.

De los principales centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, se ha

levantado informacion respecto al numero de puntos de ventas de Bisuteria.

Estos puntos de venta se los ha clasificado en ISLAS DE BISUTERIA. las
mismas que son uno de los principales puntos para la venta de estos productos,
debido a que no es necesario espacios muy grandes, por otra parte estan LOCALES
DE BISUTERIA, en los cuales solo se vende bisuteria y LOCAL OTROS Y
BISUTERIA, en los que sus principales articulos de venta no es la bisuteria, por

ejemplo la ropa o los perfumes son sus articulaos principales de venta pero también

venden articulos de bisuteria.
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Cuadro No. 16 CENTROS COMERCIALES GUAYAQUIL

EN LA CIUDAD DE GUAYAQUL
! TR, ~ LOCAL
| ISLASDE | LOCALESDE | oo
RIOCENTRO SUR 4
MALL DEL SUR ! 5
: 2 5 1
7
i ! 12
2 5 9
1 2 4
PLAZA MAY( 7 2 1
RIO CENTRO CEIBOS 2 6 3
RIO CENTRO ENTRERIOS 2 3 3
TOFAL o Tk 2 44 25 32 33

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Como se observa en el cuadro la oferta de este producto en lo que respecta a
ventas al por menor de bisuteria esta posesionada, sin embargo las ventas al por
mayor o distribucion de estos articulos es escasa, haciendo que estos puntos de
ventas se abastezcan de sus productos de manera informal y sin llegar a los

productores internacionales.

Estos puntos de ventas deben propiciarles a sus clientes una gran variedad de
modelos y disefios, lo cual le permita darle a sus consumidores alternativas de
seleccion. Es precisamente fruto de este analisis, donde encontramos una

oportunidad.
En un principio podriamos considerar que existe un gran numero de

competidores y que el mercado esta copado, sin embargo la estrategia comercial que

vamos a desarrollar, convierte a estos competidores en nuestros clientes potenciales,
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debido a que nuestro objetivo es comercializar nuestros productos a los puntos de

venta de los principales centros comerciales del pais.
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CAPITULO III

3.- INVESTIGACION DEL MERCADO

3.1 SELECCION DE LA MUESTRA

Con el fin de determinar la cantidad de personas adecuadas para efectuarles una

encuesta, se deberd seleccionar la muestra, la misma que nos permita conocer:

e (antidad de personas que compran bisuteria.

e Principales articulos que se consumen.

e Frecuencia con la que compran articulos de bisuteria.

e Precios que estan dispuestos a pagar por los productos.

e Principales caracteristicas de los articulos, tales como: colores, materiales,

tamarnos.

3.1.1 TAMANO MUESTRAL

Las técnicas de muestreo permiten inferir caracteristicas de poblaciones, que

debido a los costos economicos y logisticos, no pueden estudiarse completamente.



Para ello la premisa inicial es interpretar la variacion de la caracteristica de
interés. con la finalidad de determinar un tamano de muestra adecuado a nuestra

investigacion.

Nuestra caracteristica de interés es que si la poblacion objetivo estaria
dispuesta o no a adquirir el producto, al ser esta una variable binomial estimaremos
la proporcion de aceptacion del producto por parte de dicha poblacion mediante una

muestra representativa.

Después de tomar una muestra piloto con la finalidad de estimar parametros
adicionales (proporcion de aceptacion y rechazo estimada), debemos calcular el

o

tamafio de muestra final, la misma que se procedera a encuestar.

Al aplicar la formula de tamafo muestral se obtiene que:

Zel2
M, = p(-p) —E
n, = Tamafo de la muestra en poblacion infinita
0= Probabilidad que el evento ocurra
7 = Distribucion normal estandar
@ =  Probabilidad de error tipo |

E=  Margen de Error

3.1.2 PROBABILIDAD QUE EL EVENTO OCURRA

Con ¢l fin de determinar la Probabilidad que el evento ocurra, se encuestaron

a 50 mujeres, a las mismas que se les efectuo la siguiente pregunta:

e ,Usted compra Bisuteria?
SI
NO

cdhils



A lo que, 48 mujeres respondieron que SI y solo 2 mujeres respondieron que NO.

p=2
n,
£ = Probabilidad que el evento ocurra
7 = Numero de observaciones en los que el evento ocurrio
n, = Tamafo de la muestra piloto
48
p= 7 =0.96 1-p=1-0.96=0.04

Por lo que la probabilidad estimada que el evento ocurra es del 96 %

3.1.3 CALCULOS DEL TAMANO MUESTRAL

Una vez obtenida la probabilidad que el evento ocurra, procedemos a calcular
el tamano de la muestra con la formula planteada. Considerando un Margen de Error

del 5% y una confianza del 99%.

2577
=0.96(1-0.96) ==
7] ( )[0_05}

17,=101.45

Donde el tamaiio de la muestra en poblacion infinita es de 102 personas.

CORRECTOR DE FINITUD

Dado que la muestra pertenece a una poblacion objetivo finita ( 480.444

personas). se aplica el siguiente factor de correccion de finitud.



n = Tamaio de la muestra en poblacion objetivo

1, = Tamaifio de la muestra en poblacion infinita
N = Tamaifo de la poblacion Objetivo
101.45
L T01as
480.444

Aplicando el corrector de FINITUD, obtenemos que el tamano de la muestra

a encuestar es de 102 personas.

3.2 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
e Conocer la aceptacion del mercado.
o (uales son los productos que mas se demandan.
e Habito de compra de los consumidores.
e (Cuanto, cuando v donde compran bisuteria los consumidores.

e Uso de compra de los productos.

3.2.1 LA ENCUESTA
El siguiente cuestionario sera utilizado para recolectar informacion para una tesis
de grado de las carreras de Economia e Ingenieria Comercial de la Escuela Superior

Politécnica del Litoral

1) ;Compra articulos de bisuteria?
() Sl
() NO

2) (Qué articulos de bisuteria son los que mas compra, sefiale de mayor a

menor? ( Utilice el nimero 1 para el articulo que mas compra )

() Anillos
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3)

4)

( ) Pulseras
() Collares

() Aretes

¢Cuales son los materiales preferidos, de la bisuteria que usted compra? (
puede sefalar mas de uno)

() Metales Semi-Preciosos

() Madera

() Piedras naturales

( ) Cristales

( ) Plastico — Sintético

. Qué color del metal de la bisuteria usted prefiere?
( ) Color Oro
() Color Plata

() Color Bronce

¢ Qué¢ cantidad de dinero mensualmente usted compra en bisuteria?
Entre:

() $1-3%25

() $26-850

() $51-8%75

() $76-%100

() $100-8125

() Masde$125

¢, Por lo regular usted donde compra la bisuteria?
( ) Centros Comerciales
() Vendedores a Domicilio o Trabajo

() Puestos de venta informales en la calle

=i =



7) ¢La Bisuteria que usted compra es para: USO PERSONAL o PARA
OBSEQUIAR?
( ) Uso Personal

() Para Obsequiar

8) ¢(En los puntos de venta de Bisuteria, cuales de los siguientes productos le
gustaria encontrar?
( ) Cinturones
( ) Llaveros
( ) Billeteras

() Carteras

3.2.1.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Grafico No 5. PREGUNTA # 1 ENCUESTA

1. ;COMPRA ARJJCULOS DE BISUTERIA?

6%

94%

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Un 94% de las mujeres encuestadas, respondieron que SI compran bisuteria,

y apenas un 6%, contestaron que NO.
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Grafico No 6. PREGUNTA # 2 ENCUESTA

2. ; QUE ARTICULOS DE BISUTERIA SON LOS QUE
MAS COMPRA?

80 i

60 ffrcen i vl AT o

2k

40

20

1 2 3 4
EANILLOS BPULSERAS ECOLLARES BARETES

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

En esta pregunta se solicito a las encuestadas que ordenen de mayor a menor,
cual es el articulo de bisuteria que mas compran, utilizando al nimero uno como el

que mas compraban y al nimero 4 como el que menos compran.

En lo que respecta a las preferencias por los articulos de bisuteria que mas
compran, ¢l 68% ubicaron a los aretes como el articulo que mas compran. Un 35 %
pusicron a los callares como el segundo producto que mas compran, mientras que en
la posicion numero tres contestaron un 42% que las pulseras y en ultimo lugar

contestaron los anillos con un 75%
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Grafico No 7. PREGUNTA # 3 ENCUESTA

3, ¢ CUALES SON LOS MATERIALES PREFERIDOS, DE LA
BISUTERIA QUE USTED COMPRA?

METALES MADERA PEDRAS CRISTALES PLASTICO -
SEM - NATURALES SINTETICO
PRECIOSOS

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Esta pregunta que era con el fin de conocer una de las caracteristicas de la
bisuteria que prefieren los consumidores, se pusieron diferentes alternativas, de las

cuales las encuestadas podian seleccionar mas de una.

Dando como resultado que 66 personas preferian las Piedras Naturales. 65
personas Metales Semi — Preciosos, 54 personas seleccionaron los Cristales, 39 la

madera y 29 personas el plastico y materiales sintéticos.
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Grafico No 8. PREGUNTA # 4 ENCUESTA

4. ;QUE COLOR DEL METAL DE LA BISUTERIA
USTED PREFIERE?

COLOR BRONCE
7%

COLOR PLATA
38%

COLOR ORO
55%

FUENTE: ECUESTA
EL ABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Otra pregunta que trata de identificar, caracteristicas de la bisuteria es la
numero 4, en la cual las encuestadas tenian que seleccionar el color del metal de la
bisuteria, obteniendo que un 55% preferia el color oro, un 38% el color plata y un 7

% el color bronce.

Grafico No 9. PREGUNTA # 5 ENCUESTA

5. (¢ QUE CANTIDAD DE DINERO MENSUALMENTE
USTEDR.COMPRA EN BISUTERIA?

1%

Os%1 - 825
W$26 - $50
O%51 - 875
%76 - $100
W3100 - $125
B mas de $125

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Si bien es cierto las personas no asignan una cantidad fija de recursos a la
compra de articulos de bisuteria y que adicionalmente este tipo de productos tiene
fechas muy marcadas en la cual la demanda aumenta considerablemente ( Ej: Dia de
la Madre, Navidad). se pregunté a las encuestadas que cantidad de dinero
mensualmente compran en bisuteria. Un 74 % selecciono el primer rango que es de

$1a$25.un 16 % el segundo rango que es de $ 26 a $50.
£ g

Grafico No 10. PREGUNTA # 6 ENCUESTA

6. ;POR LO REGULAR USTED DONDE COMPRA LA
BISUTERIA?

15%

OCENTROS COMERCIALES
B VENDEDORES A DOMICILIO O TRABAJO
OPUESTOS DE VENTA INFORMALES EN LA CALLE

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

De las personas encuestadas un 62 % respondieron que compran bisuteria en
Centros Comerciales un 23 % a vendedores a domicilio y 15% en puestos de ventas

informales en la calle.

De lo que podemos concluir que la ciudad de Guayaquil tiene un mercado
potencial de 450.000 personas, de las cuales existe de cada 100 personas, 76 estarian

dispuestas a consumir mensualmente entre $1 y $25.




Grafico No 11. PREGUNTA # 7 ENCUESTA

7. ¢ La Bisuteria que usted compra es para: USO
PERSONAL o PARA OBSEQUIAR?

29%

71%

0O USO PERSONAL @ OBSEQUIO

FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Adicionalmente se les consulto a las mujeres, si la bisuteria que compran es
para su uso personal o para obsequiar. Dando como resultado que un 29% de las
mujeres que compran bisuteria la destinan para obsequio y un 71% es para su uso

personal.



Grafico No 12. PREGUNTA # 8 ENCUESTA

8, (;EN LOS PUNTOS DE VENTA DE BISUTERIA, CUALES DE
LOS SIGUIENTES PRODUCTOS LE GUSTARIA ENCONTRAR?

70
60

<4

£
50/
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e

30
20
10

CINTURONES LLAVEROS BILLETERAS CARTERAS
FUENTE: ECUESTA
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
Por tultimo se les pregunto a las encuestadas, que otros productos, entre:
cinturones, llaveros, billeteras y carteras les gustaria encontrar en los puntos de venta
de bisuteria. Dando como resultado que los productos que mas les gustaria encontrar

son las carteras y los cinturones.

3.3 CONCLUSIONES

Un 94% de la muestra, compran bisuteria.

e El producto de mayor aceptacion son los aretes.

¢ Los materiales preferidos son: las piedras naturales y los metales semi-
preciosos.

e Enlo que respecta a colores del metal, existe una preferencia por el color oro.

e Los Centros Comerciales son los preferidos para realizar compras de
bisuteria.

e Una tercera parte de la bisuteria adquirida, es para obsequios que hacen los
clientes.

e En los puntos de venta de bisuteria también se podrian vender cinturones y

carteras.
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CAPITULO IV

4.- PRODUCTO: ASPECTOS GENERALES

4.1. DEFINICION DE LA BISUTERIA'

En otros tiempos las joyas tenian una triple dimension: servian como adorno,
denotaban jerarquia social y poseian un caracter magico. En la actualidad han perdido
las dos ultimas funciones, borradas por el creciente avance tecnoldgico: el laminado y
troquelado de los metales abarata las joyas y las democratiza poniendo al alcance de una

gran mayoria lo que hace no muchos afios estaba reservado a una clase social adinerada.

A esto se aflade la venta a plazos que facilita su consumo masivo. El avance
cultural despoja a las mismas de su caracter magico quedando tan sélo la joya en su

auténtica dimension: la de adornar.

Se entiende por joyas las piezas realizadas con metales y piedras que por sus excelentes
propiedades, su tradicion y su elevado precio en los mercados les hemos denominado
nobles y preciosas, y por bisuteria las realizadas en materiales menos caros pero no
por ello menos bonitos; por tanto es el aspecto material lo que las diferencia. Pero en

un objeto de adorno sea joya o bisuteria encontramos dos

" Definicion Concha Garcia http://www.concha-garcia.com/documenta/uso.htm



aspectos, el material que es aquello de lo que esta hecho: oro, plata, plastico. etc. y el
formal que es lo que da al material una forma determinada convirtiéndolo en el
objeto de adorno deseado y no en otro. La forma es lo que le hace existir como tal
objeto al fundirse en ella todos los elementos materiales en un conjunto, que llega a

su culminacion mediante el disefo.

Inherente al disefio esta la funcionalidad, cada joya debe adecuarse
perfectamente a su fin: si no sienta, si excede en peso, si algo falla es problema de
diseio. En razon de esto es posible encontrar un buen disefio y un mal disefio. Las
piezas ademas de ser bonitas deben ser funcionales. Las joyas no son esculturas que
estan concebidas para ser contempladas; estan hechas para ser llevadas y favorecer; y
postergan a un segundo plano lo que la escultura tiene como primero: el goce

estético.

La belleza reside en la armonia entre forma v materia, entre material y disefio.
Puede haber joyas muy valiosas desde el punto de vista economico y ser muy
vulgares desde el punto de vista estético, mientras que una pieza de bisuteria

realizada en un material modesto puede tener un gran valor estético.

La ventaja de la bisuteria sobre la joyeria es que la materia que utiliza ya sea
de origen natural o fabricada por el hombre es mucho mas abundante v diversa, lo
que conlleva mayores posibilidades de realizacion y combinacion de elementos. Por
otra parte. en la bisuteria, la imaginacion tiene mas libertad; también la creatividad
conoce menos imposiciones que en la joveria al no estar tan limitada por la poca
variedad de metales preciosos ni por unos moldes rigidos y tradicionales que por

suerte hoy se estan rompiendo.

Con demasiada frecuencia se considera a la bisuteria como una mera
imitacion de la joyeria, como un suceddneo peyorativo de ésta, pero no es asi. La
bisuteria tiene valor por si misma y existe por propia entidad. Cuando se utiliza mal,
como mera imitacion, no se puede hablar de bisuteria sino de una falsa copia, las mas

de las veces burda y torpe. En la eleccion de este tipo de bisuteria imitativa pueden
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intervenir factores de tipo psicologico ya que las frustraciones economicas o
complejos de clase se tratan de compensar en la apariencia ostentosa de este tipo de

bisuteria. Hay personas que creen que son lo que llevan.

Los materiales con los que se realiza la bisuteria suelen ser mas perecederos
que los utilizados en joyeria, pero si lo que queremos es que nos adornen. poco
importa que los metales sean eternos si nosotros no lo somos. Son materiales
distintos a los usados en joyeria como madera, asta, ceramica, plasticos, resinas, etc.
que sin ser preciosos, por no tener un alto precio, sin embargo tienen nobleza y
belleza y conforman unas preciosas piezas, con frecuencia mas bellas y elegantes que

muchas joyas.

Hemos hablado de belleza como armonia entre la materia y la forma, entre el
material y el disefio, pues bien, en la percepcion de esta armonia reside el gusto. El
gusto es, por tanto, la facultad estética que nos capacita para apreciar la belleza de las
cosas y esta intimamente ligado a la sensibilidad. No es cierto el topico que dice que
sobre gustos no hay nada escrito, hay mucho escrito, y sobre todo a partir de] siglo
XVIIL El gusto se hereda, se aprende y se educa conforme vamos moldeando nuestra

sensibilidad estética.

Existe el buen gusto v el mal gusto, v normalmente va ligado a aspectos
socioculturales de la persona, aunque en este campo las fronteras estan muy

desdibujadas porque también influyen factores de la personalidad.

El mal gusto prefiere los ornamentos ostentosos, caros de apariencia, sin tener
en cuenta para nada el aspecto estético ni la imaginacion ni la teligencia ni la
reflexion que una buena pieza debe comportar. El gusto primitivo siente preferencia
por lo figurativo sobre lo abstracto, le atrae las formas cotidianas y habituales que
ven siempre a su alrededor y siempre las mismas, tienen preferencia por joyas que
representan flores vy animales, estas son comercialmente muy seguras. En muchas
ocasiones las empresas de fabricacion, sin pretenderlo, fomentan el mal gusto, pues,

su unico objetivo es obtener mayores beneficios.



CIB-ESPOI

En la actualidad el concepto de joya estda cambiando muy aprisa y, cada vez
mas, la joyeria de vanguardia toma elementos prestados de la bisuteria: existen
piezas que mezclan el oro v el acero, el paladio y la plata o el plastico y el oro. etc.
Son los disefiadores con sus investigaciones y propuestas atrevidas los que estan
rompiendo moldes ancestrales que mantenian a la joyeria metida en un corsé que
limitaba el concepto de joya y nos tenia anclados en el Renacimiento. Ahora
encontramos piezas que nos hacen dudar si son joyas o bisuteria. ;Qué mas da? Lo

importante es que sean bonitas y nos adornen.

La finalidad de las jovas es favorecer y nos favorece lo que mas en
consonancia esta con nuestra personalidad, entre las joyas y quien las lleva debe

haber una armonia perfecta.

Vamos vestidas vy adornadas conforme somos y lo que hacemos, lo contrario
es ir disfrazadas. Un uso moderado de los adornos produce efectos sorprendentes y
no es necesario tener demasiados, los justos para compaginar con la ropa que

utilizamos dependiendo del tipo de actividad que realizamos.

LLas jovas son un lujo, son innecesarias y su exceso y abuso es de mal gusto.
Cada joya necesita un espacio para lucirse, no se les puede amontonar una sobre otra,

hay que dejarlas respirar.

El ir adecuadamente adornada necesita pensar un poquito, pero pensar porque
cada vez mas obramos maquinalmente debido a las multiples presiones que
recibimos a través de los medios de comunicacion, de la agobiante publicidad, de las

subliminales consignas.

Es un acoso psicologico tenaz y persistente, el resultado es que masifican el
gusto v lo vulgarizan, que compramos lo que nos mandan y no lo que hubiéramos
comprado con mayor libertad mental y también que nos uniforman a todas con el fin

de obtener unos resultados econdémicos espectaculares para las grandes



multinacionales. Debemos estimarnos mas a nosotras mismas y conservar nuestras
diferencias porque en ellas reside nuestra individualidad. Tenemos un gusto que
debemos respetar y ejercitar rebelandonos contra los mensajes que vulgarizan contra
la sutil propaganda que nos adocena contra los gurus de la moda que la mayoria de
las veces tienen pocas ideas y muchas palabras infundadas. Debemos adaptar la

moda a nuestros criterios y no nuestros criterios a la moda.
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PULSERAS

ANILLOS

Todos estos productos son elaborados con una diversidad de materias primas, de

las que podemos anotar:

VIDRIO e PIEDRAS NATURALES
CERAMICA e PIEDRAS SEMI PRECIOSAS
HUESO e CRISTALES

RESINA e METALES LAMINADOS
MADERA e LENTEJUELAS

Bl -



HUESOS SEMILLAS

. CERAMICA
VIDRIO

CUERNO RESINA

@ CRISTALES

‘o MADERA e .

METAL BROCHES

# ' /4
> 6

R/

Todos estos componentes son utilizados para la elaboracion de las diferentes
piezas de bisuteria que nuestra empresa importa, toda la bisuteria es elaborada a mano y
en su gran mayoria de componentes naturales. Estas dos caracteristicas de la bisuteria
que son: elaboradas a mano y con componentes naturales son propias de la INDIA, que

es nuestro principal pais que consideraremos para conseguir nuestros proveedores.



CAPITULO V

5.- PLAN DE MARKETING

5.1. PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

5.1.1. VISION

Ofreceremos lo dltimo de la moda con asesoramiento de expertos de las
multinacionales y asi poder alcanzar el éxito financiero deseado.

5.1.2. MISION

Buscar constantemente que el cliente este a la vanguardia de la moda y que
pueda proyectar su personalidad y gusto a través de un producto de excelente calidad,
disefio y precio.

5.2. POSICIONAMIENTO

5.2.1. DECLARACION DE VALOR

LA MARCHA ACCESORIOS ofrece los mejores productos con variados
disefios que estan a la vanguardia de la moda satisfaciendo las necesidades de nuestros
clientes de verse siempre bien para cada ocasién con nuestros productos como
complemento a su belleza



5.2.2. PROPOSICION DE VALOR
Mercado objetivo: mujeres
Clase social: MEDIA (Tipica. baja)BAJA (alta)

Edad: 15a 18 teen’s - 19 a 35 adultos jovenes - 36 a 45 adultos —
46 a 65 adultos mayores

Beneficios ofrecidos:

Negocio integral que brinda fuentes de ingresos, precios
economicos y competitivos

Excelentes disefios, Distribucion optima, Durabilidad, Promociones.

5.3. MAPA DE NECESIDADES

NECESIDAD Estar a la vanguardia de 1a moda y proyectar personalidad
A
MARCA' LA MARCHA ACCESORIOS
COMPETENCIA DIRECTA Confianza en si mismo y proyectar la
personalidad

ROMANEL
Islas, locales comerciales, catalogos Calidad: el acabado
COMPETENCIA INDIRECTA Precio economico

JOYERIA MARTHITA, MAYORS, ETC
Relacion Afectiva

CANALES DE DISTRIBUCION
Distribuidora-mayorista/minoristas

v

CLIENTE

BENEFICIO: Excelentes disefios, Precio econdmicos. Distribucion
optima, Promociones
VENTAJA COMPETITIVA: Disefios Unicos
PERCIBIDA: El acabado v el grado de satisfaccion de lucir una bisuteria
son bien percibidas por los clientes atribuyéndolo al factor de calidad.
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5.4.MATRIZ DE MACROSEGMENTACION — MISION

MISION Buscar constantemente que el cliente este a la vanguardia de la moda y que
pueda provectar su personalidad y gusto a través de un producto de excelente
calidad, disefio y precio.

NECESIDADES- | NECESIDAD BASICA: Estar a la vanguardia de la moda y proyectar
SOLUCIONES personalidad.

TECNOLOGIAS | Diversificar la variedad de bisuteria, | La Marcha Accesorios mantiene un
USADAS presencia en los principales centros personal que esta bien capacitado en
comerciales, buen servicio al cuanto al asesoramiento y
cliente, precios asequibles. recomendacion de la bisuteria de su
preferencia
MERCADOS- Mercados atacados Mujeres De acj‘ucrdo alos resullados_analizados
SEGMENTOS CLASE SOCIAL: MEDIA (llplca. anteriormente pOdCl’T]US d‘CC‘lr que en el
baja)BAJA (alta) segmento de ll?crcadu objetivo el que
EDAD: mas compra bisuteria actualmente es
15218 el segmento de los adultos jovenes que
19 a 35 =00
16 a 45 mujeres de 19 a 35 afios. Nuestro plan
46 4 65 quiere captar a mas clientes del
segmento de las mujeres de 36 a 45
afos de la clase media tipica, pero
también sirve como base para captar
el resto del segmento.

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

5.5. ANALISIS FODA DE LA MARCHA ACCESORIOS
FORTALEZAS

Los clientes perciben que las piezas son de buena calidad debido a su disefio y
elegancia. (disefos originales).

Cobertura en centros comerciales.
Precios competitivos

Servicio al cliente excelente
Facilidades de pago: tarjetas de crédito

Promociones en fechas especiales tales como San Valentin, Dia de la Madre, etc.



OPORTUNIDADES
Oportunidad de desarrollar red de ventas
Apertura a la venta directa de productos mediante catalogos

Franquicias aprovechando los conocimientos en cuanto a la distribucion de
productos.

Desarrollar alianzas comerciales con eventos de moda, programas de belleza.

Mercado en crecimiento (Billeteras, cinturones, carteras y llaveros.)

DEBILIDADES
Empresa nueva en el mercado de bisuteria
No hay posicionamiento de marca

Presupuesto bajo para comunicacion

AMENAZAS
Mercado muy competitivo, actual y potencial
Existencia de productos sustitutos
Bajas barreras de entrada

Posibles leyes y contratos, inestabilidad politica

5.5.1. ANALISIS DE VIABILIDAD DE LA EMPRESA

MEJORAR DEBILIDADES MAS IMPORTANTES
Enfocar recursos y maximizar impacto

Empresa nueva en el mercado de bisuteria
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REFORZAR FORTALEZAS
Comunicar disefios unicos

Desarrollar red de ventas

5.6. ANALISIS INTERNO DE BISUTERIA LA MARCHA

En el andlisis interno podemos ver:
Estar a la moda proyectando la personalidad deseada a un precio bajo.

Punto de venta situado en un lugar de facil acceso para tener la mayor posibilidad de
llegar al mercado objetivo.

Producto de buena calidad debido a su disefio y elegancia
Promociones en fechas especiales tales como San Valentin, Dia de la madre, etc.
SERVICIOS SUPLEMENTARIOS

Entre los servicios suplementarios ofrecemos fundas listas para regalos.

Servicio de asesoramiento de imagen y las facilidades de pago.

5.7. ANALISIS EXTERNO

PERCEPCION

El disefio y la elegancia de las piezas son bien percibidas por los clientes
atribuyéndolo al factor de calidad. Las personas perciben que el producto es economico
en relacion a los demas del mercado.

RENTABILIDAD

En nuestra investigacion se reflejo que la inclusion de nuevos productos tales

como billeteras. carteras, cinturones. los cuales incrementarian el nivel de ventas.
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DIAGNOSTICO DEL ENTORNO COMPETITIVO

Una de las ventajas de bisuteria la marcha es la importacion directa de la

bisuteria. Esto implica que el producto es muy competitivo a nivel de precios.

En la competencia no existe la diferenciacion yva que la mayoria de puntos de

venta ofrecen el mismo tipo de bisuteria ademas de ser de calidad inferior a la nuestra.

Entre la competencia directa tenemos lo que son locales, islas en centro

comerciales y los catalogos

La competencia potencial podrian ser los catalogos ya que incrementarian la

participacion del mercado y su posicionamiento

Productos sustitutos como las joyas

MODELO DE IMPLICACION FCB

Para relacionar el nivel de implicacion que existe en la adquisicion de un
producto con el modo en que se realiza dicha adquisicion el modelo de implicacion
FCB es muy util. Los modos pueden ser intelectual y emocional, en nuestro producto la
bisuteria el cliente primero evalia luego se informa y por ultimo actua se trata de una

adquisicion de afectividad.

INTELECTUAL EMOCIONAL

IMPLICACION AFECTIVIDAD

o donied APRENDIZAIE

TR :

FUERTE BISUTERIA
IMPLICACION

DEBIL * RUTINA HEDONISMO
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5.8. DIRECTRICES DE LA EMPRESA

5.8.1. DIRECTRICES ESTRATEGICAS

POSICIONAMIENTO

Esta ligado a los objetivos, al mercado meta y las estrategias. La idea es que la

oferta este en la mente de los consumidores.

“Unica como tu”

TARGET

Nuestro producto llega a toda la clase media siendo esta su segmento objetivo,
no estan interesados en la clase alta, puesto que representan un 8% del mercado total.

ademas esta clase posee un poder adquisitivo que le permite comprar otro tipo de joyas

DIRECCIONAMIENTO
Para La Marcha Accesorios la clase media representa un 35% del mercado total.
hacia el segmento mujeres y dado su poder adquisitivo, no se requiere cambiar su

direccionamiento
RENTABILIDAD
Alta. se estima un crecimiento sostenido

OTROS
Poseemos un equipo especializado en todas las dreas en las que nuestra empresa esta

inmersa

5.8.2. DIRECTRICES OPERATIVAS
PRODUCTO

[.a Marcha Accesorios comercializa accesorios de bisuteria denominada de
metales semi-preciosos, de piedras naturales. de cristales y de una variada gama de
diferentes materiales y disefios, que son importadas de diferentes paises de acuerdo a

las tendencias de la moda.
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PRECIO

El precio es importante para nuestra empresa y es una variable considerada

<

como fortaleza principal ya que contamos con la importacion directa de la bisuteria.

PLAZA

Contamos con un centro de distribucion del cual se podra despachar mercaderia
ya sea para mayoristas 0 minoristas los cuales a su vez podran proveer esta mercaderia
a los diferentes centros comerciales de Guayaquil. La idea de esta empresa es también
estimular el caracter emprendedor de aquellos jovenes profesionales que. al notar una
evidente escasez de empleo fijo, encontrarian en esta actividad comercial su propia

fuente de ingreso.

PUBLICIDAD
Su comunicacion sera a través de catalogos e internamente se alimentara de opiniones

de los proveedores.

5.9. OBJETIVOS GENERALES Y ESPECIFICOS DEL PLAN

El fundamento de un plan de marketing son los objetivos que establecen lo que
debe alcanzarse. El disefio de las estrategias deben tener presente que estas sirven para
respaldar los objetivos planteados.

El objetivo principal sera superar las debilidades del producto y poder comunicar las

fortalezas

5.9.1. OBJETIVOS GENERALES

e Posicionar bisuteria la marcha ademas de contar con precios inferiores a los
de la competencia

e [Lograr estandares de servicio que satisfagan al cliente

e Fortalecer el recurso humano para que exista una buena comunicacion con
los canales de distribucion.
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¢ Incrementar nueva linea de productos

e Aumentar el stock

5.9.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Posicionar bisuteria la marcha ademas de contar con precios inferiores a los de
la competencia

Excelentes productos que satisfagan las necesidades del cliente
Importacion directa de la bisuteria

Lograr estandares de servicio que satisfagan al cliente
Asesorar al cliente en la compra de la bisuteria

Comunicar nuevos productos

Crear una base de datos de clientes

Fortalecer el recurso humano para que exista una buena comunicacion con los
canales de distribucion

Manual de servicio al cliente a todos los trabajadores
Capacitacion constante

Incrementar nueva linea de productos

Carteras, billeteras, cinturones

Otros de acuerdo a las necesidades del mercado objetivo
Aumentar el stock

Que el cliente encuentre el producto ofrecido

Depurar catalogos
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5.10. ESTRATEGIAS

Es necesario aplicar estrategias que permitan que el cliente conozca el producto

v decida comprarlo.

Entre las estrategias que nuestra empresa realizara tenemos:

5.10.1. ESTRATEGIA DE PRECIOS BAJOS

Productos de débil implicacion basada en una distribucion amplia mediante un

control eficiente de costos y la respectiva supervision en su distribucion

5.10.2. ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION

Debido a la gran variedad de modelos que nos diferencia de la competencia

aplicaremos esta estrategia, la cual tiene muchas ventajas:

Reduce el caracter sustituible del producto

Aumenta la fidelidad

Mejora la rentabilidad

Protege de la amenaza de los productos sustitutos.

5.10.3. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Los fabricantes de un producto en su mayoria no pueden suministrar los
productos directamente al consumidor, debido a que fisicamente es imposible llegar a
todos los lugares de consumo.

Esta dificultad se resuelve favorablemente por los intermediarios, quienes sirven de

canal entre el fabricante y el consumidor.



Para poder distribuir este producto utilizaremos el canal para productos de
consumo del tipo productor —mayorista, minorista o detallista-consumidor. por ser el
mas indicado para distribuir la bisuteria, ya que nuestra empresa s¢ encargara de la
representacion e importacion de diversas marcas

5.10.4. ESTRATEGIA DE PROMOCION DE VENTAS

Esta consiste en dar a conocer el producto en forma directa y personal, ademas

de ofrecer valores o incentivos adicionales del producto a consumir.

5.10.4.1. ESTRATEGIAS PARA CONSUMIDORES:

Motivar el deseo de compra de los clientes para que adquieran la bisuteria, a

través de una alta promocion en los medios locales.

5.10.4.2. ESTRATEGIA PARA COMERCIANTES Y DISTRIBUIDORES:

Empleada para motivar a los revendedores a trabajar y comercializar en forma

agresiva el producto.

Para promocionar la venta de la bisuteria utilizaremos exhibidores en nuestro

punto de venta, donde colocaremos la bisuteria en forma atractiva y ordenada
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CAPITULO VI

6.- PROCESO DE IMPORTACION Y NACIONALIZACION

6.1. CLASIFICACION ARANCELARIA

Los productos que va a importar la empresa, denominados como “BISUTERIA”™,

tienen una clasificacion arancelaria,

nuestros productos son elaborados

con la cual los productos son importados. Como

con una diversidad de materiales, existen dos

posibles diferentes clasificacion para los productos que se van a importar:

Cuadro No. 17

DESCRIPCION PARTIDA

PARTIDA | PRODUCTOS IMPORTADOS

Perlas finas o cultivadas, piedras preciosas v
emipreciosas, metales preciosos, chapados de

Seccion: XIV ; o
metal precioso (plaqué) y manufacturas de
estas materias; bisuteria; monedas
[Perlas finas (naturales) o cultivadas, piedras
preciosas o semipreciosas, metales preciosos,
[Capitulo: 71 chapados de metal precioso (plaqué) y

manufacturas de estas materias; bisuteria;
monedas

artida Sistema Bisuteria

. 7117
rmonizado:
ANDINA, Bisuteria de metal comiin, incluso plateado,
omenclatura 7117.19.00 |dorado o platinado, excepto gemelos y
ndina: asadores similares
odigo arancelario 11 7’19‘00.001_‘/5\5 DEMAS

acional de Ecuador:

FUENTE: CONSULTA ARANCELES CAE

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Cuadro No. 18 DESCRIPCION PARTIDA
PARTIDA 2 PRODUCTOS IMPORTADOS

Perlas finas o cultivadas, piedras preciosas y

semipreciosas, metales preciosos, chapados def

Seccion: XIV
metal precioso (plaqué) v manufacturas dg
estas materias; bisuteria; monedas
Perlas finas (naturales) o cultivadas, piedras
_ preciosas o semipreciosas, metales preciosos,
(Capitulo: 71 chapados de metal precioso (plaqué)

manufacturas de estas materias; bisuteria;

monedas
artida Sistema
7117
Armonizado: Bisuteria
NANDINA, 7117.90.00 - Bisuteria, excepto de metal
Nomenclatura 7117.90.00  fcomun, incluso plateado, dorado o platinados
Andina:
6digﬂ arancelario 7117.90.00.00 - LAS DEMAS
7117.90.00.00
acional de Ecuador:

FUENTE: CONSULTA ARANCELES CAE
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Para las dos SUB — PARTIDAS NACIONALES, clasificadas, encontramos que
los impuestos que se deben cancelar al importar estos productos al Ecuador son los

siguientes:

Cuadro No. 19 IMPUESTOS SUBPARTIDAS

SUB PARTIDAS 71171900 — 71179000
IMPUESTOS / TASAS %o
Antidumping 0%
Advalorem L 20%
FODINFA 0.5 %
ICE 0%
IVA 12%
Unidad de Medida KG

FUENTE: CONSULTA ARANCELES CAE
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
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6.2. SELECCION DEL TRANSPORTE INTERNACIONAL

Dentro del Comercio Internacional, la seleccion y evaluacion correcta del medio
de transporte mas adecuado es uno de los factores primordiales. Teniendo en cuenta
principalmente el TIEMPO y los COSTOS, requeridos en cada uno de los medios de

transporte internacional que puedan ser utilizados.

Segiin los paises y proveedores seleccionados para adquirir el producto, los
medios de transporte que podemos utilizar son; Maritimo y Acreo, cada uno de estos
tiene ventajas y desventajas para lo cual tendremos que evaluar y cuantificar cada una
de estas ventajas y desventajas con el fin de seleccionar ¢l medio de transporte mas

conveniente, para la importacion de la “Bisuteria™.

6.2.1 TRANSPORTE MARITIMO

Dentro del Comercio Internacional éste medio de transporte es el que mas se
utiliza a nivel Mundial. Utilizado principalmente para el transporte de grandes
voliimenes de mercancias. comparandolo con el transporte Aéreo, los costos son mas

economicos. como se demostrara en la evaluacion de costos.

En lo que respecta al tiempo, los dias del transporte por esta via, desde la India -

Puerto de Mumbai a Ecuador - Puerto Maritimo de Guayaquil son alrededor de 45Dias.

6.2.2 CONSOLIDACION DE CARGA MARITIMA

Es importante, introducirnos a la Consolidacion de Carga Maritima, la misma
que consiste en la agrupacion de pequefios volimenes de mercancias de distintos
importadores teniendo en comun el mismo pais de Origen y el mismo pais de Destino

en este caso el pais de origen sera INDIA y el pais de Destino sera ECUADOR.

Es importante precisar que dentro de la via de transporte maritima, sera
necesario, transportar nuestro  producto  por medio de una empresa

CONSOLIDADORA, debido a que el producto que vamos a comercializar “Bisuteria”,
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una gran cantidad de producto, representa un volumen pequefio de carga, por lo qué, es
casi imposible llenar un contenedor de 20” o de 40 solo de Bisuteria, esto nos lleva a
que la evaluacion de los costos de transporte se efectiie concretamente con una empresa

CONSOLIDADORA DE CARGA., que a su vez, esta contrata a una NAVIERA.

Si bien es cierto podemos tomar como referencia el tiempo anotado para el
transporte maritimo (45 dias). hay que considerar que la frecuencia de salida suele ser
mas distante vy adicionalmente que el proceso de desaduanizacion tarda por lo regular 2

dias adicionales.

6.2.3 TRANSPORTE AEREO

Este es el segundo medio de transporte mas utilizado en el Comercio
Internacional. teniendo como ventaja principal, los dias de transporte utilizados. Si bien
es cierto por norma general este medio de transporte es mas costoso que el transporte
maritimo. para ciertos tipo de mercancias resulta mas ventajoso. Como referencia
tomaremos que el tiempo de transporte desde la India Aeropuerto Internacional de

Nueva Delhi. hasta el Ecuador Aeropuerto Internacional Simon Bolivar, es de dos dias.

6.2.4 COURIER

Dentro del transporte aéreo, podemos mencionar a las empresas COURIER, las
cuales ofrecen un servicio denominado puerta a puerta, es decir que la mercancia ¢s
recogida en la fabrica del exportador y la entrega en la fabrica del importador. Para
cumplir con este objetivo estas empresas no solo se deberdn encargar del transporte
propiamente de las mercancias. sino deberan cumplir con las formalidades aduaneras de

cada uno de los paises con el fin de brindar el servicio denominado puerta a puerta.

Dentro de este tipo de transporte la Ley Organica de Aduanas, lo considera
como un REGIMEN PARTICULAR O DE EXCEPCION, TRAFICO POSTAL
INTERNACIONAL Y CORREOS RAPIDOS, el mismo que tiene la particularidad

que se despachara por la aduana mediante formalidades aduaneras simplificadas.
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6.3. EVALUACION DE COSTOS DE LOS MEDIOS DE TRANSPORTE:
CONSOLIDACION DE CARGA MARITIMA, TRANSPORTE AEREO,
TRANSPORTE AEREO COURIER.

Con el fin de determinar, cudl es el medio de transporte mas adecuado, para la
importacion de bisuteria desde la India, hemos considerado una importacion de

$ 4.000 FOB, con las siguientes referencias:

Cuadro No. 20 MERCANCIAS IMPORTADAS

REFERENCIAS-MERCANCIA
IMPORTADA
TIPO DE MERCANCIA Bisuterial
PESO EN Kg. 120.0
VOLUMEN m 3 L
NUMERO DE CAJAS 10
FOB USD $4.000.00

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Se han evaluado tres tipos de transporte: Transporte Consolidado Maritimo,
Transporte Aéreo y Transporte Aéreo Via Courier. El transporte maritimo por si solo,
no se lo considero debido a que tendria que efectuarse una importacién de todo un

contenedor, lo cual es poco probable por el tipo de producto.

Cuadro No. 21 COSTOS DE TRANSPORTE

EVALUACION DE COSTOS DE TRANSPORTE

TRANSPORT

CONCEPTOS TRANS. MARITIMO | TRANSPORTE | E AEREO

CONSOLIDADO AEREO COURIER
COSTO DEL FLETE S/. 350,00 S/. 600,00} S/. 800,001
IMPUESTOS SOBRE FLETE S/. 30,00 S/. 40,00 S/. 0,00
GUIA AEREA i o S/. 20,00 S/. 20,00 S/. 0,00
DESCONSOLIDACION DE CARGA S/. 100,00l S/. 0,00 S/. 0,00

COSTOS EMPRESAS DE

TRANSPORTE S/. 500,00 S/. 660,00 S/. 800,00
ALMACENERA S/. 20,00 S/. 20,00l S/. 0,00)
VERIFICADORA-AFORO DESTINO S/. 180,00 S/. 180,00 S/. 0,00
AGENTE DE ADUANA S/. 150,00} S/. 150,00 S/. 25,00
COSTOS RELACIONADOS S/. 350,00 S/. 350,00 S/. 25,00

TOTAL COSTOS : S/. 850,000  S/. 1.010,00 S/. 825,

IAS DE TRANSPORTE 45 2 6

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
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Con el fin de hacer una evaluacion correcta de los costos de transporte de este
producto. se ha dividido los costos en dos, por una parte estan los diferentes costos de
las empresas de transporte por el servicio que prestan y por otra parte. cOstos ya sean de
logistica y de procedimientos aduaneros del Ecuador que influyen directamente en el

costo total de la importacion de las mercancias.

Obtuvimos como resultado que el Transporte Aéreo via Courier, resulta el
menos costoso, si bien es cierto los costos del servicio de transporte en esta modalidad
en un principio es el mas costoso, cuando incluimos los otros costos que son producto
de los procedimiento aduaneros, resulta que es el medio de transporte mas econdmico

para el ejercicio planteado.

Los principales factores que influyen para que éste, sea el medio de transporte
mas econdmico. es el hecho de la contratacion de un Agente de Aduana para efectuar
los tramites de nacionalizacion de mercancias, para esta via de transporte (Courier), los
procedimientos aduaneros exigen un solo despacho aduanero para todos los paquetes o
mercancias que se transporten en un vuelo determinado, ocasionando que este costo sea
minimo para cada uno de los importadores. Otro de los factores que influyen para que
éste, sea el mejor medio de transporte, es que por esta via y si la mercancia no sobrepasa
los $ 4.000 USD FOB, no se requiere los servicios de una empresa Verificadora cuyos
costos deben ser asumidos por el importador, estos son los dos principales factores que

influyen en el costo total del transporte de esta mercancia.

Dando como resultado que el transporte de la mercancia referida, alcanza los $

825,00 por debajo del transporte Maritimo consolidado y el transporte Aéreo.

En lo que respecta al tiempo, existe una gran diferencia entre el Transporte
Maritimo Consolidado y los dos medios de transporte Aéreos evaluados, descartando en
su totalidad el medio de transporte maritimo. Si bien es cierto que el medio de
Transporte Aéreo requiere de menos dias en comparacion con la Via Courier, esta

diferencia que alcanzan los cuatro dias no afecta al proyecto.
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Por lo que se ha seleccionado el Transporte Aéreo Via Courier para las

importaciones de Bisuteria desde la India.

6.4. MEDIO DE PAGO INTERNACIONAL Y SEGURO

Existen diferentes instrumentos mercantiles denominados medios de pagos. los
cuales permiten efectuar los desembolsos a los exportadores en el exterior. Estos medios
de pagos varian en cuanto a costos y riesgos. Y deben ser seleccionados segun el tipo de

negociacion que se pacte entre el importador o exportador.

El medio de pago menos riesgoso pero al mismo tiempo mas costoso. €s la Carta
de Crédito Internacional. mediante la cual, tanto el Importador se asegura que la
mercancia ha sido despachada por el exportador, ya que el banco no efectiviza la
transaccion hasta que el importador tenga en su poder todos los documento requeridos
por éste al exportador y por otro lado el exportador no embarca la mercancia hasta que
el banco no le confirme la apertura de la Carta de Crédito Internacional. Sin embargo

los costos de este medio de pago son elevados.

Por el tipo de negociacion que se ha conseguido con los proveedores, se ha
seleccionado como medio de pago. la TRANSFERENCIA BANCARIA
INTERNACIONAL, cuyos costos son los mas economicos, ¢omo importador se ha
seleccionado este medio de pago debido a que el riesgo de la transaccion comercial va
ser asumido en su mayor parte por el exportador, ya que éste, solicita un 33.3% previo
al embarque, 33,3 % un mes después de embarque y el 33.3 % dos meses posterior al

embarque.

Los costos de una TRANSFERENCIA BANCARIA INTERNACIONAL son de:

Transferencia Bancaria Internacional, América: $ 30

Transferencia Bancaria Internacional, Europa y Asia: $50

(BANCO BOLIVARIANQ)
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6.5. SEGUROS

Con el fin de evitar los riesgos de perdida o dafio que sufren las mercancias al
ser transportadas desde su pais de origen hasta el pais de destino, asi como tambi¢n con
¢l fin de cumplir con las obligaciones aduaneras, puntualmente en la obligatoriedad de
que la mercancia venga asegurada. Ya que la aduana conforma la base imponible de los
impuestos aduaneros incluyendo el valor del seguro de las mercancias, se procedera a

contratar una poliza de seguro con las siguientes caracteristicas:

TIPO DE POLIZA: ABIERTA

MONTO ANUAL: § 50.000 USD

TIPO DE COBERTURA: PUERTA A PUERTA
COMPANIA DE SEGUROS: SUL AMERICA

Las caracteristicas de la poliza seleccionada, consiste, en que es una poliza
abierta la misma que permite, efectuar distintas importaciones durante un periodo
determinado (en este caso un afio), teniendo como beneficios una mayor agilidad en la

obtencion de la poliza de cada importacion y una tasa preferencial.

Esta poliza es contra todo riesgo, puerta a puerta, lo que quiere decir que la

mercancia esta asegurada hasta llegar a las bodegas del importador.

La poliza de esta compaiiia cuenta con un servicio adicional que corresponde a
la custodia de las mercancias desde su arribo al pais hasta las bodegas del importador,
disminuvendo el riesgo de perdidas de mercancias en las bodegas de aduanas o algun

robo que se pueda dar entre la Zona Primaria de Aduana y las bodegas del importador.

Sin embargo al seleccionar como medio de transporte al COURIER, no

necesitaremos contratar una péliza de seguro.
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6.6. TRAMITES DE IMPORTACION Y NACIONALIZACION

Fn cada importacion que efectué nuestra empresa debe efectuar los siguientes

tramites, para la importacion y nacionalizacion de mercancias:

| .- Efectuar la NOTA DE PEDIDO. al proveedor.

2.- El proveedor debera enviar por medio de FAX o CORREO ELECTRONICO,

la factura comercial PRO-FORMA o la factura definitiva.

3.- Obtener la poliza de seguro Internacional de las mercancias, para lo cual es

necesario presentar la Nota de Pedido.

4.- Si son mercancias superiores a los $ 4.000 USD, solicitar el Visto Bueno, al

Banco Central Ecuador. Previo al embarque de las mercancias.

5.- Si son mercancias superiores a los $ 4.000 USD, obtener el Certificado de

Inspeccion en Origen.

6.- El Agente de Aduana debera efectuar el tramite de nacionalizacion de las
mercancias, por lo tanto presentara la DECLARACION ADUANERA UNICA
(DAU) con todos los documentos de acompafiamiento necesarios, a la agencia
distrital correspondiente de la CAE, la misma que en nuestro €aso seria el

distrito Guayaquil Aéreo.

7- Si las mercancias son inferiores a los $ 4.000 USD, la aduana
obligatoriamente efectuara un aforo en DESTINO. ya que las mercancias no

cuentan con un Certificado de inspeccion.

8.- Una vez que la aduana efectie los controles correspondientes, efectuara la
liquidacion de la declaracion aduanera, la misma que debe ser cancelada por

nuestra empresa.



9.- Una vez cancelada la liquidacion, se procede a retirar las mercancias de la
Zona Primaria Aduanera (Bodegas de la Aduana) y transportarlas a las bodegas

de la empresa.

Cabe anotar que al seleccionar el medio de transporte VIA COURIER, todos los

procedimientos anotados anteriormente. estarian a cargo de la empresa courier.
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CAPITULO VII

7.- ANALISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

7.1. INVERSION INICIAL

Nuestra compafiia, La Marcha Accesorios, al ser una empresa importadora y
comercializadora de Bisuteria, el mayor porcentaje de la inversion va a estar destinada a
la adquisicion e importacion de los productos que se van a comercializar. Otro de los
rubros importantes en los cuales se va invertir serd en los medios necesarios para la

distribucion de los bienes importados.

Al estar nuestra estrategia comercial dirigida a la distribucion al por mayor de
los productos, hemos considerado no invertir en la adquisicion de bienes inmuebles, ya
que nuestros clientes no tendrian mayor necesidad de visitar nuestras oficinas. Por lo
que se decidio alquilar las instalaciones donde se va desarrollar nuestras actividades
comerciales destinando la mayor inversion, a lo que nosotros consideramos prioritario,

que es la adquisicion de productos que se van a distribuir.

Por lo que se ha considerado necesaria, una INVERSION INICIAL de $ 37.000
USD aproximadamente. Este valor permite a los propios autores de este proyecto
emprender esta actividad comercial, siempre y cuando los resultados del analisis

financiero del proyecto, determinen una rentabilidad adecuada.



Cuadro No. 1 INVERSION INICIAL

INVERSION INICIAL
DESCRIPCION IVALOR EN $ USD [PARTICIPACION (%)
. ACTIVOS FIJOS R 23,608. 62.
INVENTARIO 7,998.00| 21.30%
OTROS 15,610.75 41 .58%
I. CAPITAL DE OPERACION I 13,938.56| 37.12%)
COMPRA - IMP. DE PRODUCTO 7.998.00! 21.30%
OTROS 5,940.56 15.82%
TOTAL 37,547.31 100.00%)
1. FINANCIAMIENTO
RECURSOS PROPIOS 27,577.31 73.45%
PRESTAMOS 9,970.00 26.552
TOTAL 37,547.31 100.00%

FUENTE: Cuadro No.2 - Cuadro No.3
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

7.1.1 ACTIVOS

Un 62.87 % de la inversion corresponde a Activos Fijos, de los cuales el 34 %
corresponde a la adquisicion o importacion de Bisuteria, que formaran parte del
Inventario Inicial de la compaiiia. El otro componente importante de este rubro es el
vehiculo que va adquirir la empresa, el mismo que representa el 43 % de los activos
fijos, siendo sumamente importante la compra de este vehiculo, el mismo que nos
permitira efectuar la distribucion de nuestros productos de una forma adecuada. Con
esto, aproximadamente el 80% de nuestros activos esta conformado por los elementos
imprescindibles para iniciar nuestra actividad comercial. EI 20% restante lo componen
las cuentas de Equipos de Oficina y en el caso de los Activos Intangibles, la

Constitucion de la Compaiiia.



Cuardm No. 2 ACTIVOS

'.‘f'{ & delhr 3

IACTIVO CORRIENTE
Caja - Bancos
Inventario 7,998.00]
Seguros Pagados por anticipado 600.89
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8,598.

ACTIVO FIJO

\Vehiculos 10,264.86
Equipos de Oficina 4,265.00f
TOTAL ACTIVO FIJO ~ |14,529.8
IACTIVOS INTANGIBLES

IConstitucion de Compariia 300.00
Otros Activos _ 180.00]

FUENTE: Anexo 2. Anexo 3 - Cuadro No. 8, Anexo 4 - Cuadro No. 9
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

7.1.2 CAPITAL DE OPERACIONES

El Capital de Operaciones de nuestra empresa representa un 37.12% de la
inversion total. De los cuales un 57% corresponde a la adquisicion o importacion de
bisuteria, el mismo que va ser de suma importancia ya que la compaiiia debe contar con
una rotacion de modelos los cuales le permitan abastecer a sus clientes. Con esta
adquisicion la empresa contaria con productos para proveer a sus clientes, por dos

Meses.

El 43 % restante del capital de trabajo corresponde a los gastos de: Alquiler y
Servicios Basicos, Administrativos., Venta y Distribucion, de Promocion. Siendo el
rubro principal los Gastos Administrativos Generales, los mismo que alcanzan los $
3312 USD es decir un 56 %. Todos estos gastos han sido considerados para el

funcionamiento de la compafia por el lapso de dos meses.
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Cuadro No. 3 CAPITAL DE OPERACION
DESCRIPCION ~_ |MENSUAL|No de Meses|VALOR TOTAL
ICOMPRA - IMPORTACION DE PRODUCTO 3,999.00 1 7.998.0
ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS 415.0 2 830.0f
GARANTIA DE ALQUILER 300.0 2 ) 600.0
\GASTOS DE ADMINISTRACION GENERAL 1,656.3 2 3,312.6
IGASTOS DE VENTA Y DISTRIBUCION 112.00 2 224
GASTOS DE PROMOCION 370.00 2 740
ISUMINISTROS DE OFICINA 117.00 2 234
OTAL { 13,938.6)

FUENTE: Anexo 5 - Cuadro No. 10, Anexo 6 - Cuadro No. 11 — 12, Anexo 7 - Cuadro No. 13,
Anexo 8 - Cuadro No. 14 - 15
FLABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

7.2 FINANCIAMIENTO

Para la ejecucion de este proyecto, es necesario establecer de donde provendran
los recursos financieros. Los recursos para la puesta en marcha del proyecto tendran 2

fuentes:

1.- Las aportaciones de los accionistas con sus propios recursos. €s decir entre
los dos socios tendran que aportar $ 27.000 USD aproximadamente lo que
significa un desembolso de $ 13.000 USD a cada socio. Los recursos propios

representaran el 73% de la inversion total.

2 -Recursos de fuentes externas, como préstamos a instituciones bancarias por
un monto de $ 10.000 USD aproximadamente, lo cual representa un 27% de la
inversion total. Cabe anotar que este monto corresponde a la adquisicion del

vehiculo, por lo que se considera, que es sumamente factible el financiamiento
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por parte de las instituciones financieras que trabajan con los concesionarios de
vehiculos.

7.3 CALENDARIO DE INVERSION

La inversion total del proyecto es de $ 37.000 USD, de los cuales el 73%

corresponde a aportaciones de los inversionistas y un 27 % a financiamiento bancario.

En lo que respecta a los $ 27.000 USD, que aportaran los socios debemos
considerar que estos desembolsos tendran que efectuarse en los dos primeros meses de
puesta en marcha la empresa. Los montos a desembolsarse durante esos primeros 60

dias. se efectuarian en el siguiente cronograma: (Anexo 9 — cuadro 16)

Inicio del proyecto, $ 15.000 USD que representan un 55%.
Al finalizar el primer mes, ~ $ 10.600 USD que representan un 39 %.

Al finalizar el segundo mes, $ 1.600 USD que representan un 6 %.

7.4. COSTO DE PRODUCTO IMPORTADO

Una vez que se determind, el medio de transporte mas idoneo para transportar
las mercancias desde su Origen (India), hasta el Ecuador procedemos a calcular todos

los costos del producto.

En el siguiente cuadro partimos del Costo FOB (Free on Bord — Libre a Bordo)
del producto, el mismo que representa todos los costos incurridos en este caso por el

exportador, hasta que la mercancia este siendo embarcada en el medio de transporte.

Las negociaciones con los proveedores ha sido fijada en este termino comercial
FOB. Si bien es cierto este es uno de los términos comerciales mas conocidos, al
efectuase el transporte internacional via Aérea, el termino correcto ¢s FCA ( Pree

Carrier —franco transportista) .
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Para este ejercicio el costo FOB de la importacion es de $ 3.999 USD FOB. lo

cual represente un 67 %, del coto total del producto.

A este valor FOB hay que agregarle los costos de Transporte Internacional y
Seguro de las mercancias, con lo cual se conforma el costo CIF (Cost Insure and Freight
_ Costo Seguro y Flete). Cabe asi mismo la aclaracion que para el medio de transporte
acreo el término correcto es el CIP (Carriage and Insurance Paid to — Transporte y

Seguro pagado hasta), el mismo que representa el 81 % del costo del producto.

El producto que se esta importando, bisuteria, esta gravado de diferentes

Impuestos, tales como: Arancel 20%, FODINFA 0.5% ¢ IVA 12%.

Adicionalmente cada importacion, tiene diferentes gastos denominados de
Nacionalizacion. los mismos que han sido incluidos para determinar el costo final del

producto importado.

Para obtener el costo final del producto importado, se ha determinado el costo
DDP (delivered duty paid-entregada derechos pagados). el mismo que incluye todos los
costo hasta que la mercancia se encuentre en la bodega o punto de venta del importador
en el pais de destino. Por lo que el costo DDP de este ejercicio es de $ 5.960 USD es

decir un 49 % adicional al valor FOB de las mercancias, adquiridas.
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PRODUCTO

Cuadro No. 4 COSTO DEL

COSTO DEL PRODUCTO
e G PR CREDITO

OB : > | 3,999.0 67.1
FLETE 800.0 13.42%
SEGURO 60.0 1.01%
T S R S TR Y N o 81.53
ADV 20.0% 971.8 16.31%
FODINFA 0.5%| 243 0.41%
3ASE IMPONIBLE IVA MR 5 8E8 98.24%
IVA 12.0% 702.6
VERIFICADORA 0.0 0.00%
ALMACENERA 0.0 0.00%
DOCUMENTO DE TRANSPORTE 0.0 0.00%
IAGENTE DE ADUANA (COURIER) 25.0 0.42%
TRANSFERENCIA INTERNACIONAL 50.0 0.84%)
TRANSPORTE INTERIOR 20.0 0.34%
COMUNICACION (MINUTOS 30 * ,30) 10.0 0.17%
COSTOS DE NACIONALIZACION 105.0 1.76%)

~ | [s9601] 100.00%

FUENTE: Empresa Courier

ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

Una vez calculados los costos DDP de toda la importacion, procederemos a

calcular el costo DDP de cada uno de los articulos importados.

En promedio el Costo FOB de los Collares es $1,75, de la Pulseras $1.50 y de
los Aretes $0.75, segun nuestros calculos anteriores determinamos que el costo DDP de
los articulos es un 49 % mas del costo FOB, con lo que obtenemos el costo DDP de

cada uno de los articulos es el siguiente:

COLLARES <sssssmavmesness $2.61 DDP
PULSERAS -ss-s-snnn-smees $ 2.24 DDP
N1 2 1 o —— $1.12 DDP
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Recordemos que el costo DDP, equivale al costo de nuestro producto puesto en
la fabrica o punto de venta del importador, sin incluir demas costos de administracion y

comercializacion entre otros .

Cuadro No. 5 COSTO DDP DE LOS PRODUCTOS IMPORTADOS

A %o SERAS| % ARETES| %
4175 67.10% 1,50/ 67.10% 0.75| 67.10%
121.51%] 0.38| 14.43% 0.32| 14.43% 0.16| 14.43%
| 20.50% 044 1671%| . 037 16.71%| - 049 16.71%
S 1.70% e ~ " 004 1.76%| . 002 176%
S 49.04% ~ §/.2.24/100.00%|_S/. 1.12(100.00%

FUENTE: Cuadro No. 4
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

7.5 GASTOS DE ADMINISTRACION

Dentro de la estructura comercial de esta empresa los gastos de administracion,
es uno de los principales gastos que tiene la compaiia. Dentro de los cuales se ha
considerado. los sueldos de los colaboradores y los gastos de oficina. Los Gatos de

Administracion representan $ 1.800 USD mensuales aproximadamente.

SUELDOS: en este rubro esta considerado el sueldo del Administrador General,
de un Vendedor, una Secretaria de Gerencia y un Auxiliar de Oficina — Distribucion. Lo
que representa un gasto anual de $ 20.000 USD aproximadamente. (Anexo 6 — Cuadro

no.11)

SUMINISTROS DE OFICINA: Se considera dentro de este rubro los gastos de
papeleria, facturacion de la empresa; necesarios para el funcionamiento de la
administracion, Este rubro representa un gasto anual de $ 1.400 USD aproximadamente.

(Anexo 8 — Cuadro no. 15)
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76 GASTOS DE VENTAS Y DISTRIBUCION

Como se ha planteado, esta empresa comercializara sus productos
principalmente a puntos de ventas localizados en los principales centros comerciales de
la ciudad para lo cual, se ha considerado la adquisicion de un vehiculo. Este rubro
representan los gastos relacionados al mantenimiento del vehiculo utilizado para la
distribucion de los productos. Este rubro representa un gasto anual de $ 1.400 USD

aproximadamente. (Anexo 7)

77 GASTOS DE PROMOCION

In este rubro se ha considerado todos los costos relacionados a la estrategia de
promocion que efectuara la compaiiia, entre estos encontramos gastos tales como:
Tarjetas de Presentacion, Carta de Presentacion, Disefio y Elaboracion de Tripticos
Promocionales. Este rubro representa un gasto anual de $ 4.400 USD aproximadamente.

(anexo 8)

7.8 GASTOS FINANCIEROS

Los gatos financieros de la compaiiia, corresponden al prestamo solicitado por
$10.000 USD. Dicho préstamo fue utilizado en la adquisicion del vehiculo de la

compaiiia.

Este préstamo ha sido financiado en 5 afios a una tasa de interés anual del

12.5% y con desembolsos mensuales.
Por lo qué, el pago mensual de dicho préstamos sera de $ 22430 USD
Por concepto de intereses la compaiia debera pagar en el primer afio $1.160

USD. en el mismo que ira disminuyendo a medida que se amortiza el capital prestado.

(Anexo 13)



7.9 PRESUPUESTOS DE INGRESOS Y UTILIDADES
INGRESOS: estos proceden de la comercializacion de la Bisuteria importada,
para lo cual se ha establecido que el precios para los distribuidores en promedio de los

diferentes articulos, fluctiian en los siguientes valores:

Cuadro No. 6 PRECIO DE VENTA DISTRIBUIDORES

PRECIO DE VENTA DISTRIBUIDORES
COLLARES S/. 5,22
PULSERAS S/. 4,47

ARETES S/. 2,24

FUENTE: Cuadro No. 3
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

Estos precios de venta a los distribuidores. tienen un margen del 100% del costo

DDP de la Bisuteria importada.

En funciéon de nuestro capital de trabajo se ha podido fijar la capacidad de
compra-importaciones de la empresa, teniendo como referencia que es factible
comercializar todos estos productos segun la demanda potencial del mercado, efectuar 2

importaciones de $ 3.999 USD. FOB mensuales.

Con lo cual las ventas anuales de la compaiiia alcanzarian $ 286.156 USD

(Anexo 11)

UTILIDADES: En el Estado de Pérdidas y Ganancias se obtiene que la Utilidad
Operacional de la compaiiia es de $ 108.000 USD, la misma que una vez descontados
los gastos financieros, obtenemos una utilidad liquida de $ 106.000 USD. A estos
valores le descontamos el 15 % de Participacion a Trabajadores y el 25% de Impuesto a

la Renta. obteniendo en el primer afio una Utilidad Neta de $68.000 USD.

Se ha proyectado que los siguientes afios la utilidad neta se va incrementando,

alcanzando en el quinto afio una Utilidad Neta de $85.000 USD (Anexo 10)



7.10 FLUJO NETO DE CAJA

En el Flujo de Caja que se claboro, podemos observar que nuestra empresa no
tendra problemas con el flujo de sus recursos, ya que desde el primer afio podemos
apreciar que la compaiiia cuenta con un flujo de caja positivo, el mismo que llega a los
$ 55.000 USD. Este flujo de caja se va incrementando en el transcurso de los anos

llegando en el quinto afo a sobrepasar los $350.000 USD. (Anexo 14 — Cuadro no 22)

Con esto, la compaiiia puede asegurar que cumplira sus obligaciones financieras
con terceras personas y que no tendra problemas de liquidez. Este flujo de recursos

permitira distribuir los dividendos de utilidad a los socios o accionistas.

7.11 PUNTO DE EQUILIBRIO

El Punto de equilibrio es uno de los principales indicadores economicos que
debe ser analizado en el proyecto. Con este analisis podremos valorar el

comportamiento entre los costos fijos y variables.

Tenemos que los costos fijos de esta empresa, durante el primer afo sobrepasan
los $ 36.000 USD, cuyos principales rubros son los Gastos Administrativos, de Alquiler
y Promocion. En cuanto a los costos variables alcanzan los $ 143.000 USD los mismos

que corresponde a la adquisicion del producto que se va a comercializar. (Anexo 15)

PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTO FIJO X 100%

VENTAS - COSTO VARIABLE

36.114,3
286.156 - 143.078,0

PUNTO DE EQUILIBRIO =

X 100%

PUNTO DE EQUILIBRIO = 25,2%
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El punto de equilibrio de este proyecto es del 25, 2 % para el primer afo de
operaciones de la empresa, lo que significa que si la empresa vende alrededor de
$75.500 USD, alcanza a cubrir los costos fijos. con lo cual la empresa no tendria ni

pérdidas ni ganancias.

7.12 TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

La tasa interna de retorno de la compaiiia. considerando los flujos de efectivo
durante los 5 afio que se ha evaluado el proyecto, asi como también la inversion inicial
efectuada y tomando como valor residual del proyecto $ 0, ya que nuestro activo
principal, es el inventario de la empresa y en el analisis financiero se ha considerado que

se vende todo lo que se importa, hemos obtenido una TIR = 194%. (Anexo 10)
Se ha evaluado la TIR en diferentes escenarios, considerando variaciones en los
precios de venta de la bisuteria asi como también en la cantidad de bisuteria vendida por

parte de nuestra empresa. Obteniendo los siguientes resultados:

En los diferentes escenarios planteados se ha considerado una reduccion en el

precio de venta del producto del 0%, 15 % y 20 %

Asi como también una reduccion de la cantidad de ventas en un 10%, 20%. 30

%, 50 %.

Tomando en consideracion estos escenarios se obtuvieron las siguientes TIR:

Cuadro No. 7 TIR

IR (TASAINTERNA DE RETORNO) _
v 0 = EN: | 0% [15%
TAS SEEN: |
il 10% 169%|101%|78%
20% 144%| 83%62%
30% 119%| 64%44%
50% 67% 23%)| 5%

FUENTE: Anexo 10 - Cuadro No. 17
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO
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Grafico No 13. TIR

(80 TIR - TASAINTERNA DE RETORNO

160%
140%
120%
100%
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20% 30% 50%
CANTIDAD DE VENTAS SE REDUCE EN

PRECIO SE REDUCE EN 20% |

+

67%

% TIR

—e— PRECIO SE REDUCE EN 0% —f— PRECIO SE REDUCE EN 15%

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Que como podemos observar en la grafica una reduccion en ¢l precio de venta
de nuestros productos afectaria en mayor proporcion que una reduccion en la cantidad
de ventas. Ya que como ejemplo si la cantidad de ventas se reduce en un 10% y el
precio se mantiene constante la TIR seria 169 %, mientras que si la cantidad de ventas
se reduce en un 10% pero el precio de la bisuteria se reduce en el 20% la TIR se reduce

aun 78%.

Costo del Capital: la tasa de retorno exigida por los inversionistas se calculo
utilizando el Modelo de Valoracion de Activos (CAPM), incorporandole a esta
ecuacion el riesgo pais del Ecuador, ya que en este se va a desarrollar el proyecto.
Donde:

RK: es la tasa exigida por los inversionistas

Rf: es la tasa libre de riesgo, de los bonos del tesoro de los U.S.A

B: es el beta de la empresa MOVADO, compaiiia que produce y distribuye

distintas marcas de accesorio y de bisuteria.
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(Rm-Rf): es el promedio de la prima de riesgo de acciones de pequefas
empresas del mercado U.S.A. del periodo comprendido entre los anos 1924 —

1996. (Fuente: Principios de Finanzas Corporativas de Rooss).

RP: riesgo pais (Ecuador). fuente: B.C.E.

CAPM =Rf+ B ( Rm - Rf ) + RP

CAPM =4.83% + 1,43 (8,4%) + 4,76%

CAPM = 21,60%

Por lo tanto la tasa de retorno exigida por los inversionistas, es de 21,60%

7.13 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Por medio de este indicador podemos medir el periodo o tiempo en el cual el
inversionista recuperard la inversion realizada. Y de esta forma decidir si acepta invertir

en el proyecto.

Encontramos que la inversion total se recupera en el primer afo ¢ incluso que

sobrepasa en un 48% la inversion inicial en el primer ano. (Anexo 10)

Si bien es cierto estos indicadores resultan muy favorables, debemos tener en
cuenta que es un proyecto comercial, con lo cual, nuestra mayor inversion es en
productos y al mismo tiempo se corren riesgos altos, los mismo que se han detallado en
otros puntos de la tesis, principalmente el hecho que son productos de moda, la misma
que no se puede predecir y es muy variable, con lo que es importante que la
recuperacion de la inversion se de en el primer afio y con esto estar prevenido de

cualquier cambio en el habito de consumo de nuestros clientes.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Luego de realizar las investigaciones de mercado. analisis financieros podemos
observar que la importacion y comercializacion de bisuteria de piedras naturales. es un

proyecto muy atractivo ya que la demanda de estos productos va en aumento.

Ademas que las actividades relacionadas al comercio internacional involucran
un sin numero de sectores en sus procesos, tales como: Financiero, Seguros, Transporte.
Almacenamiento, Servicios de Nacionalizacion de las Mercancias, etc., el impacto de
este proyecto generaria asimismo efectos directos en la demanda de cada uno de estos
sectores. Por su parte, este escenario repercutiria favorable e indirectamente en las

plazas de trabajo de cada una de estas empresas.

Este proyecto brinda la oportunidad que las personas puedan emprender un
Negocio y con esto generar su propios recursos, sin tener la necesidad de estar a la

espera de conseguir un empleo, en un mercado laboral cada dia mas complicados

Este proyecto al plantear la operatividad del proceso de importacion puede ser
aplicado a diferentes tipos de productos, que dependiendo de los mismos podran
ajustarse al mercado de la bisuteria u otro tipo de productos con lo cual habria que

evaluar un nuevo segmento del mercado.

Se recomienda invertir en el proyecto, ya que los indicadores financieros son

positivos.
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ANEXOS



Anexo no. 1

Proveedores de la India

yTRUST
Sankh Care Craft ) seaL

Exporting fashion jewellery and artificial jewellery such as bone necklace, seashell
carring. horn necklace, fashion bracelet. sequin bangles. beaded cuff links. beaded glass
carrings. shell necklace, jute carrings. wooden brooches and glass bracelets.

Address: 207, Gagan Vihar, Vikas Marg. New Delhi - 110 051. India

Phone: +(91)-(11 )-22525019/22015137 Fax: +(91)-(11)-22015137

Website: hltp:,’.ﬁ’\nvw.sankhindia.com:’t'ashion-jewcllcry.html

Sudesh Art and Crafts Private Limited, New Delhi

Suppliers and exporters of womens fashion jewellery, artificial jewellery, beaded
fashion jewellery, designer jewellery, costume jewellery such as earrings. pendants,
bracelets, necklace sets studded with golden and white colored artificial pearls.
Address: E-36/106. Jawahar Park. Laxmi Nagar, Vikas Marg, New Delhi - 110 092,
India

Phone: +(91)-(11)-42486578 Fax: +(91)-(1 1)-42486578/22016190

Website: htlp:.f'/www.\\'holcsalcje\\.‘c!r_\;'-manufa(:lurcrs.com

— -

-

TRUST
Nupur Overseas -1’—“: SEAL

Manufacturing fashion jewellery, costume jewellery including costume necklaces.
costume bracelets, costume carrings, fashion bracelets. fashion necklaces, fashion
carrings, designer pendants and rings made of silver, precious stones, beads, bone and
horn.

Address: 5 B, Pokect 6, MIG, Kondli. New Delhi - 110 096, India

Phone: +(91)-(1 1)-22619880:"9313616435 Fax: +(91)-(11)-22619881

Website: http:f’.’wx\-'w.jcwclr}"-manufacturcrs.com/costumc-je\\’clry.html

: " TRUST
Sharvi Exports Al sent

Manufacturer of beaded jewelry. bone jewelry. horn jewelry, brass jewelry, metal
jewelry and shell jewelry such as necklaces. bracelets, earrings. rings, anklets, bangles.

chains, pendants, charms and crosses along with silver jewelry.
Address: C-399, Sarita Vihar, New Delhi - 110 044, India
Phone: +(91)-(11)-41402841  Fax: +(91)-(11)-41402842
Website: http://www sharviexport.com



3 i B s TRUST
Allied Overseas Private Limited - SEAL

Manufacturers and wholesale suppliers of Indian fashion jewellery. imitation jewellery.
beaded imitation jewellery including brooches. necklaces, ear rings. bracelets, cuft
links and pendants available in glass, stone, beads. wood. horn. bone and metals.
Address: A3/86. Janak puri. New Delhi - 110 058, India

Phone: +(91)-(1 1)—25553430:’25541074 Fax: +H(91)-(11)-51574771

Website: hnp::’fwwv»’.indianfashionjcwcller}-‘.com

Rainbow International, Delhi

Manufacturing fashion imitation jewelery including brass jewelry, sterling silver
jewelry. lac jewelery. kundan jewelry, stone jewelry, oxidized jewelery. beaded jewelry
and other metal jewelry including rings, earrings. necklaces and pendants.

Address: C-87. Sarita Vihar, New Delhi - 110 044, India

Phone: 4(‘)1)-(11)—26940044/5575355751402477 Fax: +(91)-(11)-29940656

Website: hltp://wvnv.handicrat’ts-manufucturers.com!t‘ashion-jewelry.html

TRUST
Bramah Impex, Delhi S sen

Manufacturer and exporter of costume jewelry, beaded earrings, beaded bangles.
beaded collars, fashion necklaces. wooden bangles, bangle bracelets, beaded bracelets.
chemical necklaces. shell necklaces. resin bangles etc. Also export beaded belts &

bags.

Address: E-165. Greater Kailash. Part 1, IInd Floor, New Delhi - 110 048, [ndia
Phone: +(91)-(1 1)—557‘35650:’41735232 Fax: %-(91)-(11)—41734655

Website: hup:f./www.bramahimpcx.com

TRUST
Radico Export Import A Sent

Manufacturer & exporters of beaded costume jewellery, fashion imitation jewellery,
designer jewelry which include necklaces, braclets. chokers, arm lets. anklets and
bangles.

Address: 39-A. Type-D. HSIDC Industrial Estate, Sector-31, Faridabad - 121 003.
India

Phone: +(91)-(129)-4045565/4045564!4045563 Fax: +(91 )—(129)—4042090/2291988
Website: http://www radico com/fashion-jewelry/index html
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Anexo no.

DESCRIPCION DEL VEHICULO-FURGONETA

VIARCA: CHEVROLET

MODELO: SUPER CARRY PICK-UP
CAPACIDAD DE CARGA: 775 Kg.
TANQUE DE COMBUSTIBLE (LITROS): 37
Nro. De CILINDROS: 4

Nro. DE VALVULAS: 8
DESPLAZAMIENTO (C.C): 970

2

») Super Carry Pick-

FINANCI AMIENTO

Ingrese 105 datos

Tipo: Camionetas

Modelo: Super Carry Pick Up .11
Vehiculn:guper(:arry Pick-Up E

pesglose de precios

+IVA

Precio del veh{culoi 1.74

pvP (USD) B

G_MAC

+ Sequro por un afio ‘

+ Gastos administrativos ‘-

* Entrada de: usD: ‘2,164.18

(Ingrese una cantidad o

un porcenta;e) pPorcentale: ‘20 %y

El saldo en:

Elsalco = _ _——

Monto a ser financiado

Cuotas Mensuales de (USD):

36 | meses

s




Anexo no. 3

Cuadro No. 8

INVENTARIO
s COSTOS FOB NEW DELHI
DESDE HASTA baamamo CANTIDAD TOTAL | %_
COLLARES 5/.1.00 S/-250 §/.1.75 686 S/. 1,200
PULSERAS 5/ 1.00 S/.2.0 S/ 1.5 800 S/. 1,200
ARETES

FUENTE: Anexo Lista de Precios

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 4

Cuadro No. 9

DECRIPCION

EHICULO - FURGONETA
ASTOS ADM\N\TRATIVOS

OTAL VEHICULO

ELEFONO
ESCRITORIO Y SILLATIPO EJECUTIVO
SCRITORIO Y SILLATIPO SECRETARIA

PERCHAS DE ALMACENAM\ENTO
MACENAMlENTO

FUENTE: Empresas comercializadoras de equipos de oficina .

Concesiunarius Chevrolet
Pacifictel

Iil.ABORAClON: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 5

Cuadro No. 10

GASTOS DE ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS

MENSUAL | ANUAL

ALQUILER 700.0 350.0 4,200.0f
Oficina - Departamento, de 100 m 2 en

ciudadela Kennedy

SERVICIOS BASICOS 65.0 780.0
AGUA 10.0 120)
LUZ 180 25.00 300
TELEFONO 30.0 3601
TOTAL J 4,980.0

FUENTE: Clasificados El Universo — Empresas de servicios basicos

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no.

6

Cuadro No. 11

GASTOS DE ADMINISTRACION general |
4 _ APORTE
: SUELDO SUELDO EFay e S0 R L s
DESCRIPCION No. MENSU AL FIJO 13ro| 14 to BASICO ANUAL VACACION Pﬁ;‘;ﬁaosl;iAL TOTAL
DMINISTRADOR GENERAL 1 600.0 600.0 160.0 7,200. 300. 889.2] 8,389.2
VENDEDOR - DISTRIBUIDOR 1 350.0/ 350.0 160. 4,200.0 178 518.7] 4,893.
ECRETARIA DE GERENCIA 1 220.0( 220.0 160.0 2,640.0 110.0 326.00 3,076.0
AUXILIAR DE OFICINA - DISTRIBUCION 1 200.01 200.0 160.C 2,400.0 100. 296.4 2,796.
TOTAL 4 19,155.3
FUENTE: Mercado Laboral
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO
Cuadro No. 12
CONTRATACION DE SERVICIOS EXTERNOS
[UNITARIOMENSUAL ANUAL
ISERVICIOS CONTABLES / TRIBUTARIOS 60 60 720

Declaracion Mensual de IVA

Declaracion de retenciones en la Fuente

Presentacion Anexo Transaccional

Declaracion de Imp. Renta

FUENTE: F.n'l]"arcsa Contable
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 7

Cuadro No. 13

DESCRIPCION

TRIMESTRAL [ANUAL
VEHICULOS
ICOMBUSTIBLE 80.0 960.0
ICAMBIO DE ACEITE Y FILTRO 10.00 40.0
FILTRO DE GASOLINA 50 20.0
FILTRO DE AIRE 6.00 24.0
BUJIAS 10.0f  40.0
BATERIAS 60.0)
LLANTAS 100.0
IVARIOS 100.0
TOTAL 1,344.0

FUENTE: Concesionaria de Vehiculo, valores de mercado

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 8

Cuadro No. 14

1 GASTOS DE PROMOCION
CANTIDADICOSTO UNITARIO COSTO ANUAL
"IT{'ARJETAS DE PRESENTACION 120 1 120.00
CARTAS DE PRESENTACION DE LA EMPRESA | 120 1 120.00
1 - 120 2.9 3,600.00
1 | 50 600.00)
'!I'OTAL | 4,440.00|

FUENTE: Imprenta
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Cuadro No. 15

SUMINISTRO
i | JUAL
FACTURAS 32 384
PAPELERIA 5 60|
TONER 60 720
VARIOS (CINTA, CLIPS, PLUMAS) 20 20 240
TOTAL 1404

FUENTE: Comercializadora de suministros

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. Y

Cuadro No. 16

DESEMBOLSOS DE LOS ACCIONISTAS

MESES
CONCEPTO 0 1 2 | TOTAL
IMPORTACIONES DE PRODUCTOS 7,998.0] 7.998.0 15,996.0
QUIPOS DE OFICINA 4,265.0 4,265.0
ASTOS DE ADMINISTRACION GENERAL 1,656.3]1,656.3] 3,312.6
IGASTOS: ALQUILER-PROMOCION-DISTRIBUCION | 1,014.0] 1,014.0 2,028.0
SEGUROS 600.9 600.9
GARANTIA LOCAL 600.0 600.0
ACTIVOS INTANGIBLES 480.0 480.0
TOTAL 14,957.9/10,668.3|1,656.3|27,282.4

FUENTE: Comercializadora de suministros

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO




Anexo no. 10

Cuadro No. 17

cAl.cho_ DE LA TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA
!
ANOS|INVERSION|UTILIDAD|DEPRECIACION | VALOR RESIDUAL |[FLUJO NETO| TIR
0 37,547.31 -37.547.31(193%
1 68,098.15 2,910.50 | 71,008.65
2 72,034.67 2,910.50 7494517 N
3 76,139.54 2,910.50 79,050.04
4 80,917.07 2,210.50 83,127.57|
5] 85,488.04 2,210.50 1.00 87,699.54

FUENTE: Cuadro No 1, Cuadro No 18
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Cuadro No. 18

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
RUBRO / ANO 1 2 3 4 5
VENTAS NETAS 286,013 300,314 315,329 331,096 347,651
COSTO DE VENTAS 143,078 150,157 157,665 165,548 173,825
MARGEN BRUTO 142,935/ 150,157 157,665 165,548 173,825
GASTOS ADM Y VTAS. 21279 22109 22,971 23,867 24,798
ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS 49800 5,174 5,376/ 55868 5,804
IGASTOS DE VENTA Y DISTRIBUCION 1344/ 1,306 1,451 1,507 1,566
GASTOS DE PROMOCION 4,440 4618 4,793 4,980 5,174
DEPRECIACION 2911 2911 2911 2211 2211
UTILIDAD OPERACIONAL 107,981| 113,953| 120,163] 127,397 134,273
IGASTOS FINANCIEROS 1,160 958 728 468 174
UTILIDAD LIQUIDA 106,821/ 112,996 119,435 126,929 134,099
UTILIDAD 15% TRABAJADORES 16,023/ 16,949 17,915 19,089 20,115
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 90,798 96,046 101,519 107,889 113,984
IMP. A LA RENTA 25 % 22,699 24,012 25,380 26,972 28,496
UTILIDAD NETA 68,098 72,035 76,140 80,917 85,488

FUENTE: Anexo no.l1 - Cuadro No 19, Anexo no.6 - Cuadro No 11, Anexo no.8-Cuadro No 14 - 15,
Anexo no.5-Cuadro No 10, Anexo no.7-Cuadro No 13, Anexo no.12-Cuadro No 20, Anexo no.l3-
Cuadro No 21

Los precios de venta se mantienen constante. 5% de crecimiento anual como politica de ventas. 3.9 %
prevision de la inflacion anual 2006 B.C.E

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 11

Cuadro No. 19

_INGRESOS PROYECTADOS
MES | ANUAL
MPORTACIONES FOB 8,000.0/ 96,000.0
COSTO DDP 11,923.2| 143,078.0
PRECIO DE VENTA DISTRIBUCION 23,834.4| 286,013.0

FUENTE: Cuadro No 5
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

MONTO DE CADA IMPORTACION 4000
No. De importacion por mes 2

En funcion de nuestro capital de trabajo se ha podido fijar la capacidad de
compra-importaciones de la empresa, teniendo como referencia que es factible
segin la demanda potencial del mercado. Se ha fijado dicho monto en funcion
de la seleccion del medio de transporte y de la legislacion aduanera



Anexo no. 12

Cuadro No. 20

DECRIPCION CUADRO DE DEPRECIACION _
~ |anos] 1 [ 2 3 41 &5 [ e el

IVEHICULO - FURGONETA ‘5 1,994.00 1,994.00 1,994.00 1,994.00 1,994.0
EQUIPOS DE OFICINA B
EQUIPO DE COMPUTACION DE ESCRITORIO| 3 216.7] 216.7] 216.7
EQUIPO DE CﬁQMPUTACION PORTATIL 3 400.00 400.0 400.0y
IMPRESORA 3 83.3 83.3 83.3
TELEFONO 10 7.5 7.5 7.5 7.5 7H 785 785 7H 78 75
TELEFONO FAX 10 12.5 12.5 12.5 12.5 12.9 125 125 125 125 12.5
ESGRITORIO Y SILLA TIPO EJECUTIVO 10 | 320 320 320 320 320 320 820 320 32.0 320
ESCRITORIO Y SILLA TIPO SECRETARIA 10 20.04 20.04 20.00 20.08 20.00 20.00 20.00 20.00 20.0f 20.0
ARCHIVADOR 10 | 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85
PERCHAS DE ALMACENAM}ENTO 10 51.0 51.0 51.0 51.00 51.00 51.00 51.0f 51.0p 51.0 51.0)
QAJAS DE PLASTICO ALMACENAMIENTO 10 45.00 45.0 45.0 45.0 45,00 45.0f 45.00 45.0 45.01 45.0f
VITRINAS DE EXHIVICION 10 40.0 40.0 40.0) 40.04 40.00 40.00 40.0] 40.0p 40.0 40.0|

TOTAL 2,910.5{ 2,910.5 2,910.5) 2,210.5{ 2,210.5 216.5{ 216.5( 216.5 216.5 216.5|

FUENTE: Anexo no 4 - Cuadro No 9
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 13

Cuadro No. 21

| TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO PROPUESTO |

PRNCIPAL 9,970.0j

T. INTERES ANUAL 12.5%

T. INTERES MENSUAL 0.010417]

PERIODO DE GRACIA 0 |

PLAZO - ANOS 5

PAGO MENSUAL 224.30

PRINCIPAL | | NTERES + PRINCIPAL
MESES |AL INICIO DEL| INTERES | AMORTIZACION | AMORTIZACION FINAL DEL
ANO ANO
9,970.0

1 9,970.0 103.9 120.5 224.30 9,849.5|
2 9,849.5 102.6 121.7] 224.30 9,727.8

3 9,727.8} 101.3 123.0 224.30 9,604.9
4 9.604.9 100.1 124 .3 224.30 9,480.6|
5 9,480.6 98.8 125.5] 224.30| 9,355.1
6 9,355.1 97 .4 126.9 224.30 §,228.2
7 9,228.2 961 128.2 224.30 9,100.0i
8 9,100.0 94 .8 129.5 224.30 8,970.5
9 8,970.5 93.4 130.9| 224.30 8,839.7]
10 8,839.7 92.1 132.2 224.30 8,707 .4
11 8,707.4 90.7 133.6) 224.30 8,573.8
12 8,573.8 89.3 135.0)| 224.30 8,438.8|

FUENTE: Anexono 2

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO




Anexo no. 14

Cuadro No. 22

FLUJO DE CAJA
0 1 2 3 4 5

A. INGRESOS OPERACIONALES
RECURSOS PROPIOS 27,577k
PRESTAMOS 99700
VENTAS 286,013 300,314{315,329| 331,096{347,651
SALDO ANO ANTERIOR 55,539/128,750 205,837/286,741
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES 37,547286,013| 355,853/444,080| 536,933 634,391
B. EGRESOS OPERACIONALES
INVERSION FIJA
CAPITAL DE OPERACION 13,9
COSTOS DE PRODUCCION 143,078 150,157|157,665| 165,548{173,825
COSTOS DE ADM. Y VENTAS w 33,293 34,591 35941 37,342
TOTAL DE EGRESOS OPERACIONALES 0,189,060 183,450/192,256 201,488211,168
IC. FLUJO OPERACIONAL 37,547 96,953 172,403/251,823 335,444,423,224
D. EGRESO NO OPERACIONAL
INTERESES 1,600 958 7 468 174
AMORTIZACION 1,531 1,734 1 2,224/ 251
REPART. UTILIDAD (15%) 16,0238 16,949 17,915 19,039 20,11
IMP. A LA RENTA (25%) 22,699 24,012 25,380 26,972 28,496
TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES of 41,414 43653 45,987 48,703 51,302
FLUJO NETO 55,539 128,750205,837 286,741/371,921

FUENTE: Cuadro no 1. Anexo 10 — Cuadro No.17, Anexo 13
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

Cuadro No.21



Anexo no. 15

Cuadro No. 23

~ CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
19 |COSTO| COSTO | COSTO
 FIJO |VARIABLE| TOTAL
MATERIALES DIRECTOS 143,078.0/ 143,078.0)
GASTOS ADMINISTRATIVOS 21,279.3 0.0)
MATERIALES INDIRECTOS 0.0
ALQUILER Y SERVICIOS BASICOS 4,980.0
GASTOS DE PROMOCION 4,440.0
GASTOS DE VENTA Y DISTRIBUCION | 1,344.0
DEPRECIACION 2,910.5 | 2,910.5
GASTOS FINANCIEROS 1,160.5! 1,160.5
TOTAL 36,114.3 143,078.0 179,192.4|

FUENTE: . Anexo 10 — Cuadro No.18
ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO



Anexo no. 16

Cuadro No. 24

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

ANOSIFLUJO NETO|FLUJO NETO ACUMULADO|INVERSION GENERAL |% DE RECUPERACION
1 55,539 55,539 37,547.31 148%
2 128,750 184,289
3 205,837, 390,126
4 286,741 676,867
5 371,921 1,048,788

FUENTE: Anexo 14

Cuadro No.22, Cuadro No. |

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO




ANEXO LISTA DE PRECIOS

ALLIED OVERSEAS

http://www.indianfashionjewellery.com

E mail alliedotrerrvs2001(@yahoo.co.in
0091- 11- 981340290242 Mr Suniil
Ph Nos Kochhar
0091- 11- 987105660861 Mrs Seemaa
0091- 11- 2555366430
SNO ITEM CODE PRICES
1|AO 825 0,60
21 AO 826 0,43
3|AO 827 0.60
4| AO 828 0,60
5|AO 829 0.60
6| AO 830 0.60
7] AO 831 0.60
8| AO 832 0,60
91AO 834 0,60
10 | AO 835 0,60
11| AO 836 0.60
121 AO 837 0,64
13| AO 840 0,64
14| AO 841 0,64
15| AO 842 0.64
16 | AO 852 0.64
17| AO 535 0.85
18 [ AO 536 0,85
191 AO 537 0,85
20| AO 538 0,85
21 |AO 539 0.85
22| AO 540 1.70
231 AO 541 A 1.28
24| AO 5418 1,28
251 AO 342 A 1,45
26| AO 542 B 1,70
271 A0 543 A 0,85
28| AO 543 B 0,85
29| AO 544 0.64
30| AO 345 A 1.28
31|1AO 345 B 1,28
32| AO 546 A 0,85
33]A0 346 B 1,28
34 [ AO 54T A 1.28
35]A0347B 1.28
36 | AO 548 A 0.85
371 AO 548 B 1,28
I8 AO 549 A 1,28
391 AO 549 B 1,28




40 [ AO 550 A 1.06
41 |AO 550 B 0.85
421 AO 551 A 0.85
43| AO 551 B 0,85
44 | AO 553 1,06
45| AO 556 1,28
46| AO 557 A 1,28
47| AO 557 B 1,49
48 [AO 558 A 1.28
49| AO 558 B 1,28
50 | AO 560 1,28
51 |AO 561 1,70
52 | AO 562 1,70
53| AO 563 0,85
54 | AO 564 0,85
551 A0 571 1,70
56 | AO 572 1,70
57| A0 574 1,28
58| AO 575 1,28
59 | AO 576 1,06
60| AO 577 A 1,28
61| AO 577 B 1.06
62 | AO 593 0.85
63 | AOS88 0.85
64 | AO752 0,85
65| AO 751 0,85
66 | AO 553 0,85
67 | AO 585 1,28
68 | AO 596 0,60
69 | AO 606 0,60
70 | AO 584 1,06
71 | AOQ 579 1,28
721 AO 588 1,06
73 | GREEN&MAROOM 1,28
741 AO 558 B 1,28
75| AO 577 A 1.06
76 | AO 577 B 1,28
77 | POMPOM BR 0,77
78 | RED WITH SILVER 1,28
791 AO 536 0,85
80| AO 590 1,28
81| AO 589 1,28
82| AO 546B 1,28
83| AO 583 1.70
84 | AO 463BR 0,85
85| AO 485 2:13
86 | AO 081 2,55
87| AO 076 2,13
88 [ AO 1423 1,49
89 | AO 420 0.85
90 | AO 1428 1,62
91 | AO 464 1,06




92 | AO 1425 0.85
93 [AO 090 0.85
94 | AO 091 0.85
95 |AO 472 1.28
96 | AO 1409 1,28
97 | AO 1405 1.28
98 | AO 1417 0,85
99 1 AO 1400 0.85
100 ) AO 1404 0,85
101 [AO 1414 1,28
102 | AO 496 1.28
103 [AO 509 1,28
104 | AO 479 0.85
1051 AO 495 1,28
106 | AO 474 1,70
107 [AO 490 0,64
108 | AO 283 0,51
109 | AO 7182 1,28




