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Cuadro Nio l.- COII-STITLICION DII LA EMPRIISA

tiI,ABORACI N: AU'|-OR[]S DLL PROYF-CTO

Con el lln de quc la compañía y, la actividad comercial clc la misma entren en

funcionamiento lo antes posible se ha considerado adquirir una compañía previamente

constituida. a un estudio jurídico. cuy'o precio en el mercado cs de $ 100.

CION DE LA EMPRESA

LSI'1.( Il: l)E ( ())II'..\\I.\: COMP^ÑiA ANONIMA

\()\tlilil..: I-A MARCIiA A('C'ESORIOS

\t \tI.]t() t)t.t s(x r()s:

\( ( to\1s't..\s: MARIA I"ITRNANDA PESANTITZ- 50 %

GLJSTAVO IIERN;\DL:Z IIARROS 50 %

( .\t)t't.\t. SI s( tilt o: $ 800

Iil t,Rt \[.\ I \\ l l.. l.t.(;.\t.: MARIA FERNAN DA PLSAT.\'f EZ

.\( il\ tr).\r) ( ollt..tt( t.\1.; IMPORTACION Y COMERCIALIZAC ION
DE ARIICULOS EN GENERAI-

I
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[.a actividad comercial que desarrollará la enrpresa es la IMPORTACION \
COI\TERCIAI,IZAC¡ÓN DE BISI.]TERiA.

Al ser una empresa comercializadora, su principal funciones estará

encaminada a conseguir y consol¡dar una buena relación comercial con los

principales proveedores de bisuteria y por otra parte establecer alianzas con los

clientes para estos productos.

Los proveedores serán empresas internacionales de los principales

productores de BISUTERiA de piedras y materiales naturales. Con

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

paíscs

estos

. Representación exclusiva para el mercado Ecuatoriano

o Precioscompetitivos.

o Créditos en la compras de los productos.

En cuanto a Ia comcrcialización, nuestra empresa tiene la flnalidad de convertirse

en un mayorista y representante exclusivo de proveedores intemacionales, en primera

insta¡cia para el mercado de la ciudad de Cua,,-aquil, posteriorrnente a otras ciudades

del País.

Al ser nuestra empresa. un distribuidor mayorista. nuestros clientes serán las

principales "ISLAS- y localcs comerciales que vendan al por menor este tipo de

mcrcaderías. 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 será la encargada de efectuar la importación de los productos. lo

cual conlleva. el riesgo de la importación de los mismos,

- l0 -
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Es importante mencionar en este punto de la constitución de la empresa, que

la misma debe cumplir con dos requisitos principales, para el'cctuar importaciones:

I.3,I OBTENCIÓN DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBT]YENTE

(Rtrc)r:

El Registro Único de Contribuyentes (RUC). es el punto de panida para el

proceso de la administración tributaria. El RLJC constituye el número de

identifrcación de todas las personas naturales 1' sociedades que sean sujetos de

obligaciones tributarias A través del certitlcado del RUC (documento de inscripci(in).

el contribuyente está en capacidad de conocer adecuadamente cuales son sus

obligaciones tributarias de lorma 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 lnternas:

' Obtener el Registro Único de Contribuyentes, documento único que le

caliñca para poder efectuar transacciones comerciales en lorma legal. I-os

contribuyentes deben inscribirse en el RUC dentro de los treinta días hábiles

siguientes a su inicio de actividades.

' Actualizar el RUC por cualquier cambio producido en los datos originales

contenidos en éste. El contribuyente deberá realizar esta actualización dentro de los

treinta dias hábiles siguiente de ocurrido el hecho quc produjo el cambio

Par:r la obtcncirin dcl RIr(', las socitdadcs dchcn prescntlr:

Formulario RUC-O1-A y RUC -01-B suscritos por el representante lcgal

' I.UENTE, sERvlcto DE RENTAS lN rllRNAS

-ll-



Original y copia, o copia certilicada de la escritura pública de constitución o

domiciliación inscrita en el Registro Mercantil

Original y copia. o copia certificada del nombramiento del representante

legal inscrito en el Registro Mercantil. crB,Est¡ol

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

Compañías.

Irlcntificacirin del representante legal ¡' gercntc gcneral:

Ecuatorianos: copia de la cédula de idenlidad y presentar el cenificado de

votación del último proceso electoral.

Para la verifrcación del domicilio y de los establecimientos donde realiza la

sociedad su actividad económica, deberá entregar una copia de cualquiera de los

siguientes documentos:

.Planilla de sen,icio eléctrico, o consumo telefónico. o consumo de agua

potablc, de uno de los últimos tres mcscs anteriores a la fecha de registro: o.

.Comprobante del pago del impuesto predial, pucde corresponder al del año

en que se realiza la inscripción, o del inmediatamente anlerior; o.

.Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el scllo del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripción.

-12-



l.-1.2 OI}'IENCIÓN Df LA TARJETA DE IMPORTACIÓN (BCE): :

-l 
cner No. R[JC. que csté habilitado por el SRl.

[,os importadores y exportadores deberán consignar sus datos en la "Tarjeta

de ldentificación Impofador-Exportador". proporcionada por el BCt: 1'

los bancos corrcsponsales y ser presentada en el banco en el quc el cliente

disponga de una cuenta corriente o de ahorros.

Para el ingreso en el sislema de Comercio Exterior, los bancos corrcsponsales

solicitarán documentos personales adicionales, según sus políticas de gestión.

Cabe mencionar que el tr¿l.rnite de registro de importador - exportador se

realiza por una sola vez.

t t,uENTE, BANCo CENTRAI- DEL ECUADoR

- Il -



CAPITT]LO II

2.. ANÁLISIS DEL I}TERCADO INTERNO Y E,XTERNO

2.I. ESTUDIO DEL PAiS

Crático No l. MAPA DIL ECL]AIXIR

6¡¡ ¡ra¿os (¡¿ ¡Es

Lorsn2o¿

tsmerarñas
lSArr d.

B-1rr ¿.

Sán .

l-ola.

'.::'l t'.1

Súllo Oorn,floo
de rcs ft1ru,aocs. ihUrO

Ua^la. . e,revedc Lr'
. Pcnfr elc .A0iLrdlu

PAC¡F|C ...,-..,"r--L

OCEAN *'p 
"burrüufu"

:\
laqur:

¿
.cuenla

Nueva - :¡a

La L beftal

' ' j' 
-1"13üf'alá' l>-rerlo <

ii

I ia tLr¡,'n

lrtil:\'l t,: I ll1.. WORI.D IrACll¡(X)K - ('lA

Ecuador esta localizado en Sur del (lontinente Amer¡cano, sus límites fronterizos son al
Norte con Colombia, al Sur con Peru y al Oeste por el Océano

I

I

I

I

I

I
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representan 590 Km y con Peru 1.420 Km. A su vez cuenta con 2.237 Km dc línca

c () stc ftt

El país esta dividido en cuatro regiones. Costa. Sicrra. Oriente y Rcgión

Insular, en cada una de las regiones el clima que predomina son los siguientes. en la

Costa un clima Tropical en la Siena un clima frío con varios Nevados y Montañas y

el Oriente un clima húmedo,

El Ecuador cuenta con 22 provincias: Azuay, tlolívar, Cañar. Carchi.

Chimborazo, Cotopaxi. El Oro, Esmeraldas, Galápagos. Guayas, Imbabura, Loja.

Los Rios, Manabi. Morona-Santiago, Napo. Orellana, Pastaza, Pichincha.

Sucumbios, Tungurahua. Zamora-Chinchipe.

L.l Ecuador tiene una población de ll'163.593 habitantes (estimación a Julio

del 2005), la cdad de la población esta distribuida de la siguiente forma:

CuadTo No. 2 DISTRIBI..]CtÓN DE LA POBLACIÓN POR IjDADI:S

IjUIINTE; TtlE WORLD FACI BOOK - CIA
EI-ABORACIÓN: AUTORES DE-L PROYECTO

% MU{ rorAl-ANOS

4..178. l9,l.rr.q"12. 195.942T.5,4 2.282.2s21 34,17"10 - l{
I 22.1.2:1 16l .99,"14,1i0.096oi.sv.f 4.0e4.r161 61.2o/715 - 6{

4.eI 3ro 3161 4.60/765 E\ .\DEI,.{NI'}, 66t.15

I oo"/"1 6.ó86.7341 r oo"/"1T()TAI-

- 15 -

DE LA POBLACIÓN POR EDADES

3so.sr 1l 5 3olol

6.676 8591 100",J11.36i.59.tt



En cuanto a sus principales índices macroeconómicos podemos anolar los

siguientes:

CuadTo No. ] INDICADORES MACROECONÓMICOS

FUF.N I'E: BANCO CENI'RAL DEI- ECUA t)oR
ELABORACIÓN: AU'TORES T'EI- PROYECTO

I B t{U.-\1.:
i6.488 millones (2005 )

Iti ,,\s.,\ ( llu('IIII t:\To 4.7% (2005)

IIt t't..1{ ( \l'l'I..\: 2.700 (2005 )

il] - ( ()\lPosl( lo\ PRI( tPAl-[]s sll( r'oRl.ls

2005.

MINAS Y CANI'ERAS:
20.58%
COMERCTO: I1.82 %
MANUITACTURA: 8.96

%

,\s.\ I)[] l)l,.sl.l]l Pt.l!o 9.30%

\s \ l)1.. st Il 1,.\ll't.l.o .lq .) 
I o/"

..\s,\ I\t'1...\( lo\ Precios de consumidor l.l4 % (2005)

\t,o1{'l \( lo\1.-s }ot}: $l 0.1 00 millones (2005)

RINCIPALES PRODTICTOS DE EXP0RTACION:
PETROLEO.
BANANO. FLORES.
CAMARON

Rl\( lP.\t.F.s P..\ls[.s .\ l.os QL h I']\l'oRr,\
2005):

E.E.U.U.: 47.2% --

coLoMBlA 10.9 % --
PERU 7.4 %

\IP()r{ f .\( lo\l.s ( lI: $ 10.286 millones 12005 ¡

Iil\( lI',.\l.I:s Pl{()l)L ( l'os I)1. I\Il'Olt'l'\( lo\:

VEHICULOS.
PRODUCTOS
QUIMICOS,
TEI,ECOMUNICACIO
NES, ELECTRICIDAD

ItI\('IP,\I.ES PAISI.]S DE T-OS CI,'AI,F-S
\l l,( ) I{'1 .\\ ( 2(xl5)

E.E.U.U,:22,2% -'
coLoMBlA 13,5 % --
VENI]Z,UELA 7-2% --

BRASIL 6.2 %

- 16 -
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[.as principales terminales portuaria§ con las que cuenta el país. son los puertos

tl c:

o Esmeraldas

o Cuayaquil

¡ La I-ibertad

. Manta

r Puerto Bolívar

crn-D6to¿

A su vez cuenta con dos terminales aéreas intemacionalcs:

. Aeropuerto José Joaquín De Olnredo, de la ciudad Cuayaquil.

. Aeropuerto Mariscal Sucre de la ciudad de Quito.

2.2. INlPORTACIONES DEL ECTIADOR

Las estadísticas de Comercio Exterior (Balanza Comercial). que recogen las

Cuentas Nacionales del país, están en función de la clasificación de los productos. en

nuestro caso las impolaciones que registra el Ecuador de las dos Sub Partidas

Nacionales en análisis:

-11 -
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CuadTo No, 4 IMPORTACIONES DEL ECIJADOR POR PAíS DE ORICEN

FUIINTE: COMUNIDAD ANtJINA
EI,ABORACIÓN: AI"JTORES DEt- PROYECTO

Las importaciones de la sub Partida Nacional 7117190000 que clasilica

básicamente la BISUTERIA que este elaborada en base de Melal, alcanzaron durante

el año 2005 los seis millones trescientos mil dólares aproximadamente, el país del

cual mas efectuamos impoñamos es Perú que representa el 59,13 % de las

impo(aciones del Ecuador, seguido por colombia con un 25.4370 siendo los dos

países nriembros de la comunidad Andina de Naciones. otro de los principales

países que se efectúan importaciones, son: China, Argentina y- Estados lJnidos'

- lft -

IMPORTACIONES Df,L ECUADOR POR DE ORIGEN

NACT0NAL 7l17190000SUB PARTIDA

V*lores €r miles de tlSD CIFVolumen en l'oneladas

I I201
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m0.r

I0trI ]l u n(lo

l(X)'li)l0(r -+19 tr)96 I05illh() 179 .1 l7l0 .t0 r5 6l\ lunLlo

[]¿rises tlc ll
(,\\

0.r)9'r ,,6 ti ll{) {) -+0l () r)( rrlontbi¿

l) ( ).2 tt9¡l9 7.1 l0 ()ll 0 rl0 II)crú

I'rinci¡ra lcs

( ) rigents

70lt ftie 77.56'¡5l l+6 rlslq l7 t.j.l t7I t0('h ina

lt9 l.i5 ll.7ll",,q,l l() il.r lI l9 l till+ llI:strttlrrs I tlidos

9 r).¡i5,) n1 ll-l 60 lItirlia

CuatITo No. 5 IMPORTACIONES DEL ECUADOR POR PAÍS DE ORIGIN

FUL.N'l'E: CON'IUNIDAD ANDINA
ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

En cuanto a las impofaciones de la Sub Partida Nacional 7117900000 que

clasifica básicamente la BISLITERÍA que este elaborada de otfo tipo de materiales y

que NO incorpore e[ Metal, alcanzaron un poco ma§ de m millón de USD durante el

año 2005, los principales paises de los cuales efectuamos más importaciones. son

China con ün77Voy Estados Unidos con un l2 0/o.

- 19 -
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IMPORTACIONES DE BISUTERíA DEL ECUADOR

8.000

6.000

4.000

2.000

co
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¡7.1r7 900 000

EI7.1 17.190 000

1096

4 711

2 005

1056

6 289

J zooo 2oor

279 I 317 I io6 419

2002 2003 2004

1.334 2.751 3.930 3.99S

ANOS

FU[¡'TIlr COMLiN I DAD AN D¡NA
ELABORACIÓN: ATJTORES DEL PROYEC'I-O

Las importaciones totales de BISUI'ERÍA comprendidas en las dos SUB

PARTIDAS NACIONALES analizadas han alcanzando los siete millones trescientos

mil dólares aproximadamente. en el año 2005, lo que significa un crecimiento del 26

o/o con respecto al año 2004, mientras que el crecimiento de las importaciones del año

2004 con respecto al año 2003 fue del i I %.

I-as imponaciones de Bisutería representan apenas el 0,07% del tdal de las

importaciones del País durante el año 2005

-20-
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2..1. CIT]DAD DE GUAYAQUILJ

cII].EAS()(

( r.l\1.\

El clima de Cuayaquil es el resultado de varios factores. Por su ubicación en

plena zona ecualorial. la ciudad tiene una temperatura cálida durante casi todo el año.

Eso no cambia que su proximidad con el Océano Pacífico hace que las

corrientes fria de Humbolt y cálida del Niño marquen dos períodos climáticos

diferenciados. El primero aparece entre los meses de Mayo a Diciembre. y es seco )

más fresco, conocido pata nosotros como el verano. que corresponde al inviemo

austral.

En cambio. a partir de Diciembre hasta Abril. tenemos la presencia del

invierno. correspondiente al verano austral. y este período se caracteriza por ser

lluvioso y húmedo con calor típico del trópico.

I-a temperatura promedio es entre 20o C y 27'C.

l). \T()S GEOGRÁFI(]OS

Superficie:

lil área correspondiente a la ciudad de Guayaquil es de 32,440 hectáreas. pero

solo | 8,000 de ellas están ocupadas por la ciudad y otros asentamientos.

-I -
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Situación Geográfica

Ecuador está situado en la parte norte de América Latina. con el océano

Pacíhco bañando sus costas.

Guayaquil está ubicado en el margen derecho del Río Guayas 1' bordea al

oeste con et Estero salado y los cenos Azul y Blanco. En el Sur con el estero de la

Puntilla de Guayaquil que llega hasta la Isla Puná.

Hidrografia:

cuayaquil se encuentra situada en la cuenca del Río Guayas. una extensa área

de la costa Ecuatoriana bañada por el Río del mismo nombre y toda su red de

afluentes. Los dos más 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 Región Costa que es «londe se

encuentra ubicada Guayaquil. permiten una amplia producción ganadera y agricola.

Se cultiva algodón, caña de azúca¡. cacao. café' banano, arroz y frutas como

papaya. melón. mango, maracuyá, de los cualcs los dos últimos somos primeros

exportadores mundiales. También exportamos flores y plantas tropicales del Río

Guayas.

Tenemos a<lemás el Bosque seco tropical protector cerro Blanco, la Presa de

Chongón con su gran lago artificial y Puerto Hondo con sus manglares y sus brazos

de mar navegables.

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

bovino y porcino.

Por otro lado contamos con una desarrollada industria pesquera y ctunaronera'

que generan un alto porcentaje de trabajo piua la población'



DebemostambióndestacarlaResen,aEcológicadelosManglaresdechurotc

que está situada en los márgenes de la desembocadura del Rio Cuay'as'

EneláreadelGoltbexistenyacimientosdegasnaturaldegranpotencial'por

cso toda su platalorma continental es considerada como de prospección petrolera

POI]LAT]IÓN

Cuadro No. 6 HABITANTES DE LA CIUDAD DE GIJAYAQLIII'

[UENTE: INEC CENSO 2001

ELABORACIÓN: AUTORES DEI- PROYECTO

Población Por Parroquia (Panoquias Urbanas-Ccnso 2001)

Cuadro No. 7 IIABITANTES POR PARR TIIA

FUENTE: INEC - CENSO 2001

EI-ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

-23 -

HABITANTES DE LA CIUDAD DE GUAYAOUIL
1 040.598MUJERES
999. 1 91HOT/BRE

TOTAL HABITANT ES
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Cámara de Comercio de GuaYaquil

Esunainstituciónsinfinesdelucro.rledicadaaenl-atizarelesfüerzolaboral.

al «lesanollo del comercio de Guayaquil y del Ecuador en general' y su conecta

aplicación de las leyes. Esta institución apunta a construir un Ecuador mejor y más

productivo. en el que se fomente el desarrollo económico del país

('iimara tle Intlustrias de (iua¡'aquil

La Cámara de Industrias de Guayaquil defiende las actividades empresariales'

proponiendo medidas altemativas para elevar la productividad y mejorar la

capacidat! competitiva de la industria'

La CiÍ,rnara de Industrias de Guayaquil tiene una va¡iedad de sen'icios que

están a disposición de las empresas afrliadas:

Emisión de Certificados de Origen.

Asesoria en Comercio Exterior-

Asesoría Aduanera.

Asesoria Tributaria.

Asesoría Iegal, laboral y regulacíones ambientales'

lnformación técnica a través de la red'

Publicación periódica de la revista INDUSTRIAS DE CUAYAQUIL'

Publicación gratuita en el Directorio Industrial'

Programas de capacitación a nivel de mandos medios y gerenciales'

Utilización gratuita de locales en el Centro Empresarial LAS CAMARAS

-l,l-
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('ántar¡ dc Turismo dcl (iua1'as cr+lax!¡

La C¡irynara Provincial de Turismo del Guayas es un organismo encargado de

tbmentar la actividad turística de la provincia brintlando servicios de información'

contactosyestudiosestadisticosdelsectoravisitanteseinstitucioncscxtranjelasi,

n¿rcionalcs

('ánlara de I'esq utría

La Cámara de Pesquería tiene la finalidad de impulsar el desarrollo de la

actividad pesquera mediante la unión y el progreso de las personas naturales y

jurídicas dedicadas a la extracción, cultivo' procesamiento y comercialización de los

recursos bioacuáticos; es decir que ésta Insritución abarca las ramas y subramas

relacionadas con la Pesqueria,

('irmar¡ dc la l'cqueña Industri¡

La Cámara de la Pequeña Industria es una institución privada sin fines de

lucro que participa y resuelve los problemas del pequeño industrial brindándole la

asistencia necesaria para que enfrente los retos de una economía globalizada' Su

objetivo es propiciar el crecimiento de la pequeña industria mediante un

tbrtalecimiento de las relaciones de cooperación con los organismos

gubemamentales en la implementación y ejecución de los programas de desarrollo

socioeconómico.
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r{utoridad l}ortu aria dc (iluavaquil

La Autoridad Portua¡ia de Guayaquil hace algún tiempo asumió el reto de la

modemización y hoy es muestra de un organismo dinámico' en plan de superación y

preparado para hacer frente a las exigencias de un Puerto que crece' de complejas

operaciones,convertidoendestinodemilesdebuquesquepidenespaciocotidiano

en sus seguros muelles.

El Puerto Marítimo de Guayaquil' como un eslabón de la cadena de

transpoflc. presta <liversos servicios portuarios como servicios al buque' servicios a la

carga y ser','icios complementarios; transformándose en un enle facilitador del

comercio maritimo deI País'

Tcrminal Tcrrestre

En el Ecuador cada capital de provincia cuenta con una terminal terrestre

Usualmenteestánsituadosenlugarescéntricos,ydesdeallíunopuedemovilizarsea

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 mayoría de ellas también operan en e'l

l'e rminal Terrcstre

La Tcrminal Terrestre Ab. Jaime Roldós Aguilera' está ubicado en la Av dc Las

Américas, en la cabecera nor1e del Aeropuerto'

-26-
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Gua¡'aquil, es sin duda algtrna' la ciudatl crrn mar or mt¡r inricnttr colrlcrcial

dell:cuarlor:cnellacll.isitantctieneunainfinitaganrardc'posihilidades.hicnsL'¿lcl]

sus múlriples centros comerciales t¡ en el encantadtlr ccntro de la ciudad que cucnt¿r

collunaenormecanridaddealmacenescnlosqttepucdeadquirirsetodaclascdc

productos.

I:n la actualitlad. gracias a Ia regeneraci(ln urbana dc la callc 9 tle Octubrc que

brinda un coloritlo increíble' hacc aún más amena la cxperiencia dc conrpra'

Ptlr scr un pueño l- contar con un aeropuerto intcrcontinental' (iuavaquil

posee una gran varicdad cn la olcrta de procluctos locales )' de todo cl nlunclo'

coustitu) Úndosc eti un t'xcclcntc dcstino tlc conlpras cn ['atitroal¡rérica'

Nr.tcstros principales C'entros comcrci¿rlcs solt: Mall del Sol' Policcntro' San

Marino Shopping' Rio ('entro l'os Ceibos' Río Centro lintrc Ríos' l]ahia lr'lalccrin'

Ilnicctitro. [,a I(cltonda. Plaza Ma;.or. [)lirza Quil. entrc ()tros: conlo cn nrcreadrrs

populares. conocitlos conlo Bahías (l;lea markets)' o a lo largo de las callcs dcl

eCtl1r().

Centro Comercial Malecón 2000

DIRECCIÓN: Entre la Calle Olmedo Y

la Calle Colón. Está ubicado en pleno

centro de la ciudad de GuaYaquil' a

unos 15 m¡nutos del aeroPuerto

Simón Bolívar.
TELÉFONo: 2320245 - 2320311 -
2320214
HORARIO: Lunes a Domingo de

10H00 a 20H00.
SECTOR: Centro

-)t -
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Centro Comercial Policentro

Centro Comercial San Marino

DIRECCIÓN: Cdla KennedY

Av. del Periodista
TELÉFONO: (5934) 228-826s

OIRECCIÓN: Av. Francisco de

Orellana y Av. Carlos Luis
Plaza Dañ ín

TELÉFONo: (5394) 208-31 B0

DIBECCIÓN: CdIA LA

Alborada, Av. BenjamÍn
Carrión y Tercera
TELÉFoNo: (5394)?242'
945 I 2242-389
FAX: (5934) 2246-089
EMAIL:
c.c.larotonda @ easYnet. net.ec

SECTOR: Norte

(

Centro Comercial La Rotonda

-2lt-
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Mall del Sur

RioCentro Ceibos

DIRECCIÓN: AV.

Constitución Y Av. Juan
fanca Marengo
rELÉFONO: (5934)269-
0100

DIBECCIÓN: Ave' 25 de

Julio y Ernesto Albán
TELÉFONo: (593-4) 208-

51 10

DIRECCIÓN: AV. DEI

Bombero,Km,6%vÍaala
costa.
TELÉFONO: (5934) 285-

2812

-29 -

I

v'
cfRaeFo'_

¡l

I

í

I\ J
7
.l
rd¡-

-
1li

§§t¡i E--

t



RIOCENTRO SUR
DIRECCIÓN: Av. 25 de Julio

TELÉFONO: (s93-4) 243-

9290

}I I.] ITCA tx) I)EAR'I'I]S A:r- I,\S

I\'lcrcado Artesanal de Guavaquil

En el centro de la ciudad está ubicado el Mercado Artesanal de Guayaquil el

cualsehaasentadoconelpasodelosaños'llegandoaserellugarmásconocidoen

Guayaquil para la compra de artesanias' El mercado cuenta con más de 170 locales'

ocupando una manzana'

Dirección: Loja Y Juan Montalvo'

Horario dc atención: lunes a sábado de 09h00 a 19h00 y los domingos de 10h00 a

17h00

-30-
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2.1. t)t,t\t.\\t).\ I,()t'1,.\( t \L

Con el frn de identificar y conocer las características principales que buscan

los posibles clientes de BISUTERÍA en nuestro mercado. Se ha procedido a claborar

una encuesta la cual nos permita conocer la disponibilidad de nuestro mercado

objetivo en consumir bisutería. Uno de los principales obietivos de esta encuesta. no

es solo cuantificar la demanda del mercado de bisutcría si no conocer las

caracteristicas principales, de la Bisutería que denianda nuestro mercado objetivo.

Ca¡acterística tales como colores, materiales (metal, madera. piedras) etc.

La estrategia de mercado que se va a plantear nos llcva a seleccionar como

mercado objetivo a clientes dc la ciudad de Guay,aquil, sicndo uno de los principales

justificativos el hecho de que la empresa se va a domiciliar en esta ciudad. sin

descanar la posibilidad de ampliar la comercialización a otras ciudades del país

Al ser un producto dirigido y utilizado por el SEXO FEMENINO se ha

seleccionado dicho genero en nuestro mercado objetivo. l'omando una última pre-

selección de nuestro mercado objetivo a Mujeres cuya edad esté entre los l5 y 65

años de edad.

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

de Guayaquil cuya edad esté entre los l5 y 65 años de edad.

- 31 -



Cuadro No. 8 HABITANTES DE LA CIUDAD DL GUA YAQIJII,
HABITANTES OE LA CIUOAD DE G U AYAO UIL

SEXO
GRUPOS DE EDAD Hombre Mujer TOTAL
Menor de 1 año 18.364 17.800 36.1 64
De1a4años 82.523 79.823 162.346
De5agaños 102.s65 100.072 202.437
De 10 a 14 años 99.708 99.004 198.712
De'15 a 19 años 95.23? 100.657 195.894
De 20 a 24 años 103.834 1Ut.84 213.67 4
De 25 a 29 años 84.755 90.137 174.892
De 30 a 34 años 79.668 82.23 161 .898
De 35 a 39 años 70.032 76.497 146.529
De 40 a 44 años 63.659 66.1 17 129 .77 6
De 45 a 49 años 49.7 5 52,148 101 .898
De 50 a 54 años 39.726 4'l .494 81 .22
De 55 a 59 años 27 .095 29.251 56.346
De 60 a 64 años ¿ t.Jor+ 24.'143 45.507
De 65 a 69 años 18.304 21 .241 39.545
De 70 a 74 años r 4.588 16.948 31 .536
De 75 a 79 años '10.445 12.416 22.861
De 80 a 84 años 6.83I 8.54 6 15.384
ue 65 a 59 anos 4.871 5.60I 10.48
De 90 a 94 años 3.442 3.7 59 7.201
De 95 y mas 2.623 2.866 5.489
TOTAL 999.191 1.040.598 2.039.789

FUENTE: INF-C CENSO 200 t

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

Por lo que el tamaño, de nuestra población objetivo es de 4g0.444 habitantes.

2.5. PROVEEDORI.;S

Por el tipo de actividad comercial que va a desarro a¡ nuestra empresa. se da

la posibilidad de poder seleccionar empresas de diferentes países del mundo. entre

los que podemos menciona¡. paises como: Colombia. China, India. ya que los quc

nos interesa es conseguir a empresas productoras de Bisutería que se adapten a las

necesidades de nuestro mercado, sin ser la MARCA un factor prioritario (según

nuestra estrategia de negocio) en esta etapa de la comercialización.

Sin embargo, se ha seleccionado a proveedores de la India, debido a que la
producción de bisutería de este país tiene características tales como:
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IJisutería elaborada totalmente a mano.

Bisutería elaborada con materiales naturales.

Bisuteria con modelos innovadores v a la moda

Bajo costos de producción

Consideramos que con las características anteriormente mencionadas, nuestro

producto va a tener elementos dilerenciadores que nos permitan entrar en el mercado

local.

2.0 lll:l't lrl.l( \ l)t. l\l)1.\

Dentro de las negociaciones internacionales que se establezcan con empresas

de un país determinado es de suma importancia que sus clientes conozcan la

situación de dicho país, por lo que consideramos importante describir ciertas

características de la INDIA.

Gráfico No 3. MAPA DE LA INDIA
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ffi
Este pais se encuentra en el continente asiático teniendo como puntos

linlitrofes el mar de omán y la Bahía de Bengala. sus fronteras terrestres alcanzan

los 14. I 03 Km, teniendo como paises fronterizos a: Bangladesh 4,053 km, Bhuran

605 km. Burma 1,463 km. China 3,380 km. Nepal 1.690 km, pakistán 2,912 km.

Sus principales recursos naturales son: el carbón, el mineral de hieno. el

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

pelróleo, la piedra caliza, la tiena cultivable.

[-a India tiene una población de 1,095,351,995 (estimación a JULIO del

2006). siendo su distribución por edades. Ia siguienre:

Cuadro No. 9 HABII-ANTES DE LA In*DIA
AÑOS MUJEBES
0- 14 30,80"¿ 173.478.760 163.852.827
15 - 64 64,300% 363.876.219 340.181.764

65 EN ADELANTE 4,904Á 27.258.020 26.7 04 .405
|UENTE: TtlE WORLD FACTBOOK - CIA
ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

Un 80,5 7o de su población pracrica la religión Hindú. un ll.4 % el

Musulmán, 2,3 % el cristianismo. principalmente.

El Inglés es el idioma más importante para la comunicación nacional. politica

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

de sus habitantes. Sin embrago existen otros l4 idiomas oficiales, entre los que

podemos anotar: Bengalí. Telugu, Marathi, el 'famil. Udu. Cujarati, Malayalam.

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

Cuadro No. l0 DATOS DI:L GOBIERNO
DATOS DEL GOBIERNO

Clase de Gobierno F epública Federal
Cap¡tal lNew Delhi
División Administrativa Eg Estados
FTJENTE:TtlE WORLD FACTBOOK - CIA
EI.ABORACION: AUTORES DEL PROYI--CTO

-J4-
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La diversa economía de la India abarca la agricultura tradicional de sus

aldeas. la agricultura modema. artesanías. una amplia gama de industrias modemas,

v un sin número de servicios.

Estos servicios son la fuente principal de su desanollo económico,

justificando así, [a mitad de su producción con menos que un cuarto de su mano de

obra.

Aproximadamente 3/5 de la fuerza de trabajo está en la agricultura.

dirigiendo el Gobiemo a implementar un programa económico que incluya el

desarrollo de Ia infraestructura básica para mejorar el modo de vida de Ia población

rural pobre y aumentar su funcionamiento económico.

El control del Cobiemo en el Comercio Exterior y la inversión se ha reducido

en algunas áreas. pero las altas taril'as (que hacen un promedio del 20% en artículos

no-agrícolas en el 2004) y los límites en la inversión directa extranjera todavía están

c\lslcntcs

El gobierno en el 2005 liberalizó la inversión en la aviación civil. las

telecomunicaciones, y los sectores de la construcción.

La privatización de industrias estatales se detuvo esencialmente en el 2005. y

continúa siendo un tema de debate político.

La economía ha hjado un índice de crecimiento medio de más del 7% desde

1994. reduciendo la pobreza por cerca de I 0 puntos del porcentaje. La India alcanzó

un crecimiento del 7 .6% del PIB en el 2005, ampliando así la mano de obra.

La [ndia se está capitalizando en su gran número de gente instruida, expena

en la lengua inglesa para poder atender y negociar bien con exportadores importantes

y trabajadores de servicios del software.

- i5 -



A pesar de su fuerte crecimiento. el Banco Mundial y otros se preocupan del

défi cit presupuesta¡io federal.

Entre sus principales indicadores macroecómicos, podemos anotar los

siguientes:

Cuadro No. I I INDICADORES MACROI-ICONOMICOS DE LA TNDIA

Fl-lllNTE: TI{E WORLD FAC'| BOOK - CIA
EI,ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

l,l lt Il l._. \ t.: 5719,800 millones (2005 est.)

t,tB ('t,\s.\ ( [il.)( t\lI1..\ t {)): 8,4% (2005 est.)

PIB PE,R ('APITA: 53.400 (2005 est.)

l,llt - ( ()lII,ost('t()\ t,()R
S[]( l OR[.S (cst 2005.): AGRICULl'URA: 18,6 %

lNDtlS l'RlA: 27.6 %

SERVICIOS: 53.8 %

I'ASA DE DESE}IPL1]0 8.9%

L\S.\ l)[] St ti t.]tPl.t..o
TASA INFLACION (Prccios de
consumidor) 4.2 % (2005 Est.)

T]XPOR'I'ACI0}.T]S: $76.230 milloncs (2005 est. )

PRINCIPALES PRODTi(]TOS DE
EXPORTACIÓN:

TEXTILES. CI]MAS Y JOYAS.
SI.JSTANCIAS QUIMICAS. CUt]RO

PITIN('IP:\I,[-S PAIST]S.\ I,0S Qt E
ti\PottT..\ (2005):

U.S.A.: 16.72 % -- EMIRAI'OS ARABES
8,5% CHTNA 6.6% -- STNCAPUR 5.3 %

IIIPOR'l'A( lO\IiS (cst 2005.): $ I I 3. 100 millones (2005 est.)

PRINCIPAI,ES PRODTICTOS DE
IMPORTACIÓN:

PETROLEO. MAQUINARIA. CEMAS,
ABONO, SUSTANCIA QUIMICAS

PRINCIPALES PAiSES D[ LOS
CT:ALT]S IMPORTAN ( 2OO5)

CHINA 7.3%. U.S.A 5.6%. SUTZA 4.70/o

(200s)
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2.6.r 1..\PORI'.\(tO\USYPROVF.EtX)ttt:SI)[] BISt'It.t{i \I)t.t..\l\t)t\

Las exportaciones de Bisutería de la India. recogidas en las SIJB-PAR'I'IDAS

7l1719 Y 711790. reprcsentaron el 0.83% de las exportaciones totales de esre país,

lo cual representa exportaciones de $ 664 millones de Dólares durante c-l periodo

Abril 2004. Ma¡zo 2005. Haciendo una comparación con el Ecuador. las

exportaciones de Bisuteria de la India es superior a las exportaciones de nuestro

tercer producto de exportación las Irlorcs.

Cuadro No. 12 EXPOR I'ACIONIIS Dl-- t.A INI)lA

COVERNMENl'OI. INDIA - Ministry of Commercc & lndustry
Periodos de Abril a Marzo

C'uadro No. l3 EXPORTACIONIIS Dti LA INlllA

GOVERNMENT Of INDIA - Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo

Como se puede obsen'ar en los cuadros en los periodos dcl 2002 al 2001 las

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

EXPORTACIONES DE LA INDIA DE LA SUB.PARTIDA 7I I7I9
(MILLONES DE S USD)

OTHER IMITA'TION
Ie wEr-L-Env oF r]ASr-l

lvrrer- w,,r PLAIED wrH
IPRECIOT]S METAI-

7|719

I2.8.1 I 64. t4 6l 8.{l 201.11

TOTAL EXPORTACIONES DE LA I\DIA {J.82ó.7J 52.7 t 9. {3 63.8.t2.97 80.510. tq 190.

DESCRlPC¡ON PR()DUCTO 200r-200? 2003-200t 200}2mt200+2005

200s
200ó
(Apr-
§ep)

F,XP()R]'A('I()\T]S I)E I,A I\I)IA I)F:, I,,,\ ST'I]-PARI'II).\ 7I I7I9
(,7, Ct{tic l}II¡tN t'o)

7117 19 OTHER IMITATION
JEWELLERY OF
BASE MEIAL W/'¡.1

PLATED WTI{
PRECIOUS METAI,

4.6f1 Yr l .l 78.41 % 276.77 %

suB
PARTIDA

DESCRIPCIÓN
PRODUCTO

2001-2002 2002-2003
2002-2003 2003-200.t

I

2003-200.t
2004-2005

SUE
PARTIDA



los mismos, en el 2004 las expoñaciones siguen aumentando notablemcnte pero la

tasa de crecimiento es inferior a la del año anterior

('uadro \o. l-+ I:XPORl'A('IONHS I)E I.r\ INI)lA

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

Cuadro No. l5 EXPORTACTIONES DFI LA INDIA

COVERNMENT OF INDIA - Ministry of Commerce & Industry
Periodos de Abril a Marzo

EXPORTACI0NES DE LA INDIA DF], LA ST]I}-PARTIDÁ 7I I79II
(IflLLONES DE S trSD)

7l 1790

EWTT,LERY
IER IMITATION

20.e 26.06 22.68 16.1 i 10.06

TOTAL EXPORTACIONES DE I-A I),/DIA {3,826.7-l 52,7 r 9.1-1 6-1,8¡2.97 80,5¡0. r 9 {{.1 9r}.5-1

2005-
200ó
(Apr-
sep)

DE§CRI PCION
PRODUCTO

2002-
2003

2003-
200{

SUB
PARTIDA

EXP0ITTACI()\ES I)8, I,A I¡.iI)IA I)E I,A STIB.PAIITII)A 7I I79O
(IllLLO\F_S DIt S t',sl))

OTHER IMITATION
JEWEI,I,ERY

71 1790

21.34 % -12.97 % 103.12 %

200t-
2002
2002-
2003

2002-
2003
2003-
200r

200-1-200¡
2004-2005

SUB
PABTIDA
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GTáfico No.I. EXPORTACIONES DE BISU-|ERÍA DE LA INDIA

EXPORTACIONES OE BISUTERÍA DE LA INDIA
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TiLABORACION: ALITORES DEL PROYFICTO

t,t\t PRIts.\s t,RoYIt t.tx)t{r..s

En la India existen un sin número de empresas fabricantes de bisutería, las

cuales deben ser seleccionadas, en función de las condiciones comerciales que se

negocien con las mismas y lógicamente de la calidad y diseños de las diferentes

piezas que se van a comercializar. (Anexo no. l)
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2.7. PTINTO DE VENTA DE BIST]TERÍA EN LOS PRINCIPALES CENTROS

COMERCIALES DE LA CIUDAD

Existe una gran diversidad en la oferta de artículos de bisutería. la misma que

esta dada por los distintos puntos de venta de bisutería. principalmente ubicados en

los centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, asi como también de vendedores

informales que venden bisutería visitando los domicilios.

De Ios principales ccntros comerciales de la ciudad de Guayaquil. se ha

levantado infbrmación respecto al número de puntos de ventas de Bisutería.

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 están LOCALES

IIE BISUTERíA, en los cuales solo se vende bisutería y LOCAL OTROS Y

BISUI'ERiA, en los que sus principales artículos de venta no es la bisutería. por

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

venden artículos de bisutería.
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Cuadro No. l6 CITNIROS COMERCIAt.LS GUAYAQUIL

I']I-ABORACI N 
^l 

lToRIjs t)FL PROYI-('11)

Como se observa en el cuadro Ia olerta de este producto en lo que respecta a

ventas al por menor de bisutería esta posesionada, sin embargo las ventas al por

mayor o distribución de estos artículos 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 diseños. lo cual le permita darle a sus consumidores alfemativas de

selección. Es precisamente fiuto de este análisis, donde encontramos una

oportunidad.

En un principio podríamos considerar que existe un gran número de

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

varnos a desarrollar, convierte a estos competidores en nuestros clientes potenciales.

-"ll -
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CENTROS COMERCIALES EN LA CIt]DAD DE (;UAYAOUL
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debido a que nuestro objetivo es comercializar nuestros productos a los puntos de

venta de los principales centros comerciales del país.
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].. INVESTIGACIÓN DEL MERCADO

J.I SIII,E(]CIÓN DH LA MUESTRA

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

encuesta, se debená seleccionar la muestr¿. la misma que nos permita conocer:

e Cantidad de p€rsonas que compran bisutería.

o Principales atículos que se consumen.

o Frecuencia con la que compran artlculos de bisutería.

¡ Precios que están dispuestos a psgar por los productos.

¡ hincipales características de los artículos, tales como: colores,, materiales"

tamaños.

Las técnicas de muestreo permiten inferir camc¡erísticas de poblaciones, que

debido a los costos económicos y logísticos, no pueden estudiarse completamente.

3.I.I TAMAÑO MUESTRAL

CAPITULO III



Para ello la premisa inicial es interpretar la variación de la característica de

interés. con la finalidad de determinar un tamaño de muestra adecuado a nuestra

investigación.

Nuestra caracteristica de interés es que si la población objetivo estaría

dispuesta o no a adquirir el producto, al ser esta una variable binomial estimaremos

la proporción de aceptación del producto por parle de dicha población mediante una

muestra representativa,

Después de tomar una muestra piloto con la finalidad de estimar parámetros

adicionales (proporción de aceptación y rechazo estimada). debemos calcular cl

tamaño de muestra final. la misma que se procederá a encuestar.

Al aplicar la lórmula de tamaño muestral se obtiene que:

l7dt2l
4o=PQ-p)l - |Lr. l

E=

Tamaño de la muestra en población infinita

Probabilidad que el evento ocurra

Distribución normal estándar
Probabilidad de crror tipo I

Margen de Enor

3.1.2 pROrlAtitLIDAD QtrE EL EVENTO OCURRA

Con cl lln de determinar la Probabilidad que el evento ocurra, se encuestaron

a 50 mujeres. a las mismas que se les efectuó la siguiente pregunta:

¿Ustcd compra Bisutería?

SI

NO

tl



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

1

4

p
x

Probabilidad que el evento ocurra

Número de observaciones en los que el evento ocurriil

Tamaño de la muestra pilotory

Por lo que la probabilidad estimada que el evento ocurra es dcl96 o/o

-1.l.-1 ( (t.( t t.os I)Et. T.\]l.\io \It []s't'R..\1.

Una vez obtenida la probabilidad que el evento ocurra. procedemos a calcular

el tamaño de la muestra con la fbrmula planteada. Considerando un Margen de Error

del 5% y una confianza del99%.

48o=-=0.9f:
)U

?" =0.96(l-0.96

?o= I 0l .45

l-p=t-0.96=0.04

[#]'

Dondc cl tamaño de Ia muestra en población infinila es de 102 personas

( ot{til..('t ot{ I)t.. f,t\t I t I)

Dado que la muestra pertenece a una población objetivo finita ( 480.,1.14

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

4,,

I + 'Jil
N

4

_-+5_



0

4

4

= Tamaño de la muestra en población objetivo

= I'amaño de Ia muestra en población infinita

= ]'amaño de la población Objetivo

cIn-EAPOT

l 0l .45l+-
480.444

Aplicando el corrector de ITINITUD, obtenemos que el tamaño de la muestra

a encuestar es de 102 personas.

-1.2 OB.IETIVO DE 1.4 INVESTIGi\CIÓN

Conocer la aceptación del mercado

I 01 .45
I 0l ..12n

Cuálcs son los productos que nrás se denrandan.

FIábito de compra de los consumidores

Cuánto. cuándo y dónde compran bisuteria los consumidorcs

LJso de compra de los productos

3.2.1 L.L t.]\( I r_Sl'.\

El siguiente cuestionario será utilizado para recolectar información para una tesis

de grado de las carreras de Economía e lngenierÍa Comercial de Ia Escuela Superior

Politécnica del Litoral

I ) ¿Compra artÍculos de bisutería?

OSI
()No

2) ¿Qué articulos de bisutería son Ios que más compra. señale de mayor a

menor? ( Utilice el número I para el artículo que más compra )

( ) Anillos
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( ) Pulseras

( ) Collrues

( ) Aretes

3) ¿Cuáles son los materiales preferidos, de la bisutería que usted compra? (

puede señalar mas de uno)

( ) Metales Semi-Preciosos

( ) Madera

( ) Piedras naturales

( ) Cristales

( ) Plástico - Sintérico

4) ¿,Qué color del metal de la bisuteria usted prefiere?

( ) Color Oro

( ) Color Plata

( ) Color Bronce

5) ¿,Qué cantidad de dinero mensuall¡ente ustcd compra en bisuteria'J

Entre:

() $l-s2s
( ) s26-$s0

( ) s5l-$7s

( ) s76-§100

( ) $100-s125

( ) Masde Sl25

ó) ¿Por lo regular usted donde compra la bisutería?

( ) Centros Comerciales

( ) Vendedores a Domicilio o Trabajo

( ) Puestos de venta informales en la calle
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7) ¿La Bisutería 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

gustaría encontrar?

( ) Cinturones

( ) Llaveros

( )Billeteras

( ) Carteras

.r.2.Lt RI..st r..1 .\I)os l)1.. l_,\ 1..\( t l..sl ,\

Gráfico No 5. PREGTJN'IA # 1 ENCUESI A

1. ¿CoMPBA AII¿CULoS DE BISUTEBIA?

6%

94"¿

SI

FUENTE: ECUESTA
ET,ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

Un94o/o de las mujeres encuestadas, respondieron que SI compran bisutería,

y apenas un 670, contestaron que NO.
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Gráfico No 6. PREGTJNTA # 2 ENCUESI'A

2. ¿QUE ARTíCULOS OE BISUTERíA SON LOS OUE
MAS COMPRA?

80

60

40

20

0
2 3 4

E ANILLOS E PULSEFAS tr COLLARES E AFETES

FUENTE: ECUESTA
ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

Fln esta pregunta se solicito a las encuestadas que ordenen de mayor a menor,

cual es el arlículo de bisutería que mas compran, utilizando al número uno como el

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

En lo que respecta a las preferencias por los artículos de bisutería que mas

compran. el 68% ubicaron a los aretes como cl articulo que mas compran. Un 35 %

pusieron a los calla¡es como el segundo producto que mas compran, micntras ql¡e cn

la posición número tres contestaron un 42Vo que las pulseras y en último lugar

contestaron los anillos con un 7570

re
E
¡t
E

H
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Cráfict¡ nNo 7. PREGIJNTA # 3 Er.,vCUESl'A

__ -l

3, ¿CUALES SON LOS MATERIALES PREFERIDOS, DE LA
BISUTERIA OUE USTED COMPRA?
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0
iJETALES ¡¡ADEM

saü -

PFECOSOS

FIEDffAS CFISTALES H-ASII@.
I\IAÍURALES SNTfiCo

FUENTE: ECUESTA
ELABORACIÓN: AUTORES DEt- PROYECTO

Esta pregunta que era con el fin de conocer una de las características de la

bisutería que prefieren los consumidores. se pusieron diferentes alternativas. de las

cuales las encuestadas podian seleccionar mas de una.

Dando como resultado que 66 personas preferían las Piedras Naturales.65

personas Metales Semi - Preciosos, 54 personas seleccionaron Ios Cristales. 39 la

madera y 29 personas el plástico y materiales sintéticos.
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Gráfico No 8. PRI:Ct,rNl.A #.1 ENCIJESTA

4. ¿QUE COLOR DEL METAL DE LA BISUTERíA
USTEO PREFIEBE?

COLOR ERONCE
7.¿

COLOR PLATA
38./"

COLOR ORO
55"/.

FUENTE: ECUESTA
ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYEC-TO

Otra pregunta que trata de identifica¡, características de la bisutería es la

número 4, en la cual las encuestadas tenían que seleccionar el color del metal de la

bisutería. obteniendo que un 55% preferia el color oro. un 38% el color plata y un 7

7o el color bronce.

Gráfico No 9. PREGUNTA # 5 ENCUIIS'|A

5. ¿QUE CANTIDAD DE DINERO MENSUALMENTE
USTEB;COM PRA EN BISUTERíA?

19.

I69á

trs1 - s25

I$26 - Sso

tr$51 . §75

tr$76 - §100

I$r00 - $r 25

¡ mas de S125

FUENTE: ECUESTA
IiI.ABORACIÓN: AUTORES DEI, PROYECTO
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Si bien es cierto las personas no asignan una cantidad fija de recursos a la

compra de artículos de bisutería y que adicionalmente este tipo de productos tiene

lechas muy marcadas en la cual la demanda aumenta considerablemente ( Lj: Día de

la Madre, Navidad). se preguntó a las encuestadas que cantidad de dinero

mensualmente compran en bisutería- Un 74 Yo selecciono el primer rango que es dc

$ I a $25. un I ó 7o el segundo rango que es de $ 26 a $50.

Cráñco No 10. PREGTJNTA # 6 ENCUESTA

6. ¿POB LO REGULAR USTED DONDE COMPRA LA
BISUTERÍA?

62"i"

tr CENTROS COMERCIALES

SVENDEDORES A OOMICILIO O TBABAJO

E] PUESTOS DE VENTA INFORMALES EN LA CALLE

I;UENTE: ECUESTA
EI-ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

De las personas encuestadas w 62 o/o respondieron que compran bisut,:ria en

Centros Comerciales un 23 %o a vendedores a domicilio y 15o6 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 $l y $25.
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Gráfico No I 1. PREGUN-|A # 7 liNClUIlS.l'A

7. ¿La Bisutería que usted compra es para: USO
PEBSONAL o PARA OBSEQUIAR?

29"t¿

7 1"/"

B USO PEBSONAL T OBSEOUIO

FUENTE: ECUESTA
EI,At}ORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

Adicionalmente se les consultó a las mujeres, si la bisutería que compran es

para su uso personal o pafa obsequiar. Dando como resultado que un 2970 de las

mujeres que compran bisutería la destinan para obsequio y un 7l% es para su uso

personal.
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(iráfico No 12. PREGUNl A É I ENCL IITS] A

-54-
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8, ¿EN LOS PUNTOS DE VENTA DE BISUTERIA, CUALES OE

LOS SIGUIENTES PRODUCTOS LE GUSTARIA ENCONTRAR?
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0
CT.ITUFIONES LLA V EFOS BILLETBAS CARTEFAS

FUENTF-: ECUESTA
ELABORACIÓNI AUTORES DEL PROYECTO

Por último se les preguntó a las encuestadas, que otros productos, entre:

cinturones, llaveros. billeteras y carteras les gustaría encontrar en los puntos de venta

de bisutería. Dando como resultado que los productos que mas les gustaría encontrar

son las carteras v los cinturones.

-3.-¡ ( O\( 1.I SIO\l,]S
qA.

Un 94% de la muestra, compran bisutería.

El producto de mayor aceptación son los aretes.

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

preciosos.

En lo que respecta a colores del metal, existe una preferencia por el color oro.

Los Centros Comerciales son los preferidos para realizar compras de

bisutería.

Una tercera parte de la bisutería adquirida, es para obsequios que hacen los

clientes.

En los puntos de venta de bisutería también se podrian vender cinturones y

carteras.

I
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,t.- PRODUCTO: ASPECTOS (IENf,RALES

{.I. DEFINICIÓN DE LA BISUTER|A'

En otros tiempos las joyas tenía¡ una triple dimensión: servían como adomo.

denotaban jerarquía social y poseían un carácler mágico. En la actualidad han perdido

las dos últimas funciones. borradas por el creriente avance tecnológico: el laminado y

troquelado de los metales abamta lasjoyas y las democratiza poniendo al alcance de una

gran mayoría lo que hace no muchos años estaba reservado a una clase social adinerada.

A esto se añade la venta a plazos que facilita su consumo masivo. El avance

cultural despoja a las mismas de su carácter mágico quedando tan solo la joya en su

autént¡ca d¡mensión: la de adomar.

Se entiende porjoyas las piezas re¿lizadas con metales y piedras que por sus excelentes

propiedades, su tradición y su elevado precio en los mercados les hemos denominado

nobles y preciosas, y por bisuterle l¡s rerlizad¡s en materi¡les metrfit crrüt pero tro

por ello menoa bonitm; por tanto es el aspecto material lo que las diferencia. Pero en

un objeto de adomo seajoya o bisuterfa encontramos dos

I Definicién Concha (ia¡cia http://www.concha-garsia-com/document¡y'uso.htm

CAPÍTULO IV



aspectos. el material que es aquello de lo que está hecho: oro, plata, plástico. etc. y,el

formal que es lo que da al material una forma determinada convirtiéndolo en el

objeto de adomo deseado y no en otro. La lorma es lo que le hace existir como tal

objeto al fundirse en ella lodos Ios elementos materiales en un conjunto. que llega a

su culminación mediante el diseño.

lnherente al diseño está la luncionalidad. cada joya debe adecuarse

perfectamente a su fin: si no sienta, si excede en peso, si algo fálla es problema de

diseño. En razón de esto es posible encontrar un buen diseño _v un mal diseño. [.as

piez-as además de ser bonitas deben ser funcionales. Las joyas no son esculturas que

están concebidas para ser contempladas; están hechas para ser llevadas y favorecel y

posterg¿ü.r a un segundo plano lo que la escultura tiene como primero: el goce

estético.

l-a belleza reside en la armonía entre forma y materia, entre material y diseño.

Puede haber joyas muy valiosas desde el punto de vista económico y ser muy

vulgares desde e[ punto de vista estético. mientras que una pieza dc bisuteria

realizada cn t¡n material modesto puede tener un gran valor cstético.

La ventaja de la bisutería sobre la joyería es que la materia que utiliza ya sea

de origen natural o fabricada por el hombre es mucho más abundante y diversa. lo

quc conlleva mayores posibilidades de realización y combinación de elementos. Por

otra parte. en la bisutería, la imaginación tiene más libertad; también la creatividad

conoce menos imposiciones que en la joyería al no estar tan limitada por la poca

variedad de metales preciosos ni por unos moldes rígidos y tradicionales que por

suerte hoy se están rompiendo.

Con demasiada frecuencia se considera a la bisuteria como una mera

imitación de la joyeria. como un suced¿i,neo peyorativo de ésta. pero no es así. I-a

bisuteria tienc valor por si misma y existe por propia entidad. Cuando se utiliza mal.

como mera imitación, no se puede hablar de bisuterÍa sino de una I'alsa copia, las más

de las veces burda y torpe. En la elección de este tipo de bisutería imitativa pueden
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intervenir factores de tipo psicológico ya que las tiustraciones económicas o

complejos de clase se tratan de compensar en la apariencia ostentosa de este tipo dc'

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

Los materiales con los que se realiza la bisuteria suelen ser más perecederos

que los utilizados en joyería, pero si lo que queremos es que nos adornen, poco

importa que los metales sean etemos si nosotros no lo somos. Son materiales

distintos a los usados en joyería como madera, asta, cerámica, plásticos. resinas, etc.

que sin ser preciosos, por no tener un aho precio. sin embargo tienen nobleza y

belleza y conforman unas preciosas piezas. con frecuencia más bellas y elegantes que

muchas joyas.

llemos hablado de belleza como armonía entre la materia 1 la f'orma. entre el

material y el diseño, pues bien, en la percepción de esta armonía reside e[ gusto. [il

gusto es. por tanto, la facultad estética que nos capacita para apreciar la belleza de las

cosas y está íntimamente ligado a la sensibilidad. No es cierto el tópico que dice que

sobre gustos no hay nada escrito. hay mucho escrito. y sobre todo a pafir del siglo

XVIII. tll gusto se hereda, se aprende y se educa conforme vamos moldeando nuestra

sensibilidad estética.

Existe el buen gusto y el mal gusto, y normalmente va ligado a aspectos

socioculturales de la persona, aunque en este campo las fronteras cstán mu!'

desdibujadas porque también influyen factores de la personalidad.

El mal gusto prefiere los omamentos ostentosos. caros de apariencia. sin tener

en cuenta para nada el aspecto estético ni la imaginación ni la inteligencia ni la

reflexión que una buena pieza debe comportar. El gusto primitivo siente prefcrencia

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 y animales, estas son comercialmente muy seguras. En muchas

ocasioncs las empresas de fabricación. sin pretenderlo, fomentan el mal gusto. pues.

su único objetivo es obtener mayores beneficios.
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En la actualidad el concepto de joya está cambiando muy aprisa y. cada vez

más, la joyería de vanguardia toma elementos prestados de la bisutería: existen

piezas que mezclan el oro y el acero, el paladio 1'la plata o el plástico y el oro, etc.

Son los diseñadores con sus investigaciones y propuestas atrevidas los que están

rompiendo moldes ancestrales que mantenían a la joyería metida en un corsé que

limitaba el concepto de joya y nos tenía anclados en el Renacimiento. Ahora

encontramos piezas que nos hacen dudar si son joyas o bisutería. ¿,Qué más da? Lo

importante es que sean bonitas y nos adornen.

La finalidad de las joyas es favorecer y nos favorece lo que más en

consonancia está con nuestra personalidad, entre las joyas y quien las lleva debe

haber una armonía perfecta,

Vamos vestidas y adornadas conforme somos y lo quc hacemos. lo contrario

es ir disfrazadas. [Jn uso moderado de los adomos 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.

Las joyas son un lujo, son innecesarias y su exceso y abuso es de mal gusto.

Cadajoya necesila un espacio para lucirse, no se les puede amontonar una sobre otra,

hay que dejarlas respirar.

El ir adecuadamente adomada necesita pensar un poquito, pero pensar porquc

cada vez más obramos maquinalmente debido a las múltiples presiones que

recibimos a través de los medios de comunicación. de la agobiante publicidad. de las

subliminales consignas.

Es un acoso psicológico tenaz y persistente. el resultado es que masiñcan el

gusto y 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 económicos espectaculares para las grandes
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multinacionales. Debemos estimamos más a nosotras mismas y consen,ar nuestras

dilerencias porque en ellas reside nuestra individualidad. Tenemos un gusto que

debemos respetar y ejercitar rebelándonos 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 crilerios y no nuestros criterios a la moda.
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I't t.sl..lt \s

.'\NILLOS

Todos estos productos son elaborados con una diversidad de materias printas' de

las que podemos anotar:

o VIDRIO

. CERÁMICA

. HUESO

o RL,SINA

r MADERA

. PIEDRAS NATURALES

r PIEDRAS SEMI PRICIOSAS

o CRIS-I'ALES

o ME'|ALES I"AMINADOS

. LENTEJUELAS

-61 -
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Todos eslos componentes son utilizados para la elaboración de las diierentes

piczas de bisuteria que nuestra empresa impola. toda la bisuteria es elaborada a mano y

en su gran mayoría de componentes naturales. Estas dos características de la bisutería

que son: elahoradas a mano y con componentes naturales son propias de la INDIA. que

cs nucstro principal país que consideraremos para conseguir nuestros proveedores.
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CAPÍTULO V

5.. PLAN DE MARKETING

5.I. PLAN DE MARKETING ESTRATÉGICO

5.I.I. VISIÓN

Ofieceremos lo últ¡mo de la moda con asesommiento de expertos de las

multinacionales y así poder alcanzar el éx¡to financiero dese¿do.

5.I,2. MISIÓN

Busca¡ 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,
diseño y precio.

5.2. POSICIONAMIENTO

5,2,I. DECLARACIÓN Df, VALOR

LA MARCHA ACCESORIOS ofrece los mejores productos con va¡iados
diseños que están a la vanguardia de Ia moda satisfaciendo las necesidades de nuestros
clientes de verse siempre bien para cada ocasión con nuestros productos como
complemento a su belleza



5.2.2. PROPOSICIÓN DE VALOR

Mercado objetivo: mujcres

Clase social: MEDIA (Típica, baja)BAJA (alta)

Edad: l5 a l8 teen's - l9 a 35 adultos jóvenes - 36 a 45 adultos -
46 a 65 adultos mavores

Beneficios ofrecidos:

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

Excelentes diseños. Distribución optima. Durabilidad. Promocioncs,

5.-r. 1t..1P..\ l) ti \ E('I.tst I)..\t)ES

\ l l( 'l'lsl t).\ l) F.star a 1:r vanguardia dc la moda v prolectar ¡rcrsonalidarJ

COM PF]I-ENCIA DI RF-CI'A

ROMANEL
Islas, locales comerciales, catálogos

CANAI-F-S Dt.- DISI-RI BI,]CION
Distribuidora-mayorista,hinoristas

MARC^ L.A MARCII¡1 ACCt:SORIOS

Conñanz¡ en si mismo y proyectar la
personalidad

Calidad: el acabado
+

COMPETENCIA INDIRECTA
,()YIiRlA ¡\'t^Rlllll A. MAYORS. fi I(

Precio económico

Relación Afectiva

(,LIENTE

BENEFICIO; Excelentes diseños. Precio económicos. Distribución
opt¡ma. Promociones

VENTAJA COMPETITIVA: Diseños únicos
PERCIBIDA: El acabado y el grado de satisfacción de lucir una bisutcri¡

son bien percibidas por los clientes atribuyéndolo al factor dc calidad.
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\I ts toN Buscar constantemente que el cliente este a la vanguardia de la moda )., que

pucda proyectar su personalidad y gusto a travds dc un produclo de excclente

calidad. diseño y precio.

\u( t:s ll)^ r, Es-
s()t-t ( lo\ Es

NECESIDAD BASICA: Estar 8 la vanguardia de la moda y prolccl¡r
personalidad.

1U( \OLO(iI¡\S
T'SADAS

Diversificar la va¡iedad de bisuterÍa,
presencia en los principales centros
comerciales. buen servicio al

cliente, precios asequibles.

La Marcha Accesorios manticne un

personal que esta bien capacitado en

cuanto al asesoramiento y
recomendación de la bisuteria de su

preferencia

De acue¡do a los resultados analizados
anteriormente podemos decir que en el

segmento de mercado objetivo el que

mas compra bisutería actualmente es

el segmento de los adultos jóvenes que

son
mujeres de I9 a 35 años. Nuestro plan
quiere captar a mas clicntes del
segmento de las mujeres de J6 a,l5
años de la clase media tipica, pero

también sirve como base para captar
el resto del segmento.

It t-R( Atx)s-
SE(;\TE\TOS

Mercados atacados Mujeres
CLASE SOCIAL; MEDIA (Tipica,
baja)BAJA (alta)
EDAD:
l5 a l8
19a35
36a45
4óa65

5.J.\1.\ I I{17. I)t'. \1.\( R()SI.(;\lll\'l'.\( lO\ \lISI()\

ELABORACION: AUTORES DEL PROYECTO

i.5. \\ (t.tsts l()t) \ l)t.. t..\ \l \tt( ll,\ .\( ( l..soltt()s

I'ORr'..\t_It7_AS

Los clientes perciben que las p¡ezas son de huena calidad debido a su diseño y
elegancia. (diseños originales).

Cobertura en centros comerciales.

Precios competitivos

Servicio al cliente excelente

Facilidades de pago: tarjetas de crédito

Promociones en fechas especiales tales como San Valentín, Día de la Madre, etc
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( ) P( ) ltt't \ I l) .\ t) l,ls

Oportunidad de desarrollar red de ventas

Apertura a la venta directa de productos mediante catálogos

Franquicias aprovechando los conocimientos en cuanto a Ia distribución de

productos.

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

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

t) t,. tlt t.t r).\ r)l.ls

Empresa nueva en el mercado de bisuteria

No hay posicionamiento de marca

Presupuesto bajo para comunicación

,\uL\ \7-.\S

Mercado muy competit¡vo, actual y potencial

Existencia de productos sustitutos

Bajas barreras de entrada

Posibles leyes y contratos, inestabilidad politica

5.5. r.,\\,it.lsls I)F. \'1..\BI l.ll).\l) t)[. t...\ I:]lPtlES \

\t l...tot{,\tt l)I| Iil l.l l).\l)Es ]lis I u P( )R'I,\ \l'[s

Flnfbcar recursos y maximizar impacto

Empresa nueva en el me¡cado de bisuteria
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IlEl'ott7..\tt F ot{r- \t.I:7. \\
Comunicar diseños únicos

Dr.'sarrollar red dc vcntas

5.6.,\\,il.tsts I \t'l:.t{\o t)t,t t}lst'f I:tti..\ L,\ }t..\t{( t t,\

En el análisis interno podemos ver:

Esta¡ a la moda proyectando Ia personalidad deseada a un precio bajo

Punto de venta situado en un lugar de fácil acceso para tener la mayor posibilidad de
llegar al mercado ob.jetivo,

Producto de buena calidad debido a su diseño y elegancia

Promociones en fechas especiales tales como San Valentín, Día de la madre. etc

SERVICIOS SUPLEMENTARIOS

Entre los servicios suplementarios ofrecemos fundas listas para regalos.

Sen,icio de asesoramiento de imagen y las facilidades de pago.

5.7. ANÁLISIS EXTERNO

PERCEPCIÓN

El diseño y la elegancia de las piezas son bien percibidas por los clientes

atribuyéndolo al factor de calidad, Las personas perciben que el producto es económico

en relación a los demás del mercado.

RENTABILIDAD

En nuestra investigación se reflejo que la inclusión de nuevos productos tales

conro billeteras. carteras, cinturones. los cuales incrementarían el nivel de ventas.
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D I A( ; \ ( )ST I ('( ) I) E L E N T( ) R r* ( ) (l O l\l P ET I T I \' ( )

Una de las ventajas de bisutería la marcha es la importación directa de la

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

F-n la competencia no existe la diferenciación ya que la mayoría de puntos de

vcnta ofrecen el mismo tipo de bisutería además de ser de calidad infbrior a la nuestra.

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

comerciales y los catálogos

La competencia potencial podrían ser los catálogos ya que incrementariat la

paricipación del mercado y su posicionamiento

Productos sustitutos como las joyas

\tot)t..t.o I)t.t t\II,t.l( \( t(')\ l.( ti

Para relacionar el nivel de implicación que existe en la adquisición dc un

producto con el modo en que se realiza dicha adquisición el modelo de implicación

FCB es muy útil. Los modos pueden ser intelectual y emocional. en nuestro producto la

bisutería el cliente primero evalúa luego se informa y por ultimo actúa se trata de una

adquisición de afectividad.

INTET-ECIT]AL E,MOCIONAL

IMPLICACIÓN
FUF]RTE

IMPLICACION

APRI:NDIZAJI:
.\l lr( lIVII).,\l)

RIStI IIr.RL.\

RT,II'INA iIIDONIS\4ODt:llll.
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s.ft. t)ilil,.( t l{l( }.s l)r. l-,\ E\ll'ltl..s,\

5.11.l. |)llt[('l'ltl( l.S l-Sl lt.'\'l h(;t( .\S

POSICIONAMIENl'O

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"
'I \lr(;1,'l'

Nuestro producto llega a toda la clase media siendo esta su segmento ob.ietivo.

no están interesados en la clase alta, puesto que reprcsentan un 87o del mercado total.

además esta clase posee un poder adquisitivo que le permite comprar otro tipo de joy'as

r)t ttI,.( ( t()\.\\lI I, \'f()

Para La Marcha Accesorios [a clase media representa un 35% del mercado total.

hacia el segmento mujeres y dado su poder adquisitivo' no se requiere cambiar su

direccionamiento

RENTABILIDAI)

Alta. sc üstima un crecinriento sostenido

OTROS

Poseemos un equipo especializado en todas las áreas en las que nuestra empresa esta

l n1l)crsa

5.f1.2. t)IRt,l( 'tl{l( Fls oPURAI I\',\s

PROt)t ("1'o

La Marcha Accesorios comercializa accesorios de bisutería denominada de

metales semi-preciosos, de piedras naturales. de cristales y de una variada gama de

dil'erentes materiales y diseños, que son importadas de diferentes países de acuerdo a

las tendencias de la moda.
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PRI.]('Io

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

como folaleza principal ya que contamos con la importaci(rn directa de la bisutcria.

t,1. \7. \

Contamos con un centro de distribución del cual se podrá despachar mercadería

ya sea para mayoristas o minoristas los cuales a su vez podrán proveer esta mercadería

a los diferentes centros comerciales de Guayaquil. l-a idea de esta empresa es también

estimular el carácter emprendedor de aquellos jóvenes profesionales que. al notar una

evidente escasez de empleo hjo. encontrarían en esta actividad comercial su propia

füente de ingreso.

PUBLICIDAD

Su comunicación será a través de catálogos e intemamente se alimenta¡a de opiniones

de los proveedores.

5.9. OI].IETI\'0S (;ENERALf]S Y ESPECIFIC'OS DEI, PT,A¡'

El fundamento de un plan de marketing son los objetivos que establecen lo que

debe alcanzarse, El diseño de las estrategias deben tener presente que estas sinen para

respaldar los objetivos planteados.

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

fortalezas

5.9.1. Oli.t[. il\ ()S (;1..\t.]lt.\1.]ls

Posicionar bisutería la marcha además de contar con precios inf'eriores a los

de la competencia

.]ÍF-¡ll6{YE

l,ograr estándares de servicio que satisfagan al clicnte

Fortalecer el recurso hunrano para que exista una buena comunicación con

los canales de distribución.
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lncrementar nueva línea dc- productos

Aunientar el stock

5.9.2 ()tr.r[. il\'()s ].sI)t..('t]I( ()s

Posicionar bisutería la ma¡cha además de contar con precios inferiores a los de
la competencia

Excelentes productos que satisfagan las necesidades del cliente

Importación directa de la bisuteria

Lograr estándares de servicio que satisfagan al cliente

Asesorar al cliente en la compra de Ia bisuteria

Comunicar nuevos productos

Crear una base de datos de clientes

I.onalccer el recurso humano para que exista una buena comunicacií¡n con los
canales de distribución

Manual de servicio al cliente a todos los trabajadores

Capacitación constante

Incrementa¡ nueva línea de productos

Cartcras, bil leteras, cinturones

Otros de acuerdo a las necesidades del mercado objetivo

Aumenta¡ el stock

Que el cliente encuentre el producto ofrecido

Depurar catálogos

7t



5.10. FtsTtt.-\'t E(;lAs

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

y decida comprarlo.

Entre las estrategias que nuestra empresa realizara tenemos

5.Ir).l. ¡tst'tt,\-[t.](;I.\ I)E PItE( los I],\.los

Productos de débil implicación basada en una distribución amplia mediante un

control eñciente de costos y la respectiva supervisión en su distribución

5.I0.1. r.ts'[tt.\-I'u(;I.\ I)t. t)tH..R}.\( 1.\( ](i\

Debido a la gran variedad de modelos que nos dif'erencia de la competencia

aplicaremos esta estrategia, la cual tiene muchas ventajas:

Reduce el carácter sustituible del producto

Aumenta la fidelidad

Mejora la rentabilidad

Protege de la amenaza de los productos sustitutos

5. I {r..1. Esl'tt,\T t:(; I.\ I)E DISTRI Ilt ('l( )\

Los fabricantes de un producto en su mayoría no pueden suministrar los

productos directamente al consumidor. debido a que fisicamente es imposible llegar a

todos los Iugares de consumo.

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

canal entre el f'abricante y el consumidor.

1)



Para poder distribuir este producto utilizaremos el canal para productos de

consumo del tipo productor -mayorista, minorista o detallista-consumidor. por ser el

nras indicado para distribuir la hisutería. ya que nueslra empresa sc encargara de la

representación e importación de diversas marcas

5.10.{. }.s I R,\l'h(;t\ l)U l'RO}lO( l(i\ l)h vl'lYI'.\s

Esta consiste en dar a conocer el producto en forma directa y personal. además

de ofiecer valores o incentivos adicionalcs del producto a consumir.

5. I 0..1. l. llsl'It..\'1.1..( ; 1..\s l¡.\ l{.\ ( o\s[ \l I lx ) ltl]s:

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

través de una alta promoción en los medios locales.

5.10.{.2. [.S'f R.\l'E(;lA P.{R,\ ( O}IER( l\\TI']S Y I)ls'l-ltlllL'llX)RI'lS:

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

agresiva e1 producto.

Para promocionar la venta de la bisutería utilizaremos exhibidores en nuestro

punto de venta, donde colocaremos la bisutería cn forma atractiva y ordenada

7i



ó.. PROCESO DE IMPORTACIÓN Y NACIONALIZACIÓN

6. I. CLASIPICACIÓN ARANCELARIA

Los productos que va a importar la empresa. denominados como "BISUTERIA",

tienen una clasificación arancelaria con la cual los productos son importados. Como

nueslros productos son elaborados con una diversidad de materiales. exisien dos

posibles diferentes clasificación para los productos que se van a imponar:

Cuad¡o No. I7 DESCRIrcIÓN PARTIDA

PARTIDA I PRODUCTOS IMPORTADOS

Seccién:

I l""rlas finas o cultivadas. picdras preciosas ¡.'

L,., §cmiprcciosas. mctales preciosos, chapados de

f " lmctal precioso (plaqué) ] manufacturrs dc
I l".las materias; bisutcría: monedas

Capitulo:

ferlas finas (naturrles) o cultivadas. piedras
preciosas o scmipreciosas, metales preciostx,

lchapados dc mcfal precioso (plaqué) ¡
lmanufacturas de estas matcriasi bisutcría:
Lnuned¡.

Partid¡ Sistema
Armonizado: h

I l7
lBisuteria

NANDINA,
Nomcnclstur¡
Andins:

I I 7.19.00
Itlisutería de metal com ún, incluso plaleado.
porado o platinado, erccpto gemelos v
lpasudores similares

Código arancelario
nacion¡l de Ecuador: I I I 7.19.00.0 4'o

s I) t.. ]L.\s

Ft-tENTE: CONSULTA 
^RANCELES 

CAE
ELABORACIóN: AUTORES DEL PROYT]Clo

CAPITULO VI



CuadTo No. I8 DESCRIPCIÓN PARTIDA

FUENTE: CONSUI,TA ARANCELES CAE
EI.ABORACIÓN: AUTORES DEt- 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. l9 IMPUESTOS SUBPARTIDAS
sLil¡ P.\R'tll)AS 7l171900 - 7l179000

I\tPt ESr'OS / t.\S,\S

..tntidunrping 0"Á,

.\tlr:rlorrnl 20.'1,

t ot)I\ l.'.\ 0.5 "1,

t( t,. ¡'n

l\'.\ 12"1,

I nitl:rd tle \ I cd itl¿t K(;

FUENTE: CONSULTA ARANCELES CAE
LI,ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

I'crl¿¡s fin¿rs o cultiratl:rs, Jricdr:rs ¡rreciosits r

semi¡lrcciosas, nretalcs prtciosos. tha¡rarlrls tlc

mctal prtcioso (plaqutt) ] rnxnufrcturils dt

rstns mnt('rii¡s i hisuttríli ¡ttoned¿ts

\t\

Pcrlas finas (nnturales) o cultivad:rs, picdras

prcciosas o scmiprcc¡osas, metalcs prcciosos.

thapados de metal precioso (plaqui') ¡

m¡nufacturas dr cstas matoriasi bisutcría;

monedas

7l

7 tt7
llisuteriI

7l17,90.0(l - Ilisutcri¿, rrtcplo tlt trtctitl

común. inrluso platcudo, dorudo o plalinado\7l I 7.9{).0r)

7tI7.90.00.00 - L,\s l)1..)l \\
7 t I 7.90.00.(x)

7-s

PAR'I'¡DA 2 PRODI.JCTOS IMPOR'I'ADOS

Scccitin:

Capítulo:

I':¡rtid:t Sistc n¡u

.\rnronizado:

\,\Nl)lliA,
¡*omcncl¿tur:¡

.{ndina:

('r'rrl igo it ra nceLr rio

nucion¿rl de l'.cuarlor:



6.2. St.].t,.( ( t()\ t)1..1. I lr \\sl'olt'I'[] t\l'l..lt\.\( l()\..\t.

Dentro del Comercio lntemacional, la selección y evaluación conecta del medio

de transporte más adecuado es uno de los factores primordiales. Teniendo en cuenta

principalmente el TIUMPO y los COSTOS. requeridos en cada uno de los medios de

transporte in(emacional que puedan ser utilizados.

Según los paises y proveedores seleccionados para adquirir el producto, los

medios de transporte que podemos utilizar son: Marítimo y Aéreo, 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 el medio de transpoñe más

conveniente. para la impolación de la "Bisuteria".

6.1.l 'l R \\sPolt.l'[. \l \lil l'l ]lo

Dentro del Comercio lntemacional éste medio de transporte es el que mas se

utiliza a nivel Mundial. Utilizado principalmente para el transporte de grandes

volúmenes de mercancías, comparándolo con el transporte Aéreo. los costos son mas

económicos. como se demostrará en la evaluación de costos.

En lo que respecta al tiempo. los días del tra¡sporte por esta vía. desde la India -

Pueto de Mumbai a Ecuador - Puerto Marítimo de Guayaquil son alrededor de 45Días.

6.2.2 (',O\s()l.ll),\( l()\ l)t: (.\R(;.\ IL\Ri I't\1,\

Es iniportante, introducimos a la Consolidación de Carga Marítima, la misma

que consiste cn la agrupación de pequeños volúmenes de mercancías de distintos

importadores teniendo en común el mismo pais de Origen y el mismo pais de Destino

en estc caso el país de origen será INDIA y el pais de Destino será ECUADOR.

Es importante precisar que dentro de la vía de lransportc niarítinla. será

necesario, transportar nueslro producto por medio de una empresa

CONSOLIDADORA, dcbido a que el producto que vamos a comercializar "Bisulería".
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una gran cantidad de producto. representa un volumen pequeño de carga. por [o qué, es

casi imposible llena¡ un contenedor de 20' o de 40' solo de Bisutería. esto nos lleva a

qur- la evaluación de los costos de transporte se efectúe concretamente con una empresa

CONSOI.IDADORA DE CARGA. que a su vez. esta contrata a una NAV[[:RA.

Si bien es cierto podemos tomar como referencia el tiempo anotado para el

transporte marítimo (45 días). hay que considerar que la frecuencia de salida suele ser

mas distante y adicionalmente que el proceso de desaduanización wda por lo regular 2

días adicionales.

6.2..1 TI{,\\SPOIITI,I A []lt¡lo

Este es el segundo medio de transporte mas utilizado en el Comercio

lntemacional. teniendo como ventaja principal. los días de transporte utilizados. Si bien

es cierlo por norma general este nredio de transporte es mas costoso que cl transpoñe

maritimo. para ciertos tipo de mercancías resulta mas ventajoso. Como retirencia

tomaremos que el ticmpo de transporte desde la India Aeropuelo Intemacional de

Nueva Delhi. hasta el Ecuador Aeropuerto Intemacional Simón Bolivar, es de dos días.

ó.2.-t ( ot lUllR

Dentro del transporte aéreo. podemos menciona¡ a las empresas COIJRIER. las

cuales ofrecen un servicio denominado puerta a puerta' es decir que la mercancía es

recogida en la fábrica del exponador y la entrega en la fábrica del importador. Para

cumplir con este objetivo estas empresas no solo se deberán encargar del transporte

propiamente de Ias mercancías. sino deberiin cumplir con las lbrmalidades aduaneras de

cada uno de los países con el fin de brindar el servicio denominado pucrla a puena.

Dentro de este tipo de transporte la Ley Orgánica de Aduanas. lo considera

como un RÉGIMEN PARTICULAR o DE EXCEPCIÓN, TRÁFICO PosrAL

¡NTERNACIONAL Y CORREOS RAPIDOS, el mismo quc ticnú la particularidad

que se dcspachará por la aduana mcdiantc lbrmalidades aduaneras simplilicadas.
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6.3. EVALUACION DE COSTOS

CONSOLIDACIÓN DE CARGA

TRANSPORTE AÉREO COI.]RIE,R.

l)[ L()S \l]ll)lOS l)[. 'l R.\\SI'()lt'I'l']:

\t \Ri I t\t \. r'l{.\\\Polt I l, \l; l{l o.

Con el fin de determinar. cuál es el medio de transpole mas adecuado' para la

importación de bisutería desde la India. hemos considerado una importación de

S 4.000 FOII. con las siguientes refcrencias

EI-ABoRACION: ALITORES DF.1. PROYECTO

Cuadro No. 20 MERCA\CIAS IMPORTADAS crBEPAr-

REFERENCIAS-MERCANCIA
IMPORTADA

IPO I)1. \l Elt( .,\\( 1.\
IIS( ) [.\ K
OLI-rNf EN m 3 t.l
t \il,.tto l)1,. ( \,1.\s l0

FOt] t st) s.{.000.00

Se han evaluado tres tipos de transporte: Transporle Consolidado Maritimo'

'fransporte Aéreo y Transporte Aéreo Vía Courier. El transporte maritimo por si solo.

no se lo considero debido a que tendria que efectuarse una importación de todo un

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

Cuadro No. 2l COSTOS DE TRANSPOR lE

s/.0,
s/.0,00

EVALUAC¡ON DE COSTOS DE TRANSPOBTE

CONCEPTOS TRANS. MABITIMO
CONSOLIDADO

TRANSPORTE
AEREO

TRANSPORT
E AEBEO
COUBIER

COSTO DEL FLETE s/.350,00
s/.30,00

s/.600,00 s/.800,00
s/.0.00IMPUESTOS SOBRE FLETE s/.40.00

s/.20,00
s/.0,00

GUIA AEREA s/.20.00
s/. 100.00DESCONSOLIDACION OE CARGA

COSTOS EMPRESAS DE
TRANSPOFTE s/. 500.00 s/.660,00 s/.800,00

ALMACENERA s/.20,00
s/. 1 80,00

s/.20,00
s/. 1 80.00

si. 1 50,00

s/.0,00
s/.0,00

s/ 25,00
VERIF¡CAOORA.AFORO DESTINO

AGENTE DE ADUANA s/ 150.00

COSTOS RELACIONAOOS s/.350,00 s/.350.00 s/.25.00

TOTAL COSTOS s/.850,00 9. 1 .010,00 si/.825,00

DIAS OE TRANSPOBTE 45 2 6

ELARORACION: AUTORES DEL PROYUCTO

7tt

Bisuteríi
120.(



Con el fin de hacer una evaluación correcta de los costos de transporte de este

producto. se ha dividiclo los costos en dos, por una parte están los dif'erentes costos de

las emprcsas de transporte por el servicio que prestan y por otra pale. costos ya sean de

logística y de procedimientos aduaneros del Ecuador que influyen directamente en el

costo total de la importación de las mercancías.

Obtuvimos como resultado que el l-ransporte Aéreo vía Courier' resulta el

menos costoso. si bien es cierto los costos del servicio de tfansporte 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 económico

para el ejercicio planteado.

Los principales factores que influyen para que éste' sea el medio de transporte

mas económico, es el hecho de la contratación de un Agente de Aduana para efectuar

los tr¡íLrnites de nacionalización de mercancías. para esta vía de transporte (Courier). los

procedimientos aduaneros exigen un solo despacho aduanero para todos los paquetes o

mercancías que se transporten en un vuelo determinado, ocasionando que este costo Sca

mínimo 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 mercancía no Sobrepasa

los $ 4.000 usD FoB, no se requiere los serv.icios de una empresa verificadora cuyos

costos dcben ser asumidos por el importador, estos son los dos principales factores que

influyen en el coslo total del transporte de esta mercancía.

Dando como resultado que el transporte de la mercancía relerida. alcanza los s

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

En lo que respecta al tiempo, existe una gran diferencia entre el 'l'ransporte

Marítimo consolidatlo 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

-fransporte Aéreo requiere de menos díaS en comparación con Ia Vía Courier. esta

diferencia que alcanzar los cuatro días no afecta al proyecto.
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PorloquesehaseleccionadoelTransporteAéreoViaCourierparalas

importaciones de BisuterÍa desde la India-

6.{. }ttil)lo I)}l PA(;O INTER\A('IONAI. }'sE(;tlRo

Existen diferentes instrumentos mercantiles denominados medios de pagos, los

cuales permiten efecluar los desembolsos a los exportadores en el cxterior. Estos medios

de pagos varia.n en cuanto a coslos y riesgos, Y deben ser seleccionados según el tipo de

negociación que se pacte entre el importador o exportador.

EI medio de pago menos riesgoso pero al mismo tiempo mas costoso, es la carta

de crédito lntemacional. medianle la cual. tanto el Imponador se asegura que la

mercancia ha sido despachada por el exportador, ya que el banco no electiviza la

transacción hasta que el importador tenga en su poder todos los documento requeridos

por éste al expotador y por otro lado el exportador no embarca la mercancia hasta quc

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 negociación que se ha conseguido con los provcedores' se ha

seleccionado como medio de pago. la TRANSFERENCIA BANCARIA

INTERNACIONAL. cuyos costos son los mas económicos, como importador se ha

seleccionado este medio de pago debido a que el riesgo de la transacción comercial va

ser asumirlo en su mayor pafe por el exportador, ya que éste, solicita un 33,37o previo

at embarque. 33,3 % un mes después de embarque y el 33,3 7o dos meses posterior al

enrbarque.

Los costos de una '|RANSFERINCIA BANCARIA IN-TERNACIONAL son de

'l'ransferencia Bancaria lnternacional. América:

Transferencia Bancaria Intemacional, Europa y Asia:

{llANCO BOt-lvARlANo)

s30

$50
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6.5. SE(;l-;ROS

Con el tln de evitar los riesgos de perdida o daño que sulren las mercancias al

ser transportadas desde su país de origen hasta el país de destino, así como también con

el 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 atluaneros incluyendo el valor del seguro de las mercancías. se procederá a

contratar una póliza de seguro con las siguientes caracteristicas:

]'IPO DE POLIZA, ABIER'|A

MONI'O ANUAL: $ 50,000 USD

TIPO DE COBERTURA: PUERTA A PUERTA

COMPAÑÍA DE SEGUROS: SUL AMERICA

Las características dc la póliza seleccionada, consiste' en que es una póli;ra

abierta la misma quc permite, efectuar distintas importaciones durante un periodo

determinado (en este caso un año), teniendo como beneficios una mayor agilidad en la

obtención de la póliza de cada importación y una tasa preierencial.

Esta póliza es contra todo riesgo. pue(a a puerta. lo qur' quiere decir que la

mercancía esta asegurada hasta llegar a las bodegas del importador.

La póliza de esta compañía cuenta con un servicio adicional que corresponde a

la custodia de las mercancías desde su arribo al pais hasta las bodegas del importador,

disminuyendo el riesgo dc pcrdidas de mercancías en las bodegas de aduanas o algún

robo que sc pueda dar entre la Zona Prima¡ia de Aduana y las bodegas del importador.

Sin embargo al seleccionar como medio de transporte al COtJRIER' no

necesitaremos contratar una póliza de seguro.

!il



6.6. TRÁMITES DE IMPORTACIÓN Y NACIONALIZACIÓN

En cada importación que efectuó nuestra empresa debe cfectuar los siguientes

trámites, para la imponación y nacionalización de mercancías:

I .- Efectuar la NOTA DE PEDIDO. al proveedor

2.- El proveedor deberá cnviar por medio de FAX o CORREO I:LECTRONICO'

la factura comercial PRO-FORMA o la factura definitiva'

3.- Obtener la póliza de seguro Intemacional de las mercancías. para lo cual es

necesario presentar Ia Nota de Pedido,

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

Banco Central Ecuador. Previo al embarque de las mercancías.

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

Inspección en Origen.

6.- El Agente de Aduana deberá efectuar e[ trámite de nacionalización de las

mercancías, por lo tanto presentará la DECLARACIÓN ADUANERA UNICA

(DAU) con todos los documentos de acompañamiento necesarios, a la agencia

tlistrital conespondiente de la CAE. la misma que en nuestro caso seria el

distrito Guayaquil Aéreo.

7.- Si las mercancias son inferiores a los $ 4.000 USD' la aduana

obligatoriamente efectuará un aforo en DESTINO. ya que las mercancías no

cuentan con un Certificado de inspección.

8.- Una vez que Ia aduana efectúe los controles correspondientes, efectuará la

liquidación de la decla¡ación aduanera, la misma que debe ser cancelada por

nuestra empresa.
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9.- tJna vez cancelada la liquidación. se procede a retirar las mercancías de la

Zona Primaria Aduanera (Bodegas de la Aduana) y transportarlas a las bodegas

de la empresa.

cahe anotar que al seleccionar el medio de transporte vlA coLJRlER. todos los

procedimientos anotados anteriormente. estarían a cargo de la empresa courier'
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7.. ANÁLISIS FINANCIERO DEL PROYECTO

T.I.INVERSIÓN INICIAL

Nuestr¿ compañía, L^a Marcha Accesorios. al ser una empresa importadora y

comercializador¿ de Bisuteria" el mayor porcentaje de la inversión va a estar destinada a

la adquisición e importación de los productos que se van a comercializar. Otro de los

rubros importantes en los cuales se va invertir será en los medios necesarios para la

dist¡ibución de los bienes importados.

Al esta¡ nuestra estrategia comercial dirigida a la distribución al por mayor de

los productos. hemos considerado no invefir en la adquisición de bienes inmuebles, ya

que nuestros clientes no tendrian mayor necesidad de visitar nuestras oficinas. Po¡ lo

que se decidió alquilar las instalaciones donde se va desarrollar nuestras actividades

comerciales destinando la mayor inversión, a lo que nosotros consideramos prioritario,

que es la adquisición de productos que s€ van a distribuir.

Por lo que se ha considerado necesaria una TNVERSIÓN 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 análisis

financicro del proyecto, determinen una rentabilidad adecuada.

CAPiTULO VII



INVEBSI(

PAHTtctPAcroN f/.)VALOB EN S USDDESCBIPCIÓN

62.880/"

21 .30.k7.998.00INVENTAR IO
41 .58%15.610.75OTROS

lr. ceprar- oE orpsnlclóH
21.30.¿7,998.00
15,82%5,940.56OTROS

37,547.31 100.00%TOTAL

E

¿t,J/ t.J I 7 3.45"nRECURSOS PROPIOS

26.55%9.970.00PRESTAM OS

100.00%37,547.31TOTAL

¡-EE
[I¡U¡gA!¡l¡LiU¡¡l

( urdro \o. I I\\'l.l{SIO\ l\l( 1,\l-

COMPBA - IMP. DE PBOOUCTO

FUF,NTE: Cuadro No.2 - Cuadro No.l
ELABORADO POR: AUTORES DEL PROYECTO

7.1.t ,\( il\'os

LJn 62,87 % de la inversión corresponde a Activos Fijos. de los cuales el 34 %o

coresponde a la adquisición o importación de Bisutería. que formarán parte del

lnventa¡io Inicial de la compañia. El otro componente impofante de este rubro es el

vehículo que va adquirir la empresa, el mismo que representa el 43 o/o de los activos

fijos. siendo sumamente importante la compra de este vchículo, el mismo que nos

permitirá efectuar la distribución de nuestros productos de una forma adecuada. C'on

esto. aproximadamente el 807o de nuestros activos esla conformado por los elementos

imprescindibles para iniciar nuestra actividad comercial. El 20% restante lo componen

las cuentas de Equipos de Oñcina y en el caso de los Activos Intangibles' la

Constitución de la Compañía.
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ACf IVO COBRIENTE
Caia - Bancos

7,998.00lnventario

s.598"89
600.89UTOS P do

ACf IVO FIJO
10.264.86Veh ículos

4,2 6 5.00
14,52s.qQ

de Olicina

ACTIVOS INTANGIBLES
300.00Constitución de CompañÍa

Otros Activos 180.00
480-00

(fuad ro No. 2 A(lTlVOS

FUEN-IE: Anexo 2. Anexo 3 - Cuadro No. 8, Anexo'l - Cuadro No. 9

Et.ABORAt)O POR: AUTORES DEL PROYECI-O

7.1.2 ( ,\l,l'l \1. l)1. ()l'l..lt \( Io\l.s

El Capital de Operaciones de nuestra empresa representa un i7'12% de la

inversión total. De los cuales un 57yo corresponde a la adquisición o importación de

bisufería. el mismo quc va ser de suma importancia,va quc la compañía debe contar con

una rotación de modelos los cuales le permitan abastecer a sus clientes. Con esta

adquisición la empresa contaría con productos pafa proveer a sus clientes. por dos

nlcscs

El 43 % restante del capital de trabajo corresponde a los gastos de: Alquiler y

Servicios [Jásicos, Administrativos, Venta y f)istribución. de Promoción. Siendo el

rubro principal los Gastos Administrativos Generales, los mismo que alcanzan los $

3.312 USD es decir un 56 %. Todos estos gastos han sido considerados para el

f uncionamiento de la compañía por el lapso de dos meses.
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VALOR TOTALNo de Meses

1 7,998.03,999.00MPRA . IMPOHTACION DE PBODUCTO

2 830.041 5.0OUILEF Y SERVICIOS BASICOS
600.0300.0 2GABANTIA DE ALQUILER

3,312.6t,b5b.J 2ASTOS OE ADMINISTRACION GENEHAL

2241 12.00 2ASTOS OE VENTA Y DISTBIBUCION

2 740370.00TOS DE PBOMOCION

2341 17.00 2MINISTROS DE OFICINA

13,938.6IOTAL

('uarlro No. -1 CAPITAL DE OPERACIÓN

FUENTE: Anexo 5 - Cuadro No. 10, Anexo 6'Cuadro No. I I - 12. Anexo 7 - Cuadro No. 13.

Anexo 8 - Cuadro No. l4 - l5

ELABORADO POR: AtiTORES DEL PROYECTO

7.2 FI\ANCIANIIENTO

Para la ejecución de este proyecto, es necesario establecer de donde provendrán

los recursos financieros. Los recursos para la puesta en marcha del proyecto tendrán 2

fuentes:

1.- Las aportaciones de los accionistas con sus propios recursos. es decir entre

los dos socios tendrán que aportar $ 27.000 USD aproximadamente lo que

significa un desembolso de $ 13.000 USD a cada socio. Los recursos propios

rcpresentarán el73o/o de la inversión total.

2.-Recursos de fuentes externas, como préstamos a instituciones bancarias por

un monto de § 10.000 USD aproximadamente. lo cual representa un 27Yo cle la

inversión rotal. cabe anotaf que este monto corresponde a la adquisición del

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

r chículos

7..1 ( .\l.11\l).'\t{lO I)Il t\\'[-l{Sl(i\

La inversión total del proyecto es de $ 37.000 USD, de los cuales el 737o

corresponde a aportaciones de los inversionistas y un 27 oA a financiamiento bancario

lintoquerespectaalosS2T,000USD'queaportaránlossociosdebcmos

considerar que estos desembolsos tendrán que efectuarse en los dos primeros meses de

puesta en marcha la empresa. Los monlos a desembolsarse durante esos primeros 60

dias. se efectuarían en el siguiente cronograrna: (Anexo 9 - cuadro l6)

Inicio del pro)-ecto. $ 15.000 tJSD que representan un 55%'

Al finalizar el primer mes. $ 10.600 IJSD que representan un 39 %

Al frnalizar el segundo mes, $ 1.600 USD que representan un 6 7o'

7.J. ( OS'l o l)l.l Pl{ol)t ('fo l}lPoltl.\lx)

Una vez que se determinó, el medio de transporte más idóneo para transportar

las mercancías desde su Origen (lndia), hasta el Ecuador procedemos a calcular todos

los costos del producto.

LnelsiguientecuadropartimosdelCostoFoB(F,reeonBord_LibreaBordo)

del protlucro. el mismo que representa todos los costos incunidos en este caso por el

exportador, hasta que la mercancía este siendo embarcada en e[ medio de transpole'

Lasnegociacionesconlosproveedoreshasidolrjadaenesteterminocomercial

FOB. Si bien es cierto este es uno de los términos comerciales mas conocidos, al

efectuase el transporte intemacional vía Aérea, el termino correcto es FCA ( I;ree

Carrier -franco transPortista) .
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Para este ejercicio e[ costo FOB de la importación es de $ 3 999 USD FOB' lo

cual represente un 67 Vo. del coto total del producto'

A este valor FOB hay que agregarle los costos de Transporte Intemacional y

seguro de las mercancía-s, con lo cual se conforma el costo clF'(cost Insure and F'reight

- Costo Seguro y Flete). Cabe asi mismo la acla¡ación que para el medio de transporte

aéreo el término correcto es el CIP (Carriage and lnsurance Paid to - Trzinsporte y

Seguro pagado hasta), el mismo que representa el 8l % del costo del producto'

El producto que se esta importando' bisutería' esta gravado de diferentes

lmpuestos, tales como: Arancel 207o. FODINFA 0 '5o/o e lY A l2oA'

Adicionalmente cada importación, tiene diferentes gastos denominados de

Nacionalización'losmismosquehansidoincluidosparadeternrinarelcostoñnaldel

producto importado.

Para obtener el costo final del producto importado' se ha determinado el costo

DDP(delivereddutypaid.entregadaderechospagados).elmismoqueinclul,etodoslos

costo hasta que la mercancía se encuentre en la bodega o punto de venla del iniportador

enelpaísdedestino.PorloqueelcostoDDPdeesteejercicioesde$5.960USDes

tlecir un 49 % adicional al valor FOB de las mercancías, adquiridas'
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Cuatlro No. I ( ()s'l'O l)EL PR()l)L ( 1o

Empresa Courier
POR; AUTORES DEL PROYECTO

S 2.6I DDP

$ 2.24 DDP

$ 1.12 DDP

cff}-B§Kt

ljna vez calculados los costos DDP de toda la importación' procederemos a

calcular el costo DDP de cada uno de los artículos importados'

E'npromedioelCostoFoBdelosCollaresessl.T5.delaPulseras$l.50yde

Ios Aretes 50.75, según nuestros cálculos antcriores determinamos que el costo DDP dc

los articulos es un 49 %o mas del costo FOB, con lo que obtenemos el costo DDP de

catla uno dc los artículos cs el siguiente:

FIJENTE:
ELABORADO

COLt-ARES

PULSERAS

1 3.4
LEfE

1.0160.0EGUBO re
1 6.31%971 .820.0%
0.41"/.24.3FODINFA

¡I
70?.6

0.00'¿0.0
EB IF ICADORA

0.00%0.0LMACENEFA
0.00%0.0UMENTO DE TBANSPORTE
0.42"t"25.0ENTE DE ADUAN A COUB IER

0.84%50.0RANSFERENC IA INTERNACIONAL

0.34%20.0
o_17%'10.0

1.76"h105.0

1oo"0o%

FAN SPO RTE INTERIOR
30 30Il\4 SUToNoI NN4 N C Co U

rÓNACLIzAroNNACDS Eñ

I III

ARE.IES
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800.01

I

81.53'l"

IMPON IBLE IVA
12.0",.
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Recordemosquee|costoDDP'equivalealcostodenuestfoproductopuestoen

la fábrica o punto de venta del importador' sin incluir demás costos de administración y

comercialización enlre otros

I'tro l ) L ( TOs l\ll'olll Alx)s( u:¡dro \o. 5 ( ()S'I' () l)l)P t)u t.()s

FUEN-rE: Cuadro No.
ELABORADO POR: AUToRIS DEL PROYECTO

7.5 (;.\Sl os l)Il Al)\Il\lsl R,\( lÓ),..

Dentrodelaestructuracomercialdeestacmpresalosgastosdeadministración.

es uno de los principales gastos que riene la compañia Dentro de los cuales se ha

considerado.lossueldosdeloscolaboradoresylosgastosdeoficina.LosGatosde

Administración representan $ 1 800 USD mensuales aproximadamente'

SIjELDOS: cn este rubro esta considerado el sueldo del Administrador General'

de un Vendedor' una Secretaria de Gerencia y un Auxiliar de Oficina - Distribución ['o

que representa un gasto anual de $ 20'000 USD aproximatlamente' (Anexo 6 - Cuadro

no. I I)

SUMINIS.|ROSDEOITICINA:Seconsideradentrodeesterubrolosgastosde

papelería, facturación de la empresal necesarios para el funcionamiento de [a

administración'Esterubrorepresentaungastoanualde$l.400USDaproximadamente'

(Anexo 8 - Cuadro no. l5)

l

ARETES
67 .10',L0.7567.'1 0%67.10%
14.43%0.1614.43%14.43"k21 .51
16.717.0.1916.71"k16.71%20.500/o

1 .760Á0.021 .76"/¿1 .7 6"/.1 .7904
100.00'/"s/. 1.12100.00%100.00%49.04
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?-6 GASTOS DE VENTAS Y DISTRIBUCION

Como se ha planteado' esta empresa comercializará sus productos

principalmente a puntos de ventas localizados en los principales centros comerciales de

la ciudad para lo cual' se ha considerado la adquisición de un vehículo Este rubr<r

representan los gastos relacionados al mantenimiento del vehículo utilizado para la

distribución de los productos' Este rubro representa un gasto anual de S 1 400 USD

aproximadamente. (Anexo 7)

7.7 (;ASTOS DU PROIIo('l(i\

En estc rubro se ha considerado todos los costos relacionados a la estrategia de

promoción que efectuará la compañía' entre estos encontramos gastos tales como:

'farjetas de Presentación. Carta de Presentación' Diseño y Elaboración de Tripticos

Promociónales. Este rubro representa un gasto anual de $ 4 400 I-JSD aproximadamente'

(anexo 8)

7.f,t (;,\s'l'()s l'lr.\\( lIlRos

Los garos financieros de la compañía' conesponden al préstamo solicitado por

s10.000 usD

compañía.

Dicho préstamo fue utilizado en la adquisición del vehiculo de la

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

12.5% y con desembolsos mensuales

Por Io qué. el pago mensual de dicho préstamos será de $ 224 30 USD

Por concepto de intereses la compañía deberá pagar en el primer año §1 160

USD.enelmismoqueirádisminuyendoamedidaqueseamortizae[capitalprestado.

(Anexo l3)
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7.9 PRESUPT]ESTOS DE INGRESOS Y I.]TILIDADES

INGRESOS: estos proceden de la comercialización de la Bisutería importada'

para lo cual se ha establecido que el precios para los distribuidores en promedio de los

difcrentes artículos, fluctúan en los siguientes valores:

Cuadro No. 6 PRECIO DE VENTA DISTRTBUIDORE'S

COLLARES s/. 5,22

PULSERAS s/. 4,47

ARETES sl. 2,24

FUENTE: Cuadro No. 5

ELABORADO POR: AUTORES DEt' PROYECTO

Estos precios de venta a los distribuidores' tienen un margen del 100% del costtr

DDP de la Bisuteria imPortada

En función de nuestro capital de trabajo se ha podido frjar la capacidad de

compra-impolaciones de la empresa' teniendo como referencia que es tactible

comercializar todos estos productos según la demanda potencial del mercado' efectuar 2

importaciones de $ 3 999 USD FOB mensuales'

Con lo cual las ventas anuales de la compañía alcanzarian $ 286 156 l'rSD

(Anexo I I )

uTILIDADES: En el Estado de Pérdidas y Ganancias se obtiene que la tjtilidad

Operacional de la compañía es de $ 108 000 USD' la misma que una vez descontados

los gastos I'inancieros. obtenemos una utilidad líquida de $ 106 000 USD' A estos

valoresledescontamosell5%dePaficipaciónaTrabajadoresyel25%delmpuestoa

la Renta. obteniendo en el primer año una Utilidad Neta de $68'000 USD'

Se ha proyectado que los siguientes años la utilidad neta se va incrementando'

alca¡rzando en el quinto año una L'ltilidad Neta de $85 000 USD (Anexo l0)

9l
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7.IO II,T:JO NE,TO DF], (]A.IA

En el Flujo de Caja que se elaboró' podemos observar que nuestra empresa no

tendrá problemas con el flujo de sus recursos' ya que desde el primer año podemos

apreciar que Ia compañía cuenta con un flujo de caja positivo' el mismo que llega a los

S 55.000 USD. Este flujo de caja se va incrementando en el transcurso de los años

llegando en el quinto año a sobrepasar los $350 000 USD' (Anexo l4 - Cuadro no 22)

Con esto. la compañía puede asegurar que cumplirá sus obligaciones ltnancieras

con terceras personas y que no tendrá problemas de liquidez Este flujo de recursos

permitirá distribuir los dividendos de utilidad a los socios o accionistas'

7.1I Pt \l () I)[. l',]QL',lt.Illltlo

El Punto dc equilibrio es uno de los principales indicadores económicos que

debe ser analiz-ado en el proyecto' Con este análisis podremos valorar el

comportamiento entre los coslos fljos y variables

Tenemos que los costos frjos de esta empresa' durante el primer año sobrepasan

los$36.000USD.cuyosprincipalesrubrossonlosGastosAdministrativos,deAlquiler

y Promoción. En cuanto a los costos variables alcanzan los $ l4l'000 USD los mismos

que conesponde a la adquisición del producto que se va a comercializar' (Anexo l5)

:li ¡. 8.II

PUNTO DE EOUILIBRIO =

PUNTO oE EAUILIBRIO =

COSTO FIJO

VENTAS - COSTO VARIABLE

36. 1 14.3

286.1 56 143.078.0

x 100%

x 100%

PUNTO DE EQUILIBBIO =

9.t

25,2"k



El punto de equilibrio de este proyecto es del 25' 2Yo para el primer año de

operaciones de la empresa' lo que significa que si la empresa vende alrededtlr de

$75.500 usD. arcanza a cubrir los costos nrjos. con lo cual la empresa no tendría ni

pérdidas ni gananctas

7.I2 TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA

I-a tasa inrerna de retomo de la compañia' consideran<lo los flujos de efectivo

durante los 5 año que se ha evaluado el proyecto' asi como también la inversión inicial

efectuada y tomando como valor residual del proyecto $ 0' ya que nuestro acttvo

principal, es el inventa¡io de la empresa y en el análisis financiero se ha considerado que

se vende todo lo que se importa' hemos obtenido una TIR : l94o/o' (Anexo l0)

Se ha evaluado la TIR en diferentes escenarios' considerando variaciones en los

precios de venta de la bisutería así como también en la cantidad de bisutería vendida por

parte de nuestra empre§a Obteniendo Ios siguientes resultados:

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

precio de venta del producto del 0%' l5 % y 20 %

Asi como también una reducción de la cantidad de ventas en un l07o' 20%' 30

%.50%

Tomando en consideración estos e§cenarios se obtuvieron Ias siguientes TIR

Cuatlro No. 7 TIR

tTUENTE: Anexo I

ELABORADO PO

Cuadro No. l7
AUTORES DEL PROYECTO

10%
20"k
30%

50%
0.
R:
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(iráfico No I 3. TIR

TIR - TASA INTERNA DE RETORNO
180%
160%
140v"
1207.
100%

80'/"
60%
407o

2Oo/.

o"/"

¿.t

1.{

il

199"
(!
tr i/

i

.+

?'t 237"
t

44
I

10% 20.k 30%
CANTIDAD DE VENTAS SE REDUCE EN

50%

.-.- FfrEOO SE BETIJCE EN O% .+ FBEOO SE FEN-CE EN 159b PHEC1O SE REIUC€ EN 20%

e LnnoRnclót'¡' AtiloRES DDL PRoYllcro

Que como po<lemos observar en Ia grálica una reducción en el precio de venla

de nuestros productos afectaría en mayor proporción que una reducción en la cantidad

de ventas. Ya que como ejemplo si la cantidad de ventas se reduce en un l07o y el

precio sc mantiene constante la TIR sería ló9 7o. mientras que si la cantidad de ventas

se reduce en un l07o pero el precio de la bisutería se reduce en el 20% la TIR se reduce

a un 78oA.

Costo del Capital: Ia tasa de retorno exigida por los inversionistas se calculó

utilizando el Modelo de Valoración de Activos (CAPM). incorporándole a csta

ecuación el riesgo país del Ecuador. ya que en este se va a desarrollar el pro,vecto-

Donde

RK: es la tasa exigida prir 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, compañía que produce y distribuye

distintas marcas de accesorio y de bisutería.

96
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(Rm-Rf): es el promedio de la prima de riesgo de acciones de pequeñas

empresas del mercado [J.S.A. del periodo comprendido entre los años 1924 -
1996. (Fuente: Principios de l"inanzas Corporativas de Rooss).

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

('.\l'Il = Rf + li ( ltnr - ltf ) + Itl'

CAPM = 4,83'/, + 1,13 (8,4%) + 1,,76oh

(r.\Pi\I = 21,60"1,

Por lo tanto la tasa de retorno exigida por los inversionistas. es de 2l .60%

7.I3 PERIODO DE, RE(]T-IPERACtÓN DE LA INVERSIÓN

Por medio de este indicador podemos medir el período o tiempo en el cual el

inversionista recuperará la inversión realizada. Y de esta forma decidir si acepta invertir

en el proyecto.

Encontramos que la inversión total se recupera en el primer año e incluso que

sobrepasa en un 480/o la inversión inicial en el primer año. (Anexo | 0)

Si bien es cierto estos indicadores resultan muy favorables, debemos tener en

cuenta que es un proyecto comercial, con lo cual. nuestra mayor inversión 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 predccir y es muy variable. con lo que es importante quc Ia

recuperación de la inversión se de en el primer año y con esto estar prevenido de

cualquier cambio en el habito de consumo de nuestros clientes.
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( ()\( l.t'st()\I:s Y lil._( ()]tt.t\I)..\( t()\t,.s

Luego de realizar las investigaciones de mercado, análisis llnancieros podenros

obsen'ar que la importación y comercialización de bisutería de piedras naturales, es un

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

Además que las actividades relacionadas al comercio intemacional involucran

un sin número de sectores en sus procesos, tales como: Financiero, Seguros. Transporte.

Almacenamiento. Servicios de Nacionalización de las Mercancías. etc.. el impacto de

este proyecto generaría asimismo ef'ectos directos en la demanda de cada uno de estos

ssclores. Por su pafe, este escenario repercutiría 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 eslo generar su propios recursos. sin tener la neccsidad de estar a Ia

espera de conseguir un empleo. en un mercado laboral cada día mas complicados

Este proyecto al plantear la operatividad del proceso de importación puede ser

aplicado a diferentes tipos de productos. que dependiendo de los mismos podrán

ajustarse al mercado de la bisutería 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 ñnancieros son

positivos.
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I'roveetlo rcs dc h lntli:t

Anero no. I

or l) t'

¡.,*"kl,c"',",fiilt,-+.,:fl:, and arrificial jewcllerl' such as bone necklacc' seashcll

:;:ilü'"f"i.};:il, 
j:Ii5i;;;;i;' ;q"' ban gre'' beaded curl r inks' beaded gr as s

earrinus. shell necklace' 1*t ""tti"g't' 
t*"ien b'ooihes-and glass bracclets'

:ffi;:.;,;;;.'¿,e; vih"' lik;'-M^'s' New Delhi -.1'10-05 r ' lndia

*¡,,n*' +19I)-( ttl-::SZSut"::Oi ;t¡i fu*t -(91)-( II)-2:015I37

ii";,r-ii.,';;;')i"; sankhindia'com/fashion-jeweller'v 
html

Su cs lln ft Prir a l. nl hi

Supplicrs and expolers of womens fashion jewellerY. artificial jervellerY. bcaded,\

fashion jewe 1ler,v. designer jewellcrY. costume jervellerY such as earrings. Pendants'

bracelets, necklacc sets studded with goldcn and u hite colo red artificial Pearls

A«ltlress: t.-j6i 106' Jawahar Park. l.axm i Nagar. Vikas Marg' Nerv Delhi - I l0 092.

('

ll,Ll?r", -,r,,-,, I )-42486578 Far: +(9 I )-( I I )-42486s78/220 I 6 I e0

"n'nt,a.,'iuí,)iwr'rrv 
wholesalejewelr'v-manuf acturers com

N-uEI',qv'ggl- . - .^^*,]fl-..,,-,,.rr. costume jeweller-v including costume nccklaces'

[ili'#'i';:'.,J,X:n'."Jr,],'#"'""iri"r,. 
'r".r,i.i" 

u,"ceiets rashiin necklaces' rashion

earrings. designer pcndants ""tl 'i;;?;;Jt 
of silver' precious stones' beads' bone and

l'Jl;-*' 5 B. Pokect ó. MIc' Kondli' Ncw Dclhi I l0 0eó' lndia

*r,r"", -rté ñ-t, rl-zzo r sssoisi r 
je 

r o4i: ['¡¡; +(e I )-( 1 I )-226 I 988 I

wehsite: http:iiwuu"jewct'r'lunututtut"rs'com/costumc-jewelry 
html

ffi'*,1*jewelri.boncjewcIr1.htrrnjcr,leIry.brassjcuclr¡.mctal
ieuclrv and shclljcwelrv '"tn';; 

;;li;',.-,' i""Lr"'' "á"lng*' 
rings' anklets' bangles'

ilil ;;;;;;,t' tr,u""t and crosses along with silver jewelrv'

i.i.i."-l' álsn' sarita Vihar' Nes Delhi - I l0 044' lnd.ta
'rn"".' -tqililj-+r+oze¿r Fax: +(el)-(l l)-41402842

Wcbsitc: http://wwrv'sharviexport'com



Or tr§c I'ri
r'1'§ST

an t'ashion jewellerY. imitation jerve llcrv.t l.
Manuf acturers aná wholesale suPpliers of lndi

beaded imitation jerveller-v includ ing bnroche s. necklaces. ear rings. bracelets' ctrlf

links and Pendants available in glass. stone. bcads . rrood. horn- bonc and nrctals

Adrlrcss: A3i 8(t' J anak Puri. New Dc Ihi - l l0 058. India

I'hotlc: r(91)-(l l)-25s534i0i255110 74 F¡r: +(91)-( I I r-§ t 57-1771

We hsitc: httP:i /wrru i nd i an fash i o nj cwcl le r-v' c om

sih cr
ervclr¡

¿'§áT

ñ"

@*
CIE¡ÚPOJ

Bramah lmner' l)elhi
Ill,tnutlrcttrrcr atld c\P r)l-tC r of costume jewelrY' beaded eantngs. bcaded banglcs'

hcaded collars. fashion necklaces. u'ooden bangles , bangle hracelets. beaderl bracelets'

chemical necklaces' shell necklaces. rcsin batrgles etc. Also exPort beadctl belts &

bags.
Arldress: [:- 165

phone: +(91 )-( I

\\'ebsitc: http://

9'¡&T on imitation jervellerY'l{atl ico }.rnurt I lnDrlrt

\1rr:tLLl';tetttl et'! c\l'\''1rt ers ol beadcd costume jewellerY' fashi

designer jewelrY which includc necklaces' braclets. chokers' arm lets. anklets and

bangles
: 39-A. Type-D, HSIDC lndustrial Estate' Sector-31 ' Faridabad - 121 001.

.\tltl rcss

India
p¡un"; +(91 )-
Websitr:: httP:

. Greater Kailash' Part l ' ltnd Floor' New D"!] 
' -t-t'O 

048' lndia

'lliiisuió)oi)¡sz¡z 
r,*' t(er )'(1 I )-4r7346ss

www.bramahimpex'com

( 129)-40455ó5/4045564/4045563 
Fax: +(91)-(129)-40420e0/2291988

);;**'.;ri;;,..mi fashion-jervelrv/ indcx html
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Ancto no. 2

l7

Ingrese los datos

fipo: Camlonetas

Ho d elo: SuPer Carry Pick UP

gehículo: SuPer uarry Pick - UP

Desqlose de Precios

Precio del vehículo I

+lvA

PvP (usD)

GMAC

YA§i"'i"5Jff¡il*" o'' *-u n

iIl.tlt tP 
g-Í$.1§{' ll', I'? -"'

Nro. De L'ILINDROS: 4

Nro. DE vÁl.vtlt.es: t ^
oiltl,.nzÁr'nrr.N1'o (c c ): q7o

I l\ \\('t\ \lll,,\'I o

* ,"nu.o Por un año lr

+ G6stos admin¡5tra¡vo5

Entrada del USD 2,164 ,18

ntid¿d o
P orcentale l Er-(Ins

un p orcentale)
rese uño c¿

I"lEl 5 ¿ld o en:

Monto a 5er finan(iado

cuotas l'leosuales de (USD):

me5e5

)) SuPer Carry Pick-
D.¡dd¡ S9.970

o
E



.\ncrtl nrl. 3

( u:rtlro Io. li

FI][,NTE, Anexo L ista de Precios

EI-ABOR ACION: AUTORIIS DEt' PROYECIO

INVENTARIO

s/. 1

S/ .1.7s/.2s/. 1. s/. '1 ,2
s/. 1.

S/. 1 si. 1215/ 0.7c/ Is/.0 s/. 3

"/"
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Ancxo no' 'l

( urdro I o' 9

rUF-NTE Empresas comercializádoras 
de equlpos dc ollcina

Concesionarios 
CheYrolet

Pacifrctel

iro"o*otto*' AuroRES DEL PR.YECT'

180.

fOTALVALOF

1

200

1

1

1

1

z

1

90

6

1

1

1

9 97 0.

10, 264

9 970

4, 265

1 200.0

294294

650
200

250
75

125
320
200

85.0

510
450.0

400

250
75

1?5

320

200
85

85.0
5

650

O FIJO

AT VOSRTNMDSoTS

ANFlcloED5PoUo
T LBToPONCPUTt"4COEDPOUO

oNoFEt L

VOUTECEJPOTLLASoRToBCS

oNTEAMNEC¡/ALoCLASTPEDSAJ

OSACfISo

VOScfAALTo

DECBIPCION

TIPOY



Anero no. 5

( uldro \o. l0

FUENTE: Clasiñcados El Universo - Empresas de servicios básicos

ET.ABORACION: AUTORES DEL PROYEC TO

35 0.0 4.200.0700.0ALOUILEB

Oficina - Departamonto, de 100 m 2 en
ciudadela Kennedy

7 80.065.0SERVICIOS BÁSICOS
1 0.0 124AGUA

180 2 5.0 300LUZ
36C30.0TELEFONO

4.980.0TOTAL

GASTOS DE ALOUILER Y SEBVICIOS BASICOS

I

] 
,.".ro. I o*rotDESCRIPCIÓN

I

I

I

I
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Anrro no. ó

Cuadro No. I I

Cuadro No. l2

I;UUN'IE: Mcrcado Laboral
IILABORACION: AUT()RLS l)11I' PROYITCTO

l;U tl,lTFl: Emprcsa Conlablc
IiI,ABORACIÓN: AUTORF-S DLT- PI.(OYI]CTO

GASTOS OE ADMINISf RACION neral

TOTAL
APORTE

PATRONAL
12,350/.

VACACION14 to
SUELDO

BASICO ANUAL
'13 roNo

SUELDO
MENSUAL FIJODESCRIPCION

8,389.2889.27,2AO.O600.0 r 60.0600.1DMINISTBADOR GENERAL

4.893.751 8.7175.04,200.0350.0 160.01 350.0DEDOB. DISTRIBUIDOH

3,076.0326.C1.10.c2,640.0220.0 160.022Q.0ECBETABIA DE GEBENCIA

2,796.4296.4100.0160.C 2,400.0200.01 200.0X ILIAR DE OFICINA . DISTRIBUCION
19.1 55.34TOTAL

CONTRATACIÓN DE SEFVICIOS EXTERNOS

ERVICIOS CONTABLES / TRIBUTARIOS

Rentaaracion de lm

resentacrón Anexo Transaccional

eclaración de retenciones en la Fu6nte

eclaración Mensual do IVA

ñilnllllllilHf.l

I

I
I

300.q

I

1
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\ncxo no. 7

('u¿d ro \o. l -l

FtIENTE: Concesionaria de Vehiculo. valo¡es de mercado

EI,ABORACIÓN: AI-1'I'ORES DEL PROYECTO

I

VEHICULOS

960.080.0COI'"4BUSTIBLE

10.0 40.0CAMBIO DE ACEITE Y FILTFO
20.05.0FILTRO DE GASOLINA
24.46.0FILTBO DE AIFE
40.01 0.0BUJIAS

60.0BATE B IAS
100.0LLANTAS

1 00.0VARIOS

1,344.0TOTAL

GASTOS DE

DESCRIPCIÓN M ENSUAI. TRIMESTRAL lo*ro.'



Anexo no. 8

( uatlro \o. l -l

FUENTE: lmprenta

ET,ABORACIÓN: AUTORES DE-L PROYECTO

( u¿rdro \o. l5

F LJEN-t-D: Comerc ia lizadora de suministros

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

I

120.00120 1

120.00120 1

3,600.00

5C 600 001

4.440.00TOTAL

3845C 8 32FACTUBAS
5 60500 5PAPELEFIIA

l 60 60 720TONER
2A 2402AVARIOS (CINTA, CLIPS, PLUMAS)

1404TOTAL

GASTOS DE PROMOCIÓN

I

lraR¡erns DE PRESENTAcTóN

lcaRres DE pBESENTACTóN DE LA EMpRESA I

lrBrPTrcos PRoMocroNALEs' 120

Jorseño DE TRlplcos pBoMoctoNALES .

SUMINISTROS DE OFICINA



Anexo no. 9

( urdro )i¡r. l(r

FUENTE: Comercializadora de suministros

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

ctfr-G§Fo

MESES

CONCEPTO 1 2 TOTAL

OS 7.998.0 15,996.0

JIPOS DE OFICII\¡A 4.265.0 4,265.0

iENERAL 1,656.3 1,656.3 3,31 2.6
rN 1 ,014.0 1 ,014.0 2,028.0

SEGUROS 600.9 600.9

-
600.0 600.0

I 480.0 480.0

TOTAL 14,957.9 10.668.3 1,656.3 27,282.4

DE LOSr|EcEl-tElñt qóq

0

ACTIVOS INTANGIBLES

Il



CÁLCULO DE LA TASA INTERNA DE BETORNO FINANCIERA

AÑOS INVERSION UTILIDAD DEPBECIACIÓN VALOR BESIDUAL FLUJO NETO TIR

0 37 ,547 .31

1

2

-37,547.3'1 193

2,910
2,910 7 4,945.1

2,910 79.050.0

?,210.5 83,127.5

2,210.5 1.0 87,699.5

68.098.1 5

72.O34.67

3 76,1 39.54
4

il

80,917.07

las.¿aa.o¿

Anero no. l0

Cuadro No. l7

FUENTE: Cuadro No l. Cuadro No l8

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECl'O

( uadro \o. I li

ESTADO DE GANANCIAS

RUBFO / ANO 1 2 3 5

VENTAS NETAS

COSTO DE VENTAS
MARG EN BRUÍO

286,013 300,314 315,329 331,096 347,651

143,078 '150,157 157,665 165,548 173,825
173.825142,935 150,157 1 57,665 165,548

ASTOS ADM Y VTAS

LOUILER Y SEFVICIOS BÁSICOS

ASTOS OE VENTA Y DISTRIBUCIÓN

ASTOS DE PBOMOCION
DEPBEC IACIÓN

22.109 22,971 23,867 24,798
4,98 5 17

1 ,344 1

5,376
r,451

5,586 5,804
1,5661 ,507

4,440 4,6'13 4,793 4,980 5,1 74

2,911 2,91 1 2,911 2,211 2,21 1

TTLIDAD OPEFACIONAL 107,981 1 13,953 120,163 127 ,397 134.?73

ASTOS FINANCIEROS 1,160 958

1 19,435

468 174

UTILIDAD LIOUIDA

UTITIDAD 1 5% TBABAJADORES

106,821 1 
'12,996 126,929 134,099

20,1 1 516,023 16,949 1 7,91 5 19.039

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO

IMP, A LA BENTA 25 %
90,798
,, aoo

96,046 101 ,519
25,380

107,889 1'13.984

24,012 26,972 28,496

UTILIDAO NETA 68,098 72,035 76,140 80,917 85.488

FUENTE: Anexo no.ll - Cuadro No 19. Anexo no.ó - Cuadro No ll. Anexo no.8-Cuadro No l4 l5'
Anexo no.5-Cuadro No 10. Anexo no.7-Cuadro No 13. Anexo no.l2-Cuadro No 20. Anexo no.l3-

Cuádro No 2l
Los precios de venta se mantienen constante. 5oá de crecimiento anual como politica de ventas. I9 96

previsión de la inflación anual 2006 B.C.E

EI.AB0RACION : AUTORES DIiL PROYDCTO

71 ,008.651

I

I I

la
I



.\nero no. I I

( uadro \o. l9

FUENTE: Cuadro No 5

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

MONTO DE CADA IMPORTACION

No. De impoñac¡ón por mes

4000
2

En función de nuestro capital de trabajo se ha podido hjar la capacidad de

compra-imporfaciones de la empresa, teniendo como referencia que es f'actible

según la demanda potencial del mercado. Se ha fijado dicho monto en función
de la selección del medio de transporte y de la legislación aduanera

MES ANUAL
8 000. 96 000.

1l 923.2 143,078.

013

INGBESOS PROYECTADOS

IIMPoRTACIoNES FoB
GOSTO DDP

ffi



,\ne ro no. l2

( ul rl ro \o. 20

104 81 2 3

1,994.0 I qq¿ a1,994.0 1,994.0 1,994.0EHICULO . FURGONETA

OUIPOS DE OFICINA
216.7 ?16.7OUIPO DE COMPUTACIÓN DE ESCFITOBI
400.0 400.c 400.0OUIPO DE COMPUTACION POSTATIL

83.3 8 3.3 83.3MPR ESOBA
7.5 7.5 7.5 7.5 7.57.5 7.5 7.5 7.5 7.5ELEFONO

12.512.5 12.5 1 2.5 1' q12.5 12.5 12.5ELEFONO FAX
32.0 32.O 32.0 32.0 32.0 32.O32.0 32.0 32.C 32.0SCRITOBIO Y SILLA TIPO EJECUTIVO

20.0 20.o 20.0 20.0 20.020.4 20.0 20. c 20.0 20.oSCRITORIO Y SILLA TIPO SECFTETARIA
8.5 8.58.5 8.5 8.5 8.5 8.58.5 8.5 8.5CH IVADOR

51 .0 51 .0 51.0 51 .0 51 .0 51 .051 .0 51 .0 51.0 51 .0RCHAS DE ATMACENAMIENTO
45.045.0 4 5.0 4 5.0 45.0 45.0 45.04 5.0 45.0 45.0AJAS DE PLASTICO AL¡,4AC ENAM IENTO

40.0 40.0 40.0 40.0 40.040. c 40.0 40.0 40.0 40.0ITBINAS DE EXHIVICION
216.5 21 6.52.210.5 2,210.5 216.5 216.5 21 6.52,91 0.5 2,910.5 2,910.5

FUENTE: Anexo no 4 - Cuadro No 9

ELABORACIÓN: AUTORES DEI- PROYECTO

CUADRO
I5 5 7AÑoS

DECHIPCIÓN

5

3
3
3
10

10

10
10
'10

10

10

10

TOTAL

mffi
5 tl

l?



,,{ncro no. l-1

( uad ro }..o. 21

ca-EAtol

re §tl¡lI¡¡ll¡¡IgT
.F'F;I;!I

PRNCIPAL 9,970.0
I- INTERES ANUAL 12.5"Á

T. INTEBES MENSUAL 0.010417

PERIODO OE GBACIA 0

PLAZO - AÑOS 5

PAGO MENSUAL 224.30

MESES
PRINCIPAL

AL INICIO DEL
AÑo

PRINCIPAL
AL FINAL DEL

AÑO
9,970.0

.t
9,9 70.0 103.9 120.5 224.30 9.849.5

2 9,84 9.5 1 02.6 121 .7 224.30 L721 .8

9,7?7 .8 101 .3 123.0 224.34 9,604.9

4 9.604.9 1 00.1 124.3 224.30 9,480.6

5 9.480.6 98.8 125.5 ??4.30 9,355.1

6 9,355.1 97 .4 126.9 224.30 ó cca .)

7 I,228.2 96.1 128.2 224.30 9,1 00.0

8 9,1 00.0 94.8 129.5 224.30 8.970.5

9 8,970.5 9 3.4 130.9 224.34 8,839.7

10 8,839.7 92.1 224.30 8,707.4

11 8,707.4 I0.7 1 33.6 224.30 8,5 73.8

12 I,573.8 89.3 135.0 224.30 8,438.8

FUENTE: Anexo no 2

EI-ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

INTEBES AMORTIZACIÓN
INTEBES +

AMORTIZACIÓN



.\neru no. I-l

( urdro \rt. 22

FU ENTE: Cuadro no I , Ancxo l0 - Cuadro No. 17, Anexo l3 - Cuadro No'? |

ELABORACIÓN: AI.JTORES DEL PROYECTO

FLUJO CAJA
53 41 20

INGRESOS OPERACIONALES
27 57

9.97
ECUBSOS PROPIOS
BESfA[,,1OS

5 331 .0 101 300,31ENTAS
286 7411 7 205,8355,53ALDO ANO ANTERIOR

391536,93¿oo 01 355.837 ,54OÍAL INGRESOS OPEBACIONALES

EGRESOS OPERACIONALES
NVERSION FIJA

1APIfAL DE OPERACI ór.l
1

,1 165 541 150 15OSTOS OC PRODUCCIÓN
373 5,94133,29OSTOS DE ADM. Y VENTAS

211
,1

1 201,481 183,4oTAL DE EGRESOS OPEBACIONALES

423251 JJ],417 2,4037,54FLUJO OPEFACIONAL

EGRESO NO OPERACIONAL
171 1 INTERESES

1?11 1.7¡/ORTIZACIÓN
20 1117 1 1 9,01 16 94EPABT, UTILIDAD 159b
2826,97ll\,,lP. A LA BENTA
5148,7043.6oTAL EGFESOS NO OPEHACIONALES

371 921205 286,7 41128,75LUJO NETO

I ¡¡¡ ¡e¡
I I

I

I

32.04: I 34.591

(

96,95Í

728

24,011

( I 41,414 l+s,se,
I I

55.53t



Ancxo no, l5

( u:rrlro \ o. 2.1

FIiENTE: . Ancxo l0 - Cuadro No. I 8

ELABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

I

ÉÁ =
E

COSTO COSTO
TOTAL

T,,lATEFIALES DIBECTOS 143.078.0 143,078.0

GASTOS ADMINISTRATIVOS 21 .279.3 0.0

I\,1ATE F IALES INDIBECTOS 0.0

ALOUILEB Y SERVICIOS BASICOS 4.980.0

GASTOS DE PROMOCIÓN 4,440.0

GASTOS DE VENTA Y DISTRIBUCIÓN 1,344.0

DEPH ECIAC IÓN 2,91 0.5 2.91 0.5

GASTOS FINANCIEFOS 1 ,1 60.5 1 ,160.5

TOTAL 35,1 14,3 143.078.0 179.192.4

cÁLcULo DEL PUNfo oE EQUILIBBIo

DESCRIPCIÓN
I

FIJO
I

I



Anero no. Ió

( uadro \o, 2{

FUENTE: Anexo l4 Cuadro No.22, Cuadro No. I

I't-ABORACIÓN: AUTORES DEL PROYECTO

l 55 55,53 37 547 .31 l

2 128,750 184,2S91

3 205,837 390, 1261

4 286,7 41 676,8671

5 371.921 i,oaa,zaal

DE CAPITAL
DE

I



ANIIXO l.lS.l'A l)l: PRI'ICIOS

ALLIED OVERSEAS

&
Cl!

http ://www. indianfashionj ewellery.com

E mail atl

Ph Nos
0091- I l- 981340290242 Mr Suniil
Kochhar
0091- 1l- 987105660861 Mrs Seemaa

009r- I l- 255s366430

SNO ITEM CODE PRICES

I AO 825 0.6f)

AO 826 0.1.1

AO 827 0.6()

.l AO 8t8 0.6i)

5 AO 8lq 0.60

6 AO 810 0.60

AO 8iI 0.ó0

IJ AO 83? 0.60

AO 8l.l 0.60

t0 AO 835 0.60

AO 8i6 0.60

ll AO 837 0.61

ll AO 8.10 0.6.1

t.1 AO 8JI 0.6.t

l5 AO 8.ll 0.6.1

l6 ¡\O 852 0.6.1

l7 AO 515 0.8 r

ts AO 5t6 0.8 5

lq AO 517 0.8 5

t0 AO 5i8 0,8.5

2t AO 519 0.8 5

2) AO -i40 r.70

tl AO 541 A l.:8
ll AO 5{t B t.l8
t5 AO 542 A l.r5
t6 AO 512 B t.70

21 AO 511 A 0.lt.i

t3 AO -s,li u 0.{t 5

29 AO 5¡.1 0.61

l0 AO 5.15 A I .:lt
il A( ) 515 Il r.l8

AO 5.16 
^

0.8 5

AO 5.¡ó B t ,l8
1l AO 547 A
i\ AO 5J7 u l.?8

i6 AO 548 A 0.8 5

31 AO 5.18 B 1.28

r8 AO 5{9 A r.28

-19 AO 549 Il l .l8



0.$¡AO 550 u-1 I

0.1t 5AO55lA"ll
0.li 5AO 551 Rl1
t.06AO 555.1J

AO 556.15

AO 557 A-16

l.l9AO 557 Bl7
l.t8AO 5 -(8 

^ r.28AO 558 lll9
AO 56050

1.70AO -5615l
t.70AO 5615l
0.8 5Ao 56i-5.]

0.85AO 5645¡
r.70AO 57I55
t.?0Ao 57156
t.28AO 5 7.157
l.t8AO 57558
I.06AO 57ó59
l .l8AO 577 A60
t.06AO 577 B6l
0.8 5AO 5916l
0.8 5A()5886l
0.8 5AO7526-l
0.li 5AO75165
0.8 5AO 55166
t.38AO 5856t-
0.«)AO 59ó68
0.60AO 60669
1.0óAO 58470
r .l8Ao 5797L
1.06AO 58812
t.28GRfiliN&NfAR(X)l{7l
l .l8AO 558 87l
i.06AO 571 A75
r.t8AO 577 l_]l6
f).11to\tPoñt llR11
r.28Rill) \r It sll.\ IjR78
0.8 5AO 5367q
I.2EAO 59030
r.28

^o 
5898l

r.28AO 54688l
1.70AO 583til
0.8 5AO 46i BR8J
2.llAO {85lli
2.5 5AO 081li6
r tiAO 07687
l.{9AL) 1.121ss
0.s-(AO {20It9
l.6lAO l.¡2890
t.06Áo 46.19I

J0 AO 550 A t.06



q2 AO t4t5
9i

^o 
090 f1.85

9{ AO0el 0.8 5
g-i AO 472

9(,
^o 

1409 t.l8
()1 AO I.r05 t.28
qti AO 14l7 0.8 5
g9 AO I.100 0.8 5

100 AO t.10.1 0.ti5

l0l Áo lltl r .l8
r0l 4O.196
t03

^o 
509 l .l8

l0J AO 179 0.¡J5

r05 AO 495 l .l8
I06 AO 471 1.70

107
^o 

490 ( ).6-l

l0tt
^o 

l8r 0.5 I

t09 AO7t82

0 8:


