& L
U, 1972 A8
a;?ﬁ'; e_nEc“%é

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO

FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE INGENIERIA FINANCIERA Y COMERCIO EXTERIOR
CARRERA EN COMERCIO EXTERIOR
TESIS DE GRADO PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE

INGENIERO EN COMERCIO EXTERIOR

TEMA:

PROYECTO DE FACTIBILIDAD DE EXPORTACION DE CALZADO DE
CABALLERO DE LA EMPRESA INCALSID CiA. LTDA. DE LA CIUDAD DE
AMBATO HACIA SAN JOSE —-REPUBLICA DE COSTA RICA

Maritza Mercedes Vilmonte Medina

Daniel Alfredo Garcia Paz

Riobamba, 2013



CERTIFICACION DEL TRIBUNAL

Certificamos que el presente trabajo de investigacion sobre el tema “Proyecto de
Factibilidad de exportacion de calzado de caballero de la empresa Incalsid Cia.
Ltda. de la ciudad de Ambato hacia San José —Republica de Costa Rica” previo a la
obtencion del titulo de Ingenieria en Comercio Exterior., ha sido desarrollado por
Maritza Mercedes Vilmonte Medina y Daniel Alfredo Garcia Paz, ha cumplido con
las normas de investigacion cientifica y una vez analizado su contenido, se autoriza su

presentacion.

Ing. Juan Arnulfo Carrasco Pérez
DIRECTOR DE LA TEIS

Ing. Norberto Herndn Morales Merchan.
MIEMBRO DEL TRIBUNAL DE TESIS



CERTIFICADO DE RESPONSABILIDAD

Yo, Maritza Mercedes Vilmonte Medina, estudiante de la Escuela de Ingenieria
Financiera y Comercio Exterior de la Facultad de Administracién de Empresas, declaro
que la tesis que presento es auténtica y original. Soy responsable de las ideas expuestas
y los derechos de autoria corresponden a la Escuela Superior Politécnica de

Chimborazo.

MARITZA MERCEDES VILMONTE MEDINA

Yo, Daniel Alfredo Garcia Paz, estudiante de la Escuela de Ingenieria Financiera y
Comercio Exterior de la Facultad de Administracion de Empresas, declaro que la tesis
que presento es auténtica y original. Soy responsable de las ideas expuestas Yy los

derechos de autoria corresponden a la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo.

DANIEL ALFREDO GARCIA PAZ



DEDICATORIA

DEDICATORIA

Dedicamos nuestro esfuerzo
fisico e intelectual a Dios ya
que sin su voluntad nada de
esto fuera posible y por medio
de el a nuestros amados padres,
hermanos, hermanas quienes
comparten nuestro diario vivir y
son testigos fieles de nuestras
penas y alegrias, nuestros
triunfos y fracasos, que a pesar
de todo siempre han estado ahi
para llenarnos de valor vy
guiarnos a ser mejores cada dia,
queremos decirles que han sido
el pilar fundamental en nuestras
vidas, gracias a ustedes
logramos culminar una etapa
muy importante en nuestras
vidas demostrando asi que el
sacrificio es ejemplo de
superacion

Maritza Mercedes Vilmonte Medina

Daniel Alfredo Garcia Paz



AGRADECIMIENTO

Por medio del presente escrito dejamos constancia de nuestro reconocimiento a Escuela
Superior Politécnica De Chimborazo por habernos brindado la oportunidad de cursar
nuestros estudios superiores, el reconocimiento es de aprecio y gratitud a todos los
catedraticos que nos supieron orientar en las diferentes asignaturas a largo del proceso

académico.

Un sustancial reconocimiento también a los Ingenieros Juan Carrasco Y Norberto

Morales, tutores y amigos que hicieron posible la realizacion de este trabajo.

Maritza Mercedes Vilmonte Medina Daniel Alfredo Garcia Paz



INDICE GENERAL

CONTENIDO PAG
PORTADA ..ottt bbbt s et et b e et b e st e b e st e e besbe st e neebente e ene et I
CERTIFICADO DEL TRIBUNAL .....ctitieisiesieietsie et I
CERTIFICADO DE RESPONSABILIDAD ......covciiieiiiieeee et Il
DEDICATORIA ...ttt sttt sttt st ne et e v
AGRADECIMIENTO ..ottt ettt sttt nne e \%
INDICE GENERAL. ...tttV
RESUMEN EJECUTIVO ..ottt sttt XI
SUMMURY ettt e et e e e nae e e et e e e e e e aneeeanneas Xl
CAPTTULO Lottt 1
1.1, ANTECEDENTES ... ..ot 1
1.2 MISION ...ttt 1
1.30 VISION ..ottt 1
1.4, VALORES CORPORATIVOS ...ttt 2
1.5, ELPROBLEMA L.ttt et 2
1.5.1. Planteamiento del problema...........coiiiiiiiiiii 2
1.5.2.  Formulacion Del Problema............ccocvoieieiiieic it 2
1.5.3.  Delimitacion Del Problema............cccceieiieieieieie s 3
1.6, JUSTIFICACION ..ottt sttt 3
1.7, OBJIETIVOS ...ttt neene e 4
171, ODJetivo GENEIAl ......cc.eciiieiiiiee ettt 4
1.7.2.  ODbjetivos ESPECITICOS ......iiiiiiiiicee ettt 4
1.8. MARCO TEORICO ...t tenee st 5
1.8.1. INEFOTUCCION ...t ettt sttt re s 5
1.9, MARCO CONCEPTUAL ..ottt ettt 11
CAPITULO oottt 14
2.1, ESTUDIO DE MERCADO.......ciiiiiiiieietste et 14
2.2. Objetivos del Estudio de Mercado...........cccvevveiiieeiiiiiee e 14
2.3. Proceso De Investigacion De Mercado...........c.cccevuveieieeieciieiie e 14
2.4. Tecnicas de Investigacion 0 INfOrmacion .............ccocevvveniniiienese e 16

VI



2.5.  Segmentacion D& MErCadO ........ccoeieiiiiiiieieiere e 17

2.5.1.  Determinacion del CHENE.........ccocviiiieieice e 17

2.6.  Definicion del ProduCto ..........ccocceiiiiieiie e s 20
2.7.  Anélisis De La Oferta Y Demanda...........cccovevereneneiniieineieiese e 22
5 T © ] - o VR PRRTPP 22
R B L1 o 1y Lo - USSP 24

2.8. Demanda INSatiSTECNA .........cceeiieiie e 25
2.9, ANALISIS DB PrECIOS .....eivvevieiieieiie et sttt sre e 25
2.10.  Analisis De ComercializaCiOn............cocveieviereieie e 26
2.10.1. Canales de DiStribUCION..........cccoviiiieieieee e 27
2.10.2. Situacion Geogréafica y Demografica de San José de Costa Rica............. 28
2.10.3. Balanza Comercial de CoSta RICa ........ccevrriererininiinieiee e 28
2.10.4. Caracteristicas del PrOQUCTO .........cccviireeieienie s 31
2.11. Barreras COMEICIAIES ........cviieieie et 31
2.12.  Estructura arancelaria para el calzado en Costa Rica............ccccceevviveinennnns 32
2.13. Cuotas de EXPOrtaCION .........c.ccveiieiieieeie ettt 32
2.14. Ayudas gubernamentales e incentivos a la industria nacional........................... 32
2.15. NOIMAS TECNUCAS ... cveiveiuierierieieie et sttt ettt sttt sbe b st sbenne e 33
CAPITULO T .ottt 34
3. PROPUESTA ..ottt s bbbt ne st nes 34
3L THTULO: oo 34
3.2, ALCANCE.... .ot e e e nnae e 34
3.3 OBUIETIVOS ...ttt e e e e st e et e e e nna e e e nnaeean 34
3.4, JUSTIFICACION ...ttt 35
3.5. DESARROLLO DE LA PROPUESTA ..ottt 35
3.6. EVALUACION FINANCIERA ..ottt 48
3.6.1. INVERSIONES DEL PROYECTO ...ccooiiiciie e 49
3.7. EVALUACION FINANCIERA ......co oottt r e, 52
3.7.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN O VPN)....ooioteieiierireieseese e 52
3.7.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR ) coeiveieeiesiece et 54
3.7.3.  RELACION BENEFICIO COSTO (RB/C)....cevveeeiirreeeieeererseesseeneinen 55
3.7.4. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION .......cc.cccovevvrrnnn, 55
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......cccoiiiiiiieieeseieee e 58

Vil



CONGCLUSIONES . ... oottt et et e e et e e et e e e e et e s e e e e et e e e e et eeseseteeseesanans
RECOMENDACIONES ..ottt e e e aee e e e er e e e e s e e ee et e e e e et e enae e
BIBLIOGRAFIA .. oo et e et e et e e e s e e e et es e e et er e e e e et e e e e e

Vil



© o N o a bk~ w0 D E=Z
[e]

S
S

NO

NO

A W

INDICE DE TABLAS

CONTENIDO PAG.
SEGMENTACION DE MERCADO .......oovvireeeerseeiesieeeseeeseesessssssensensensnes 20
PRODUCCION INCALSID .....ooveveereeeeseeesssesesseeiesseeeeseensssessessessessssssnsnean, 23
PROYECCION DE LA OFERTA .....oviiieeeseeeeeeetee e ssesissessesss s, 23
PROYECCION DE LA DEMANDA .......oovviieeeeeetenieeeeesisseesessssssensnsensnians 24
DEMNADA INSATISFECHA .......oovvieeeeeeeeveeeeeee s sssessen s, 25
BALANZA COMERCIAL DE COSTA RICA.......cooieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeveninon, 29
IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES DE COSTARICA.......ccocevevvnan. 29
COSTOS DE EXPORTACION ..ot es s 49
AMORTIZACION ...ttt ness st 49
FLUJO NETO DEL EFECTIVO ..ottt 50
1Y 7 N TP 52
= PO 53
INDICE DE ILUSTRACIONES
CONTENIDO PAG.
TIPOS DE CLAZADO......c.oooieeeeeeeeeeeeeeee e 22
INDICE DE ANEXOS

CONTENIDO PAG.
ENTREVISTA oottt sn st 61
PRINTS DAE ...ttt sne s ssen st 64
ESTADOS DE RESULTADOS EMPRESA INCALSID........c.cooovvevvriererereene, 68
BALANCE GENERAL DE LA EMPRESA INCALSID.........ccccvovveririeerireenne. 72



5.

6

PROFORMA DE COSTOS DE EXPORTACION

FORMULARIO OBTENCION TOKEN................



RESUMEN EJECUTIVO

Exportar, indiscutiblemente para todos los paises del mundo es muy importante porque
al hacerlo significa ampliar la oferta y demanda de sus productos méas all& de las
fronteras, en consecuencia lograr que las empresas incrementen sustancialmente sus
actividades econdmicas Yy las mejoren continuamente, siendo competitivos y creciendo

en un mundo globalizado.

El presente trabajo investigativo se encuentra estructurado bajo cuatro fases
primordiales. Inicialmente, se analizé e identificd los antecedentes de la empresa, la
calidad y caracteristicas de sus productos finales, para determinar si cumple con los

requerimientos de ser una entidad exportadora.

Se procedié a realizar una investigacion de mercado para definir la aceptacion de
nuestro calzado de cuero en Costa Rica y los lineamientos para el ingreso al pais
destino, obteniendo el contacto de nuestro posible comprador directo, para el periodo

2013-2017, tomando en cuenta la demanda y oferta de los competidores.

En el desarrollo del tercer capitulo se considera cada uno de los requisitos y
procedimientos para que una mediana empresa ecuatoriana trascienda en la actividad
exportadora, la documentacién necesaria y logistica para su envio al exterior.
Concluyendo con un diagnéstico financiero de la empresa que nos ayuda a determinar la
factibilidad del proyecto.

Finalmente, se establecieron conclusiones y recomendaciones donde se resalta el porqué

de cada contenido en la propuesta.
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CAPITULO |

1.1. ANTECEDENTES

La empresa “INCALSID” Cia. Ltda., estd ubicada en la ciudad de Ambato, calle
Daquilema e Isidro Ayora. La empresa estd operando desde 1996 y se dedica a la

produccién de calzado formal y casual para caballeros; botas y clasicos de dama.

El Gerente General afirma, que en la empresa se han logrado ciertas mejorias en base a
la intuicion y experiencia por parte de los administradores y colaboradores, gracias a
este gran equipo de trabajo se logro obtener la Certificacion 1ISO 9001, la cual certifica

la calidad de nuestro producto final
1.2. MISION
Producir calzado de calidad con disefios exclusivos e innovadores, en el menor tiempo

requerido, utilizando las mejores materias primas, mano de obra calificada y alta

tecnologia para satisfacer y superar las necesidades de nuestros clientes.

1.3. VISION

Ser una empresa lider en el mercado nacional produciendo calzado de calidad, con

proyeccion al mercado internacional con marcas reconocidas, satisfaciendo y superando

las necesidades y expectativas de los clientes.



1.4. VALORES CORPORATIVOS

= Honestidad

* Puntualidad

= Respeto

= Mejora continua

= [ntegridad

= Trabajo en equipo
* Innovacion

» Responsabilidad

1.5. EL PROBLEMA

1.5.1. Planteamiento del problema

La empresa INCALSID Cia. Ltda., industria productora de calzado de calidad con gran
trayectoria y aceptacion en el mercado local, actualmente se encuentra con la
perspectiva de ingresar a los mercados internacionales, enfocados a la Republica de
Costa Rica, pero la falta de experiencia y conocimiento en el proceso de exportaciones,
barreras arancelarias existentes, competencia en la misma localidad son factores que
han limitado la salida de productos nacionales hacia el exterior, por ello la realizacion
del proyecto permitird encontrar solucion a los mismos.

Es necesario mencionar que la empresa no cuenta con un proyecto de exportacion, lo
que ocasiona que la produccion siga siendo comercializada en la localidad a pesar de
contar con maquinarias de Gltima tecnologia que permitirian crear una oferta exportable,
permitiendo asi el incremento de ingresos econdmicos a la empresa y por ende a sus

colaboradores.

1.5.2. Formulacion Del Problema

¢Cuales son los factores que determinan la factibilidad para el desarrollo del Proyecto
de Exportacion de Calzado de Caballero de la Empresa INCALSID CIA. LTDA., dela

Ciudad de Ambato hacia San José —Republica de Costa Rica?



1.5.3. Delimitacién Del Problema

v' ESPACIAL: La presente investigacion se efectuard en la Empresa INCALSID
CIA. LTDA.

Ubicacidn: Provincia Tungurahua

Canton: Ambato, Parroquia Huachi Loreto Calles Daquilema e Isidro Ayora
TEMPORAL.: La investigacion se realizara de julio a diciembre del afio 2013.
CAMPO: Comercio Exterior

AREA: Exportaciones

ASPECTO: Exportacion de Calzado de Caballero

D N N NN

1.6. JUSTIFICACION

La propuesta parte de que hoy en dia la necesidad de exportar debe ser parte de los
objetivos prioritarios de las empresas nacionales, ya que les permitira integrarse al

mercado mundial y asi establecer planes de negocios mas estables y de largo plazo.

Con este proyecto se contribuird para que la industria Incalsid Cia. Ltda. pueda
diversificar productos y mercados para afrontar la competencia internacional y al mismo
tiempo ganar competitividad frente a las pocas empresas exportadoras de calzado,
teniendo en cuenta que la empresa en los ultimos cinco afios ha invertido en tecnologia
que le permite aumentar en grandes niveles su capacidad de produccion y logrando

obtener la certificacion 1SO 9001.

Es fundamental para nuestro pais el impulso de las exportaciones mas aun cuando se
trata de productos considerados como no tradicionales; como es, el calzado, los cuales
tienen un valor agregado nacional, consecuentemente, mejorando la calidad e
impulsando a la industrializacion que tanto necesita el pais. Finalmente la enfatica
ayuda gubernamental para las exportaciones debe ser aprovechada, por lo cual es

indispensable el estudio de este proyecto.



1.7. OBJETIVOS

1.7.1. Objetivo General

Elaborar un proyecto de factibiidad, para la exportacion de calzado de caballero de la
empresa INCALSID CIA. LTDA., de la ciudad de Ambato hacia San José-Republica

de Costa Rica

1.7.2. Objetivos Especificos

1) Efectuar un diagndstico de la empresa, para determinar la capacidad de exportacion.

2) Realizar un estudio de mercado para la exportacion de calzado de caballero de la
Ciudad de Ambato hacia San José —Republica de Costa Rica.

3) Investigar los lineamientos y requerimientos nacionales e internacionales para llevar

a cabo la exportacion del calzado de caballero.



1.8. MARCO TEORICO

1.8.1. Introduccion

Debido al crecimiento vertiginoso de las exportaciones en un mundo tan competitivo en
donde el comercio aumenta cada dia mas en forma eficiente y productiva aparece la
necesidad de mejorar los productos con los que cuenta cada pais para su venta, por ellos
exportar requiere motivacion, compromiso, y lineamientos de un proyecto que nos
permita realizar una evaluacion objetiva acerca de las fortalezas y debilidades de la
empresa, definiendo cuales son sus ventajas competitivas y de donde provienen;
despues tenemos que hacer una evaluacion mas detallada del producto que pensamos
exportar y, una vez mas, definir cuales son sus ventajas con respecto a los productos de
la competencia.

Se tienen ademas que estudiar con mas detalle y cuidado el mercado seleccionado, para
poder definir los objetivos y metas y asignar los recursos necesarios al proyecto con el
fin de alcanzar las ventas, la penetracion en el mercado y obtener los margenes de

utilidad esperados.
Todo lo anterior se recoje en una sola frase:
Proyecto de Exportacién®

Morales ofrece un manual para llevar el Plan de Negocios de Exportacion. Este lo

divide principalmente en seis pasos, los cuales se describen brevemente a continuacion:

e Laempresay el personal clave. Contiene informacién detallada de la empresa tal
como se encuentra actualmente, con especial énfasis en la descripcion de sus
antecedentes, sus capacidades y su participacion en los mercados que atiende en la
actualidad, asi como de las experiencias y habilidades de los responsables deponer
en practica el proyecto de exportacion y de definir las fortalezas y debilidades de la

organizacion.

e EIl Producto que se desea exportar. Se describe con detalle el producto o servicio

que se exportara, tanto desde los puntos de vista arancelario, industrial, técnico,

'MORALES TRONCOSO, Carlos’EXPORTACION PARA PYMES”, Editores Unidos,Ciudad de
México,Febrero 2012, Pag 13.



funcional y mercadolégico (valor y utilidad para el cliente), destacando las ventajas
competitivas singulares que pueden ser mantenidas estructuralmente frente a la

competencia.

e Seleccion del Mercado Meta. Se definen los criterios de seleccion y se elige el
mercado meta u objetivo. Se describe y se mide el mercado actual, el potencial y el
crecimiento esperados. Se detectan a los competidores y sus principales fortalezas y
debilidades.

e Aspectos Operacionales. Se define la estrategia para alcanzar los objetivos y las
metas de mercadotecnia, debe ser factible de implementarse desde el punto de vista
productivo, técnico, administrativo, comercial y financiero. Se formula el programa

de actividades a corto plazo.

e Aspectos Financieros. Con diferentes escenarios previsibles, se analiza la

viabilidad y la bondad financieras del negocio.

e Resumen de Alto Nivel. Ofrece una visién panordmica de los antecedentes y el
concepto central del proyecto de exportacion propuesto; de las premisas
fundamentales para el éxito del negocio; del tamafio y tendencias del mercado y de
los resultados financieros previstos. Muy frecuentemente, ésta y la Unica parte del

proyecto que los terceros, es decir, aquellos ajenos a la empresa, leen integralmente.

Exportacion
Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en circulacion,
fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a una zona especial de desarrollo econémico,

con sujecion a las disposiciones establecidas en la normativa legal vigente.

e Modalidades de exportacion:

El régimen de exportacion se puede se pueden presentar las siguientes modalidades:

2ASSEFH, Antonio. “Proyectos de Exportacion y Estrategias de Marketing Internacional”. Edit. Balboa S.A.
2004. Ginebra



Exportacion definitiva.

Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo.
Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado.
Reexportacion.

Reembarque.

Exportacion de muestra sin valor comercial.

N o g s~ wDd e

Exportacion de servicios.

Ventajas Empresariales de Exportar:

Algunas ventajas que se obtienen de la actividad exportadora son:

= Mejora de la competitividad e imagen de la empresa.

= Mayor estabilidad financiera de la empresa por flujos en otras divisas.
= Mejorar aprovechamiento de la capacidad de produccidn instalada.

» Reduccion de costos por mayores volumenes de venta.

= Créditos menos caros.

Barreras Para La Exportacion:

a) Proteccionismo: Hay paises (cada vez menos, por la globalizacion de la
economia), que utilizan una ley llamada de “Similar Nacional”, es decir, que si
una empresa ubicada en un pais donde rige la ley de similar nacional quiere
importar un producto extranjero, y este producto se fabrica también localmente
(con caracteristicas mas o menos similares), hay un impuesto de importacion

muy elevado e inclusive, en algunos casos, prohiben la importacion.

Esta ley tiene la finalidad de proteger la industria naciente local, y darles tiempo
de crecer (en varios casos, leyes asi, mas que proteger la industria local,
favorecen a algunos empresarios causando como resultado que el pais se quede

atrés en la competitividad internacional).
b) Falta de moneda cambiante.

c) Excesiva burocracia e inestabilidad econdmica.



d) Normas técnicas.

e) Aspectos culturales y de negociaciones.(NINERVINI. 2002).

CLASIFICACION DE LAS REGLAS INCOTERMS 2010°
REGLAS PARA CUALQUIER MODO O MODOS DE TRANSPORTE

EXW (En Fabrica)

El vendedor no tiene ninguna obligacion ante el comprador de formalizar un contrato de
transporte, de igual manera no tiene ninguna obligacion ante el comprador de formalizar
un contrato de seguro. Sin embargo el vendedor debe proporcionar la informacion
pertinente de seguro o de transporte para facilitar la contratacion de los mismos por

parte del comprador.

FCA (Franco Porteador)

El vendedor debe contratar el transporte en las condiciones usuales a riesgos y expensas
del comprador, en el caso de que lo solicite el comprador, o de ser una practica
comercial del pais del exportador; de igual manera el vendedor debera asumir los costos
para el tramite de exportacion. Si este no es el caso, el comprador debera llevar a cabo

la contratacion del transporte desde el lugar de entrega designado

CPT (Transporte Pagado Hasta)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor debe contratar el transporte desde el punto
de entrega acordado hasta el lugar de destino designado. Hay que tomar en cuenta que
en éste término, se considera que la mercancia ha sido entregada cuando se la ha
entregado al transportista, desde éste punto el riesgo corre por cuenta del comprador.

Sin embargo, el vendedor paga el transporte hasta el punto de destino designado.

3.(Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversion, 2011).



CIP (Transporte Y Seguro Pagado Hasta)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor debe contratar el transporte desde el punto
de entrega acordado hasta el lugar de destino designado. Hay que tomar en cuenta que
en éste término, se considera que la mercancia ha sido entregada cuando se la ha
entregado al transportista, desde éste punto el riesgo corre por cuenta del comprador.

Sin embargo, el vendedor paga el transporte hasta el punto de destino designado.

DAT (Entregada En Terminal)

El vendedor debe realizar el trdmite para la exportacion de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor deberd contratar el transporte hasta la
terminal designada en el puerto o el lugar de destino designado. Si no se llegara a
acordar ningun lugar, el vendedor podra elegir la terminal designada como el puerto u
otro lugar de destino designado que mejor le convenga. En éste término se considera
que la mercancia esta entregada cuando ha llegado al lugar de destino designado

posterior a su descarga esta a disposicion del comprador.

DAP (Entregada En Lugar)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. EI vendedor debera contratar el transporte hasta el lugar
de destino designado o el punto acordado. Si no se llegara a acordar ningun punto, el

vendedor podra elegir el punto que mejor le convenga en el lugar de destino designado.

DDP (Entregada Derechos Pagados)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacion de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. De igual manera, éste término exige que el vendedor
también se encargue de los tramites aduaneros para la importacion de la mercancia, tales

como los derechos de aduana, impuestos, y demas costos relacionados.



REGLAS PARA TRANSPORTE MARITIMO Y VIAS NAVEGABLES
INTERIORES

FAS (Franco Al Costado Del Buque)

El vendedor debe realizar el trdmite para la exportacion de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor no tiene ninguna obligacién con el
comprador de formalizar el contrato de transporte, sin embrago, si asi lo solicita el
comprador, el vendedor debera contratar el transporte pero a riesgos y expensas del
comprador. Se considerara la mercancia entregada cuando el vendedor coloca la misma
al costado del buque designado por el comprador en el punto de carga, si lo hay
indicado por el comprador en el puerto de embarque designado, o proporcionando la

mercancia asi entregada.

FOB (Franco A Bordo)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacion de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. ElI vendedor no tiene ninguna obligacién con el
comprador de formalizar el contrato de transporte, sin embrago, si asi lo solicita el
comprador, el vendedor deberad contratar el transporte pero a riesgos y expensas del
comprador. Se considerara la mercancia entregada cuando el vendedor coloca la misma
a bordo del buque designado por el comprador en el punto de carga, si lo hay indicado
por el comprador en el puerto de embarque designado, o proporcionando la mercancia

asi entregada.

CFR (Costo Y Flete)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor tiene la obligacion de contratar el transporte
desde el punto de entrega acordado hasta puerto de destino designado, o en el caso de
gue se haya acordado, un punto especifico en dicho puerto designado. El vendedor
debera proporcionar un transporte por la ruta usual en un buque del tipo normalmente

utilizado para el transporte del tipo de mercancia vendida. Se considera la mercancia
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entregada cuando esta puesta a bordo del buque o cuando se proporciona la mercancia

asi entregada.

CIF (Costo, Seguro Y Flete)

El vendedor debe realizar el tramite para la exportacién de la mercancia, asi como
asumir los costos de la misma. El vendedor tiene la obligacion de contratar el transporte
desde el punto de entrega acordado hasta puerto de destino designado, o en el caso de
que se haya acordado, un punto especifico en dicho puerto designado. El vendedor
debera proporcionar un transporte por la ruta usual en un buque del tipo normalmente
utilizado para el transporte del tipo de mercancia vendida. Se considera la mercancia
entregada cuando esta puesta a bordo del buque o cuando se proporciona la mercancia

asi entregada.

1.9. MARCO CONCEPTUAL

- AD-VALOREM
Baca U. Gabriel. (2006) afirma“Gravamen Arancelario a que estan afectadas las
mercancias en el Arancel Aduanero, cuya aplicacion se hace tomando como base
impositiva el valor aduanero o el valor CIF de las mercancias.”

-  AFORO ADUANERO
OSOCIO, C. (2006) afirma “Avalto de las mercancias en la aduana.”

- AMENAZAS Y OPORTUNIDADES EXTERNAS
Pujol, B. (2000) afirma. “Se refiere a tendencias y hechos econdmicos, sociales,
culturales, demogréaficos, ambientales, politicos, juridicos, gubernamentales,

tecnoldgicos y competitivos que podrian beneficiar o perjudicar significativamente

a la organizacion en el futuro.”
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ARANCEL

Baca U. Gabriel. (2006) afirma. “Impuesto que se debe pagar por concepto de

importacion o exportacion de bienes.”

DIVISAS

Cornejo Ramirez Enrique (1996) afirma. “Una Divisa es cualquier medio de pago
(cheque, transferencia, etc.) cifrado en una moneda que no sea la nacional.

También se engloban en el concepto de divisa los billetes de banco extranjeros”.

EXPORTACION DEFINITIVA:

“Es el régimen por el cual las mercancias, nacionales o nacionalizadas, salen del
territorio aduanero, para uso o consumo definitivo en el exterior”.

Recuperado de http://www.aduana.gob.ec/pro/special_regimes.action

EXPORTACION TEMPORAL PARA REIMPORTACION EN EL MISMO
ESTADO

“Este tipo de régimen suspensivo del pago de impuestos, permite la salida del
territorio aduanero, de mercancias nacionales o nacionalizadas para ser utilizadas
en el extranjero durante cierto plazo, con un fin determinado y ser reimportadas sin
modificacion alguna, con excepcion de la depreciacion normal por el uso. El plazo

de permanencia de las mercancias en el exterior no sera mayor a un (1) afio.”

Recuperado de http://www.aduana.gob.ec/pro/special_regimes.action

INCOTERMS
FEENSTRA, Robert & TAYLOR, Alan. (2011) afirma “Son los términos

internacionales de comercio y negociacion aprobados por la Cadmara de Comercio

Internacional (CCI).”
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PROYECTO DE FACTIBILIDAD

Assefh  Antonio  (2004) afirma: “Consiste en un conjunto de actividades
vinculadas entre si, cuya ejecucion permitird el logro de objetivos previamente
definidos en atencidn a las necesidades que pueda tener una institucién o un grupo

social en un momento determinado”.

VENTAJAS COMPETITIVAS
Aseth Antonio (2004) afirma: “Son ventajas que posee una empresa ante otras

empresas del mismo sector o mercado, que le permite destacar o sobresalir ante

ellas, y tener una posicion competitiva en el sector o mercado”.
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CAPITULO 11

2.1.ESTUDIO DE MERCADO

Cuando se habla de un estudio de mercado se debe realizar un analisis completo en el
cual la atencion es centrada en el consumidor y la cantidad de producto que este
necesitara para cumplir sus necesidades; también se debe tener en cuenta el mercado, su
segmentacion y el nicho en el que se va a lanzar el producto, los proveedores la
competencia entre otros; para comenzar el andlisis es importante que se hablé del
mercado en al que la empresa INCALSID piensa enviar su produccién de zapatos de

hombre y se ha elegido como lugar la Ciudad de San Joseé capital de Costa Rica.

2.2. Objetivos del Estudio de Mercado

Los objetivos de mercado nos ayudan a responder que el estudio de mercado nos servira
para:

e Conocer la demanda de calzado de cuero del mercado de San José de Costa Rica.

e Establecer la cantidad y las caracteristicas de calzado que se elaboraria a un precio
asequible en la ciudad de Ambato por la empresa INCALSID para ser consumida en
el mercado de la ciudad de San José de Costa Rica.

e Crear una linea fija de exportacion del calzado hacia San José, dando a conocer los
canales de distribucion que utilizaremos y las ampliaciones que seran necesarias en
el area de produccioén.

e Realizar un estudio de mercado de la exportacion de calzado masculino hacia la

ciudad de San José de Costa Rica, para determinar clientes potenciales.

2.3.  Proceso De Investigacion De Mercado

El proceso de investigacion de mercados se pretendio realizarlo de la forma mas simple
a fin de tener datos exactos y que no turben a los productores con la complejidad en
términos técnicos y financieros y les permitan tomar decisiones de manera rapida y

acertada obedeciendo los 5 pasos que se presentan a continuacion:
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1. Definicion del Problema y los Objetivos de la Investigacion de Mercados. En el
aspecto de definicion del problema se puede determinar como “Analizar La
Factibilidad De La Exportacion De Calzado De Hombre A San José De Costa Rica
Por Parte De La Empresa Incalsid De La Ciudad De Ambato” del que anteriormente
se plantearon los objetivos que determinaran el transcurso de la investigacion de

mercado y se lo realizara bajo las siguientes modalidades de investigacion:

Investigacion Exploratoria: Basada en la investigacion y recoleccion de datos
de las necesidades del mercado de San José de Costa Rica para saber cuales son
los aspectos y atributos que buscan en un producto y que cantidad de él estan

dispuestos a consumir.

Investigacion Descriptiva: Se obtiene por la sustentacion de datos mediante
descripciones, numero de pobladores, gustos, preferencias, edad, género entre
otras; para a través de una segmentacion exhaustiva saber a qué mercado y

mediante que canal se debe llegar al cliente.

Investigacion Causal: La que nos ayudara a comprobar la hipotesis de que es

rentable exportar calzado a la Capital del pais de Costa Rica.

2. Disefio del Plan de Investigacion: Para la presente investigacion se planted un
disefio facil de seguir y realizar que se muestra en los pasos mencionados a

continuacion:

e Planteamiento del problema

e Relacion de la Realidad de Costa Rica con Ecuador

e Definicidn clara y precisa de qué tipo de zapatos se van a ofrecer y para
qué sector del mercado

e Las areas de medicion se basaran en datos del INSTITUTO NACIONAL
DE ESTADISTICAS Y CENSOS de Costa Rica; la demanda de la
empresa que nos comprara el producto para comercializarlo en San José
y los datos proporcionados por la empresa INCALSID de la ciudad de
Ambato teniendo asi en cuenta que la investigacion se realizara

especificamente entre las ciudades de San José y Ambato.
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3. Descripcion de Datos: Segun Peter Chisnall (2003) , los dos tipos principales de

datos (a obtener) se clasifican como:

5.

2.4.

Datos Primarios: Es la informacion recabada la primera vez, Gnica para esa
investigacion en particular y se recopila mediante uno o varios de éstos
elementos: a) observacion, b) experimentacion y c) cuestionarios (el més

popular).

Datos Secundarios: También conocida como investigacion documental, se
refieren a la informacion existente, util para la encuesta especifica. Este tipo de
datos esta disponible: a) en forma interna (dentro de la misma empresa, como
registros de transacciones, por ejemplo, de facturas) y b) en forma externa
(fuera de la empresa, como informes de gobierno, estadisticas oficiales, etc...).

Preparacion y Analisis de Datos: Luego de obtenidos los datos se realizaron
tablas y gréficos que expliquen de forma concisa lo que se averiguo y las
conclusiones que se pudieron sacar al averiguar la demanda del mercado de San

José.

Interpretacion, Preparacion y Presentacion del Informe con los Resultados
Para la interpretacion, preparacion y presentacion del informe se dieron los
datos mas relevantes que sirven para la decisién y determinacién de acciones

con respecto a la comercializacion.

Técnicas de Investigacion o Informacion

En el estudio de mercado se tomd el tipo de investigacidn cualitativa mediante el que se
realizaron:

Entrevistas con el cliente en San José.
Proyecciones financieras.
El tipo de fuente de informacion se lo va hacer con secundarias e internas, ya

que se va utilizar Estados Financieros de los afios anteriores.
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2.5.  Segmentacién De Mercado

La segmentacion de mercado es el proceso, de dividir o segmentar un mercado en
grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes, la
segmentacion de un mercado se puede dividir de acuerdo a sus caracteristicas o

variables que puedan influir en el desempefio del mismo.

En este proyecto la segmentacion de mercado es directamente la empresa importadora
en San Jose, pero se toma en cuenta los aspectos que se muestran en la Tabla N° 3, para

determinar los consumidores finales.

2.5.1. Determinacion del cliente

El cliente con el que se establecen las relaciones comerciales de calzado urbano y casual
de hombre es con la empresa comercializadora de zapados CIMO cuyo nombre
comercial es COMERCIALIZADORA MUNDIAL ORION S.A.

con su oficina principal en la ciudad de San José en Costa Rica en la direccion
Avenida 3 bis, entre calles 12 y 14, San José; los numeros de teléfono son (506) 223-
2017 y el fax (506) 255-4797 y su sitio web internacional es el
http://www.calzado.co.cr/ ; las primeras negociaciones se realizaron via mail a la

direccién electronica cimocostarica@gmai.com que es la direccion de contacto de la

empresa para compradores y vendedores de forma internacional.

La empresa CIMO comercializadora se encuentra laborando a partir de la década de los
80 en la capital del pais de Costa Rica; tomada desde su pagina web

http://www.calzado.co.cr/corporacion/ tenemos la siguiente informacién:

El origen de nuestra empresa estd asociado a dos circunstancias importantes: la
creatividad y la necesidad, la primera curiosamente nos hizo descubrir la segunda y de
ambas surgié la vision empresarial que nos ha permitido durante mas de una década,

marcar el paso en un campo altamente competitivo y exigente.

A mediados de los ochenta lo que comenzd para nosotros como entretenimiento
creativo, se convirtio en una novedad dentro del mercado de calzado para damas. Ello

nos condujo inevitablemente al conocimiento de las crecientes necesidades que existian
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en Costa Rica en materia de calzado. Convencidos de que habia en esto una oportunidad
para la innovacion, porque el gusto de los consumidores se orientaba hacia la
diversidad, nos propusimos trascender el disefio de calzado para damas, importando una
pequefia pero significativa cantidad de pares que tuvieron no solo una gran aceptacion,

sino también una espontanea demanda.

El mercado de calzado se abria ante nosotros, como una opcion de trabajo en la que
habia espacio para el producto nacional y para el producto importado siempre y cuando
este se introdujera bajo estdndares de calidad y competitividad. Fuimos entonces
pioneros en un campo en que habia poca inversion y limitada capacidad de distribucion,
y fue asi como poco a poco nos introdujimos en un mercado que transformé nuestra
experiencia inicial como disefiadores y pequefios importadores. A mediados de los
noventa, nos habiamos convertido en una empresa importadora de calzado de carécter
corporativo, con amplia experiencia y representando marcas de reconocido prestigio

internacional

CIMO es una empresa que no solamente fabrica sino también importa y comercializa
distintas marcas de zapatos entregando a su vez franquicias en las distintas ciudades de
Costa Rica para que se vendan sus marcas en lugares comerciales; el estudio de

mercado analizado por la empresa CIMO es el siguiente:

En virtud de la amplia gama de productos que CIMO trabaja , el analisis de mercado es
constante para poder determinar las preferencias del consumidor, las necesidades del
mercado, los nichos no explotados, las edades y tendencias, la moda y las preferencias
de los consumidores de acuerdo a la época del afio.

CIMO ha desarrollado un amplio programa de capacitacion para el personal de los
puntos de venta, el cual consiste en adiestramiento a nivel técnico y capacitacion a nivel
gerencial. En el nivel técnico se trabaja intensamente en aspectos puntuales como el
producto, la tecnologia, la especializacion del producto, la atencion al publico, la
presentacion personal y sobre todo la moral, aspecto que tiene vital importancia dentro

de una cadena de comercializacion.

La capacitacion a nivel gerencial incluye a los propietarios de los puntos de venta que

tienen una relacion estratégica con CIMO. Se busca con este programa que se
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establezcan canales de comunicacion apropiados dentro de la corporacion. En tal
sentido CIMO ha impulsado el acceso a la mejor tecnologia informética con el objeto de
potenciar la innovacion y la creatividad en sus mandos medios y superiores, en materia

de control de inventarios y administracion general.

Aunado a este esfuerzo tecnoldgico, CIMO provee a sus gerencias de amplia y continua
actualizacion sobre sus politicas y su estrategia de comercializacion con miras a que se
pueda coordinar adecuadamente las situaciones regulares y las emergentes en

concordancia con las tendencias del mercado con la suficiente anticipacion.

CIMO ha tenido la prevision de introducir de acuerdo con su conocimiento del mercado
sus ideas en materia de disefio de productos, en concordancia con el poder adquisitivo
del consumidor, pero sin sacrificar la calidad. También sugiere disefios de acuerdo al
perfil del consumidor, ya sea por edades, por costumbres, o por el tipo de actividades.
De hecho la influencia que tienen los gustos de los consumidores en el disefio de
productos sea llamativos o sobrios pero ante todo actuales y elegantes constituye un

elemento determinante para la expansién de las ventas.

El calzado por su complementariedad dentro de la vestimenta, tiene que adecuarse a
condiciones climaticas, medios de transporte del consumidor y otras variables, que en
sintesis guardan relacion con las actividades cotidianas del consumidor. Un disefio debe
responder por excelencia a la necesidad de que el calzado sea utilizado no solo para una,
sino para varias actividades. De hecho la versatilidad y la calidad van juntas, pues esto
exige disefios confeccionados con materias que guarden relacién con el poder

adquisitivo de los consumidores.

CIMO es la primera empresa en importacion y distribucion de marcas reconocidas de

calzado.

CIMO es la primera empresa en mercadeo de marcas de calzado, con mas de 1.200

puntos de venta en todo el pais.

CIMO es la corporacion més solida en materia de financiamiento para la distribucion de

calzado importado.
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Tras las negociaciones realizadas la empresa CIMO se compromete a comprar a la
empresa INCALSID 10.000 pares de zapatos de hombre entre modelo casual y urbano y
distintas tallas durante los préximos 5 afios; con el aumento del 5% anual debido a su
estudio de mercado y al incremento de demanda que ellos consideran tendran; cabe
analizar que los 10.000 pares se enviaran para un afio completo por lo que no es
necesario el estudio de temporadas en las cuales es mas vendido el producto ya que la
empresa administrara la venta del producto; INCALSID se compromete a entregar 800
pares mensuales y en el mes de Diciembre que se considera como el mes de mayor
venta en el afio los 1200 pares restantes; las mismas cantidades con el incremento de un

5% se entregaran los afos posteriores.
Tabla N°1

Caracteristicas de los Consumidores Finales

CARACTERISTICAS

GEOGRAFICAS Provincia: San José
Ciudad: San José
Poblacion: 287.619 hab (CENSO INEC 2011)

DEMOGRAFICA Género: Masculino
Rango de Edad: 25 a 40 afios de edad

Fuente: INEC Costa Rica Censo Poblacional 2011

Elaborado por: Autores

2.6.Definicién del producto

El marketing establece que un producto es un objeto que se ofrece en un mercado con la
intencion de satisfacer aquello que necesita 0 que desea un consumidor. En este sentido,
el producto trasciende su propia condicion fisica e incluye lo que el consumidor percibe

en el momento de la compra.

A continuacion se detalla las caracteristicas que define al producto ofertado.
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Flexibilidad

Este calzado es flexible a nivel de las articulaciones, en cuanto al corte y la suela se

refiere.

Sujecién

El calzado se sujeta al pie y con un contrafuerte resistente es imprescindible para

aportar seguridad y estabilidad a la marcha.

Estabilidad

Este calzado esta bien equilibrado de forma que al posarlo sobre una superficie plana, la

suela se apoya sobre el tacon.
Tiene estabilidad lateral con un firme contrafuerte.

Suela

Tiene una suela resistente y flexible para permitir la flexion del ante pie. Esto facilitara

la impulsion durante la marcha y disminuira la fatiga.

Esta suela es para superficie en contacto con el suelo, por lo que proporcionara, en seco

y en mojado estabilidad.

La plantilla

La plantilla tiene el confort térmico y mecanico, ya que determinan las presiones de la

planta del pie y se encarga de mantenerla libre de sudor.

El corte y el acabado del calzado

Posee un confort térmico y como este calzado va ser exportado a un clima tropical, es

muy importante la temperatura y humedad de los pies dentro del calzado.
El corte del calzado es lo més flexible y transpirable posible

En este calzado posee acabados de calidad muy importantes para evitar roces o lesiones

en el pie.
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lustracién N° 1

Tipos de Calzado

El ganador a la calidad es..

r—) \NCALS!DJ r—) INCALSID
Forngue calzan bien se puse de meda... A’T\ ] Forgue cabzar bien se puse de meda... A\’P S

Fuente: Produccion Incalsid

Se considera un producto atractivo en el mercado, considerando las situaciones
climaticas y preferenciales del mercado de San José de Costa Rica, se establecio que el
producto puede influir perspectivas positivas de compra, y tendencias agradables en
gustos y preferencias por lo que es necesario generar la necesidad de que lo adquieran y
necesiten tenerlo; teniendo muy en claro la fabricacion de este dentro del pais.

2.7.Andlisis De La Oferta Y Demanda

Para este analisis de la demanda y oferta se recurri6 a la capacidad de fabricacion que
tiene la empresa INCALSID dentro del Ecuador y la necesidad de compra que tiene la

empresa CIMO en Costa Rica.

2.7.1. Oferta

A pesar de tener una fuerte produccion de calzado no se ha podido extender como una
exportacién a nivel mundial; la empresa INCALSID se encuentra abriendo mercado en
ciertos paises entre los que se encuentra Costa Rica muy en especial a la ciudad de San
José.

Estableciéndose la produccion destinada a ser exportada para la cuidad de San Jose asi:

22



Tabla N° 2
Produccién INCALSID

DETALLE UNIDADES EN ANOS
PRODUCCION PARA VENTA 48.000
NACIONAL
PRODUCCION VENTA COSTA 10.000
RICA
TOTAL 58.000

Fuente: Balances Empresa INCALSID

Elaborado por: Autores

Segun las negociaciones realizadas con la empresa CIMO de Costa Rica que comprara
10.000 pares de zapatos al afio con un aumento del 5% anual hasta el afio 2016; por lo
que la capacidad de produccion de la empresa INCALSID tendrd que ser extendida

mediante las siguientes acciones:

Extender horarios de trabajo y pagar horas extras.

Estudiar la capacidad de compra de nueva maquinaria

Extender la produccion hacia la noche y horarios de fin de semana

Todos estos aspectos se reflejan en el siguiente capitulo de esta investigacion en donde
se tienen los costos, gastos y factibilidad econémica de realizacion del convenio de

exportacion; vy la extension de la produccion y horarios de trabajo se da de la siguiente

forma:
Tabla N° 3
Proyeccion de la Oferta
_ AROS PROYECTADOS
ANOS 2012 2013 2014 2015 2016 2017
UNIDADES 7.000 7.350 8.103 8.509 8.934 9.380

Fuente: Produccion Incalsid

Elaborado por: Autores
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2.7.2. Demanda

La demanda a requerirse es la cantidad de pares de zapatos que la empresa CIMO vende

en sus locales ubicados en la ciudad de San José de Costa Rica que como se mencion0

anteriormente era de 17.000 pares de zapatos con un crecimiento anual del 5% para

cada afo hasta el 2016 teniendo en la tabla N° 8 la Proyeccion de la Demanda.

Pn = PO(L+i)"

Calculo

Pn =17.000(1+ 5%)"

Pn =17.000 (1 + 0.05)*

Pn =17.000 (1.05)

Método de proyeccion

Pn =Poblacién en el Afio n

Po = Poblacion en el Ano Inicial

1 = Constante

i = Tasa de crecimiento Poblacional

(1.5%)
Pn=17.850

n = N2 de afos

Tabla N° 4
Proyeccion de la Demanda
| ARIO BASE | ARNOS PROYECTADOS

ANOSDD 2012 2013 2014 2015 2016 2017
UNIDADES 16.150 17.000 17.850 18.743 19.680 20.664

Fuente: Comercializacion CIMO Costa Rica

Elaborado por: Autores
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2.8. Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha estd determinada por la diferencia entre la demanda y la oferta,

a través de un analisis comparativo.

Al realizar este andlisis se puede observar que existe un porcentaje que le empresa
CIMO, esta dispuesta a comprar de otras empresas productoras; lo que no abastecera y

sera la demanda insatisfecha presentada a continuacion en la Tabla N° 6
Tabla N°5

Determinacién de la Demanda Insatisfecha

ANO DEMANDA COMPETENCIA DEMANDA
CLIENTE (OFERTA) INSATISFECHA
2013 17.000 7.350 10.000
2014 17.850 7.717 10.500
2015 18.743 8.104 11.026
2016 19.680 8.509 11.576
2017 20.664 8.934 12.155

Fuente: Demanda y Oferta Proyectadas

Elaborado por: Autores

2.9.Andlisis De Precios

El precio es el elemento mas importante de la estrategia comercial, en la determinacion

de la rentabilidad del proyecto, sera el que define en Gltimo término el nivel de ingresos.

Margen sobre los precios, se calcula un porcentaje sobre el precio de venta, conocido de

la siguiente forma:

Pv=Cu(1+m)
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Pv = precio de venta
m = margen

Cu = costo unitario

Pv = 18,21 (1 + 0,25) = 18,21 (1,25) = $ 22,77

En el presente punto analizamos el costo de produccion del calzado para determinar el

precio de introduccién al mercado extranjero.

Para la negociacion internacional el margen sobre los precios, se calcula una vez

definido el término de negociacion.

El costo de cada par de zapatos de costo en fabrica es $14,33 cvs, considerando los
costos de exportacion segun tabla N° que suman $3,88 cvs tendremos un Costo Unitario
sin margen de utilidad de $18,21 cvs.

Una vez aplicado el 25% de margen de utilidad para cada par de zapatos tendremos un
Precio de Venta en términos FOB de $22,77 cvs.

Se establecio segln las investigaciones anteriormente realizadas que el precio al que
estan acostumbrados a comprar los hombres de 25 a 40 afios que residen en el canton
San José que ganan al menos el salario minimo y compran con una periodicidad de cada
dos meses es de 23,5; pudiendo observar que el precio presentado para ellos es menor lo
que da una oportunidad comercial al producto dentro del mercado al que se piensa

enfocar.

2.10. Andlisis De Comercializacion

La comercializacion es la parte esencial en el funcionamiento de una empresa. Se puede
estar produciendo el mejor articulo o servicio en su género y al mejor precio; pero si no
se tienen los medios para que llegue al cliente en forma eficiente, la negociacién se

pierde.
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Ubicacion

La empresa de comercializadora de calzado y prendas de vestir CIMO en Costa Rica
esta ubicada en los sectores mas comerciales de la ciudad de San José, teniendo tres

locales en centros comerciales muy visitados y 1200 franquicias alrededor del pais.

2.10.1. Canales de Distribucion

Una vez identificados el mercado, el segmento de interés, las caracteristicas del
producto, uno de los aspectos importantes a considerar en la actividad de exportacion es
la seleccion de los canales de distribucion mas apropiado para que el producto sea
transferido al consumidor final.

Los canales mas de un canal de comercializacion que se utiliza en el mercado
internacional, al llegar a un acuerdo entre el comprador y el vendedor se establece el
término de negociacién acorde a las exigencias del mercado, determinando asi para el
presente proyecto el INCOTERM FCA, se haré cargo del transporte de la mercaderia y
el pago de todo tipo de impuesto aduanero ecuatoriano que tenga que ver con la salida
del pais, dejando la mercancia en el aeropuerto para que de esta forma la empresa
CIMO se pueda hacer cargo de los demas gastos de transporte hasta la llegada a San

José.

Por lo que nuestro producto esta inmerso en el siguiente canal de distribucion:

PRODUCTOR
EXPORTADOR [~ |/MPORTADOR —> | -+ Ag| ECIMIENTOS |[— | CONsumIDOR
FINAL
SO COMERCIALES
INCALSID CIA.
LTDA. MAYORISTA - MINORISTA
DISRIBUIDOR

Fuente: Elaborado por los Autores
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Objetivos para posesionarse en el mercado

e Vender el calzado de “INCALSID”, como nuevo producto en el mercado con un
precio conveniente y de calidad.

e Posicionar el producto para que pueda estar en la cadena de almacenes de
nuestro cliente en la ciudad de Costa Rica.

e La presentacion del calzado y de su empaque es de un disefio muy atractivo, el
cual ha dado mucho resultado a nivel nacional, ganando el prestigio en la

empresa, para darles el lugar de lideres en el mercado y asi estimular su compra.

2.10.2. Situacién Geogréafica y Demogréafica de San José de Costa Rica

San José es la capital de Costa Rica, se encuentra ubicada en el centro del pais en la
meseta del Valle Central de Centroamérica; es la cuidad mas importante en lo politico,
econdmico y social del pais, situada en un sitio donde el terreno es fértil con leves
ondulaciones se encuentra entre los rios Torres, Virilla, al Norte, y Maria Aguila y el su
altura es 1300 m.s.n.m, la temperatura va de 12 a 18 °C y para verano alcanzan los 31
°C y en invierno bajando hasta los 10 ; su poblacion es completamente urbana y cuenta

con 288.054 habitantes de los cuales el 54% son mujeres.

Su democracia es una de las mas fuertes de América. Costa Rica es conocido como el
primer pais en terminar con el ejército en el afio 1948; ocupando un buen indice en el

ranking mundial de desarrollo humano e indice de desempefio ambiental.

Anualmente el nivel de crecimiento de la poblacion es del 1,4% la esperanza de vida es
de un promedio de 79 afios, la edad media de la poblacion es de 22,1 afios, la tasa de
natalidad es de 17,71 nacimientos por mil la mortalidad de 8,23 muertes por mil, la tasa
neta de migracién es de 0,83 habitantes por mil, y el 6% de la poblacion vive en pobreza
extrema mientras que el 15% vive en pobreza relativa; todos estos datos proporcionados
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos de Costa Rica http://www.inec.go.cr/.

2.10.3. Balanza Comercial de Costa Rica

Entre las principales cifras se tienen las de importaciones y exportaciones expresadas en

semestres desde al afio 2011 hasta el afio 2013 como se observan en la tabla N° 7.

28


http://www.inec.go.cr/

Tabla N° 6

IMPORTACIONES Y EXPORTACIONES COSTA RICA 2011-2013

Meste — TMESIe  Dmeste  OmeSIe  Dmeste  meste  Omesie  mmeste  mmese
LA 1 1 P VA1V

* e T R R T
® s MMM AR SEY AME 28 A5 BED A
Eputaioes OB GHD SN THOD B 20 BGN RS ey md
Ipoteies OB LT MR B AME 3D DA BE A

Fuente: Banco Central de Costa Rica (30/11/2013)

Como se puede observar dentro de la Tabla N° 7 el pais en su mayoria realiza mas
importaciones que exportaciones lo que quiere decir que los bienes y servicios que se
producen dentro del territorio nacional no alcanzan a cumplir con la cantidad
demandada por parte de los habitantes del pais, las principales cifras presentadas por el

Banco Central para los meses recientes son:
Tabla N° 7

INDICES SECTOR EXTERNO Y TASAS DE INTERES

Indices, Sector Externo y Tasas de Interés
Indicadores Mensuales

Agostof2013 Septiembre/2013 Octubre/2013 Noviembre/2013

= indices

IMAE con IEAT, Tendencia Ciclo, variacidn interanual 4,28 4,61

Indice de Precios al Consumidor. variacidn interanual 5.3 5,37 4N
= Sector Extemo

Exportaciones FOB, millones de EUA dolares 941,24 957,88 1.021.57

Importaciones CIF, millones de EUA délares 1.517.90 1.496,76 1.604,96

Balance Comercial. millones de EUA ddlares -576.66 -538.88 -583.40
= Tasas de Interés

Tasa basica pasiva. fin de mes 6,55 6,55 6,55 6,55

Letras de Tesoro a 6 meses plazo 0,07 0,04

Fuente: Banco Central de Costa rica (30/11/2013)

29



CUANTIFICACION DE RELACIONES COMERCIALES ENTRE ECUADOR Y
COSTARICA

Grafico. N°1

Balanza Comercial Total Ecuador- Costa Rica

BALANZACOMERCIAL TOTAL ECUADOR - COSTARICA
Miles USD FOB

60,000 [
50,000 |
40,000
it 30,000 [
2 20,000 |
@ 10,000
2 - - E 3
= (10,000) |~
(20,000) |
(30,000) |~ _
(40,000) '
2009 2010 2011 2012 2013 a
Abril
BExportaciones 10,158 12,825 16,588 20,042 8,922
Bimportaciones 26,951 24,865 40,920 52,354 19,613
Balanza Comercial | (16,793) | (12,039) | (24,332) | (32,312) | (10,691)

Fuente: Instituto de Promocion de Exportaciones en Inversiones Ecuador (30/11/2013)

Grafico N° 2
Flujo de Inversion Extranjera de Costa Rica en Ecuador

FLUJO DE INVERSION EXTRANJERA DIRECTA DE
COSTA EN RICAEN ECUADOR

Miles USD
19,885
4,416 ,510.0
e_ 43231 ™
: (194)
2007 2008 2010 2011 2012
(14,599)

Fuente: Instituto de Promocion de Exportaciones en Inversiones Ecuador (30/11/2013)
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GraficoN° 3

Balanza Comercial No Petrolera Ecuador-Costa Rica

BALANZA COMERCIAL PETROLERA
ECUADOR -COSTARICA
Miles USD FOB
40.0
35.0
30.0
a 25.0
g 20.0
8 15.0
= 10.0
5.0 .
_ L A— - A——
(5.0)
2009 2010 2011 2012 2013 a

Abril

=Exportaciones - - 30.8 354 17.4

¥ Importaciones 0.6 - 0.2 - 0.2

Balanza Comercial (1) - Sl 35 17

Fuente: Instituto de Promocion de Exportaciones en Inversiones Ecuador (30/11/2013)

2.10.4. Caracteristicas del Producto

La industria del calzado tiene un gran desarrollo en materia de disefio, variedad y
especializacion. En el Ecuador existe produccion de calzado para montafia, exclusivo
de cuero e industrial. La industria se encuentra inmersa en procesos de tecnificacion
cada vez mas avanzados. Existe un gran desarrollo de la industria principalmente en las

provincias de Tungurahua, Azuay, Pichincha y Guayas.

2.11. Barreras Comerciales

Para la comercializacién realizada con la empresa CIMO de Costa Rica, la empresa
INCALSID no necesita asumir ningun tipo de arancel puesto que la venta se realizara
del lugar de comercializacién de la empresa INCALSID, sin embargo se estudiaron las
barreras arancelarias y Costa Rica no impone ningln tipo de barrera para los paises

Latinoamericanos por lo que no se deben pagar aranceles.
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2.12. Estructura arancelaria para el calzado en Costa Rica

Costa Rica aplica los acuerdos de Organizacién Mundial del Comercio sobre proteccion

de propiedad intelectual, servicios e inversiones.

Costa Rica se rige por el Sistema Arancelario Centroamericano que adopté el Sistema

Armonizado internacional de Capitulos, partidas y subpartidas.

El arancel aplicable para el subsector del calzado es de 14% Ad Valorem.

Ecuador no goza de preferencias arancelarias en esta subpartida.

México, Panaméa, Republica Dominicana y los demas paises centroamericanos se

benefician de preferencias en virtud a los acuerdos comerciales establecidos.

2.13. Cuotas de Exportacion

No se aplican cuotas para la exportacién de Calzado de suela de caucho, plastico, cuero

natural, o regenerado y parte superior de cuero natural — los demas.

2.14. Ayudas gubernamentales e incentivos a la industria nacional.

Segun el Codigo Organico de la Produccién Comercio e Inversiones, el fomento de las
exportaciones es central en nuestra Agenda de Transformacion Productiva, de alli que el
Caodigo trae mdaltiples incentivos como la reduccion de diez puntos del Impuesto a la
Renta si se reinvierte la utilidad en innovacién y en particular para las medianas

empresas los siguientes incentivos:

Deducciones Adicionales para el célculo del Impuesto a la Renta, por gastos e

inversiones en los siguientes rubros:

e Capacitacion técnica, dirigida a investigacion, desarrollo e innovacién

tecnoldgica. (hasta el 1% del gasto de sueldos y salarios al afio).
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e Gastos en mejora de la productividad de la empresa. (hasta el 1% de las ventas).
e Gastos de promocidn internacional de la empresa y sus productos. (hasta el 50%
de los gastos de promocion y publicidad)

e Facilitacion Aduanera

2.15. Normas Técnicas

Las normas técnicas que debe cumplir el producto para ser exportado se basan en estar
debidamente etiquetados, cada par de zapatos en su respectivamente caja y con toda la
informacidn necesaria en las etiquetas, exigencias que la empresa INCALSID cumple,
gracias a la NORMA ISO 9001 que posee.
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CAPITULO I

3. PROPUESTA

3.1. TITULO:

“Plan de exportacion de calzado de la empresa productora INCALSID de la
ciudad de Ambato- Ecuador, a la empresa comercializadora CIMO de la ciudad de

San José — Costa Rica”

3.2. ALCANCE

El alcance de la propuesta pretende hacer que el plan de exportacion sirva para los
empresarios de la empresa INCALSID, para que asi puedan realizar tanto los
contactos como los tramites y estudios pertinentes para saber si su producto sera
aceptado en el mercado internacional; haciendo asi que el comercio mejore y se

genere la entrada de divisas al pais.

La guia de exportacién contiene los términos y procedimientos basicos para
enviar productos manufacturados en el pais por lo que es de suma importancia se
la utilice como guia y manual para pequefios y grandes productores que necesitan
de la exportacion para mejorar el nivel de ventas, la rentabilidad de su empresa y

generar empleo para personas capacitadas en el area.

3.3. OBJETIVOS
3.3.1. General

» Proporcionar a Incalsid una guia de exportacion a San José de Costa Rica,

a fin de dar informacion de la factibilidad del proyecto
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3.3.2. Especificos

e Determinar los procedimientos a cumplirse para realizar una exportacion

de calzado desde el Ecuador hasta Costa Rica

e Evaluar la viabilidad financiera es necesaria para saber si la exportacion es

rentable o no para la empresa.

3.4. JUSTIFICACION

La globalizacion y los cambios en el entorno econémico actual han hecho que las
empresas busquen nuevas alternativas en las cuales puedan vender sus productos
de forma exitosa y aumentando sus utilidades y rentabilidad; es de esto que nace
la importancia de la propuesta mencionada; también es necesaria su realizacion
puesto que no solamente servird de ayuda a nuevos productores que pretendan
sacar al mercado internacional lo que fabrican sino también dard empleo a miles
de familias del area de la confeccidn de calzado y hara que ingresen divisas al pais

mediante el comercio exterior.

3.5. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
3.5.1. REGISTRO PARA OBTENER RUC

La empresa posee ya un RUC; pero para el caso de empresas que necesiten
sacarlo antes de iniciar sus actividades de fabricacion y exportacién, segun el
Servicio de Rentas Internas del Ecuador; el procedimiento para tener Registro

Unico de Contribuyentes es el siguiente:
Requisitos para sacar el RUC para Sociedades
Sociedades privadas:

e Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el representante legal
e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion

o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil

35



e Original y copia, o copia certificada de la escritura pablica de constitucion
inscrita en el Registro Mercantil

e Original y copia, o copia certificada, de la escritura publica o del contrato
social otorgado ante notario o juez.

e Copia del acuerdo ministerial o resolucion en el que se aprueba la creacion
de la organizacién no gubernamental sin fin de lucro.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal inscrito en el Registro Mercantil.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal, notariado y con reconocimiento de firmas.

e Original y copia del nombramiento del representante legal avalado por el
organismo ante el cual la organizacién no gubernamental sin fin de lucro
se encuentra registrada: Ministerios o TSE

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

Compaiiias

Identificacion del representante legal y gerente general:

e Ecuatorianos: copia de la cédula de identidad y presentar el certificado de
votacion del ultimo proceso electoral.

e Extranjeros residentes: copia de la cédula de identidad, si no tuvieren
cédula presentan copia del pasaporte con hojas de identificacion y tipo de
visa 10 vigente.

e Extranjeros no residentes: copia del pasaporte con hojas de identificacion

y tipo de visa 12 vigente.

Por inscripcion o actualizacién tardia, copia del formulario 106 en el que conste el

pago de la multa
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3.5.2. OBTENCION DEL CERTIFICADO DIGITAL

Segin el Banco Central del Ecuador®; los requisitos para la obtencién del
certificado digital son los siguientes:

Escaneados en «formato PDF», los siguientes documentos:

e Copiadel RUC de la Empresa

Copia del nombramiento del Representante Legal

Copia a Color de la Cédula o pasaporte del Representante Legal

e Copiaa Color de la papeleta de votacion

e Archivo PDF de "Autorizaciébn para solicitud de Certificados,
previamente impreso en hoja membretada y firmado por el Representante
Legal, descargar formato en el siguiente enlace http://bit.ly/sHqTd5
(opcion modeloOficioAutorizacion.doc). Si su empresa va a solicitar el
registro para varios ejecutivos, definir en esta Autorizacion el listado de
usuarios

e Certificado laboral por cada usuario que vaya a obtener el Certificado

Ingreso al portal

+ Ingrese a www.eci.bce.ec

* En el menu principal clic sobre FIRMA ELECTRONICA
Registro de Empresa

* Se debe primero registrar a su empresa (RUC), por lo cual debe seleccionar la

opcion

REGISTRO EMPRESA U ORGANIZACION

» Se llena todos los casilleros alli sefialados

» Se sube los documentos que solicitan, se recomienda hacerlo de uno a uno

» Una vez cargado el documento aparecera el nombre del documento cargado

* En la pagina web http://amchamecuador.org/index.php?id=10497 investigada al 12 de
Diciembre del 2013 a las 14H00 pm
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* Clic sobre el casillero que indica "Toda la informacion contenida en este
formulario es real y autorizo a la ECIBCE que verifique la misma"

* Clic sobre Registrar

+ Realizado este proceso, se recibe un e-mail con la confirmacion de su registro,

luego de lo cual debe proceder a generar la Solicitud.
Solicitud de Certificado

La Solicitud de Certificado se la hace por cada usuario que la organizacion
delegue para el respectivo registro de Certificados

e Una vez confirmado via mail, el registro exitoso, se procede a elegir la
opcion de SOLICITUD DE CERTIFICADO
e Dentro de la seccién Persona Juridica, se selecciona la opcion de «Ingresar
Solicitud»
e En la nueva pantalla que se despliega, se ingresa los datos acordes de
solicitud, por ejemplo
e Tipo de Certificado: Persona Juridica
e Tipo de contenedor: toquen
e Lugar de Entrega: Seleccionar entre Quito, Guayaquil o Cuenca
e Tipo de Identificacion: Cédula (inicialmente del Representante Legal)
e NUm. de Cl:
e Clic sobre SIGUIENTE

Datos del usuario

e En la nueva pantalla, se ingresa el RUC de la empresa, el sistema tomaréa los
datos automaticamente del SRy desplegara la Razdn Social registrada

e Se ingresa los casilleros de la seccion Datos Personales: Institucion, cédula,
etc.

e En la opcion el uso del Certificado: sugerimos seleccionar las casillas Firma
de documentos y transacciones, correo electrénico, autenticacion, cifrado.

e Se culmina el ingreso del resto de informacion.
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e Se carga los archivos alli indicados, sugerimos hacerlo uno a uno.

e Clic sobre el casillero que indica "Certifico que toda la informacion
contenida en este formulario es real y exactamente corresponde al
solicitante; y, autorizo a la ECIBCE la verificacion de la misma"

e Clic sobre Siguiente

El certificado ha sido registrado, ahora se debe esperar a una notificacion via

correo electrénico para confirmar su proceso de registro.
Confirmacion

e Se recibird un e-mail con una informacién similar a esta:

“Bienvenido al Sistema de Certificacion Electrénica del BCE. Para continuar
el registro de su solicitud, haga clic en el siguiente enlace: Clic Aqui Al hacer

clic sobre el enlace, esta confirmando su solicitud"

e Se abrird una nueva pantalla con el mensaje: "Su solicitud ha sido

confirmada"
Consulta Estado de Solicitud

Para saber en qué estado se encuentra su solicitud, usted puede ingresar su nimero
de CI junto con su correo electronico y el sistema ird indicado el estado de su

solicitud, por ejemplo:

e " Estimado(a) Sr(a): Angel Sinchiguano
e Su solicitud se encuentra en estado:

e Aprobado: Su solicitud ya fue aprobada."
Certificado pre - finalizado
Con la informacion declarada, el BCE hara la respectiva validacion de datos.

Si todo esta en orden se le notificaran via e-mail si la solicitud ha sido aprobada,
luego de lo cual se debe ejecutar el pago, y con eso obtendra su Certificado y el

Toquen.
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Para ello requiere de una visita directa al BCE, en el correo que le confirmen el

proceso, indicardn con que persona debe coordinar la misma.

3.5.3. REGISTRO DE EXPORTADOR

Segun el Ministerio de Productividad los pasos para registrarse como exportador

son los siguientes:

1.

Requisitos Personas Naturales

Haberse registrado como exportador en el Sistema de Informacion
Empresarial, en la pagina web http://www.mipro.gov.ec (Adjuntar
impresion del Registro Electronico).

Copia de la Matricula de Comerciante.

Copia de cédula de identidad del declarante autorizado que realizara los
tramites de importacion / exportacion.

Copia del Registro Unico de contribuyentes, vigente.

Lista de productos a ser exportados, indicando las correspondientes su
partidas arancelarias.

Licencia Ambiental, conforme la Ley de Gestion Ambiental, expedida por
el Ministerio del Ambiente, vigente.

Certificado de no tener obligaciones exigibles con el Servicio de Rentas
Internas.

Remitir el reporte de las exportaciones efectuadas, con el carécter de
declaracion juramentada, en forma trimestral, a fin de cada mes, durante los
meses de  Marzo, Junio, Septiembre y  Diciembre, en

el formulario disponible para el efecto.

Requisitos Personas Juridicas

1. Haberse registrado como Exportador en el Sistema de Informacion

Empresarial, en la pagina web: http://www.mipro.gov.ec (Adjuntar

impresion del Registro Electronico);
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2. Copia certificada de la Escritura Publica de Constitucion de la Compaiiia
inscrita en el Registro Mercantil, y de aumento de capital o reformas de
estatuto, si los hubiere;

3. Copia del nombramiento del representante legal, debidamente inscrito; de
la persona juridica solicitante, asi como, la copia de cédula de identidad;

4. Copia de cedula de identidad del declarante autorizado que realizard los
tramites de importacion;

5. Copia del Registro Unico de Contribuyentes, vigente;

6. Lista de productos a ser exportados, indicando las correspondientes su
partidas arancelarias;

7. Licencia Ambiental, conforme la Ley de Gestion Ambiental, expedida por
el Ministerio del Ambiente vigente;

8. Certificado de no tener deudas exigibles con el Servicio de Rentas
Internas.

9. Remitir el reporte de las exportaciones efectuadas, con el caracter de
declaracion juramentada, en forma trimestral, a fin de cada mes, durante
los meses de Marzo, Junio, Septiembre y Diciembre, en
el formulario disponible para el efecto.

Cabe mencionar que los pasos para registros como exportador en la pagina del
MIPRO, se lo debe hacer unicamente los exportadores de desperdicios de metales
ferrosos y no ferrosos y los exportadores de cuero y pieles.

3.5.4. REGISTRO EN EL PORTAL ECUAPASS

Segun la Aduana del Ecuador los pasos para el registro en el Portal Ecuapass son

los siguientes:

VUE: Importador — Exportador

1.- Ingrese al portal de “ECUAPASS”.- https://pre-portal.aduana.gob.ec/

Registrarse como importador - exportador en el ambiente indicado,

Una vez registrado:
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e Ingrese su codigo de usuario

e Ingrese su clave personal

e Pulse el botén “Iniciar Sesion”

e Ubique el titulo “Tramite de Operacion”; o, pulse el link “mas”, que se
encuentra ubicado en la parte inferior derecha del botdn “Iniciar Sesion”

e Busque en el menu el enlace 1.1 elaboracion de e-doc. Operativo

e En el siguiente menu, elija la opcion: 1.1.2 Formulario de Solicitud de
Categoria.

e Seleccione la pestafia “Despacho Aduanero”

e Pulse el enlace. "Adam. De relacion de OCE y Agente de Aduana”.

e Aparecerd la informacion de los agentes de aduana que de acuerdo al
registro historico del SENAE del ultimo afio han presentado declaraciones
aduaneras a nombre del Importador/Exportador que haya ingresado en el
Portal, donde debera actualizar la informacidn pertinente al Agente de
Aduana, que esté habilitado a realizar sus Declaraciones Aduaneras,
siguiendo los siguientes pasos:

e Seleccione en los campos "Fecha de registro” y "Codigo de OCES", afio y
el tipo de OCES con el que realizara la actualizacion de los Operadores
Autorizados a prestar servicios a su nombre.

e Pulse el boton "consultar" y en la seccidon resultado aparecerd la
informacion de los Operadores (Agentes de Aduana) que han realizado
declaraciones aduaneras en su nombre; pulse sobre uno de los nombres

mostrados en el resultado.

Una vez seleccionado el OCES podré realizar las actualizaciones pertinentes para:

e Registrar
e Modificar
e Eliminar

Para lo cual debera proceder al llenado de informacién en los campos resaltados a
continuacion:
e Cadigo de OCES (Identifica al OCE: Importador - Exportador con el que
debe realizar la relacion, Agente - Importador)
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e Agente de Aduana (Seleccione él o los Agentes de Aduana autorizados
que desee registrar para realizar sus declaraciones aduaneras)
e Fecha de Inicio (Se debe expresar la fecha que empezard a realizar
declaraciones aduaneras en su nombre)
e Fecha de Finalizacion (Se debe indicar la fecha hasta la que podré realizar
declaraciones aduaneras en su nombre)
Pulse boton registrar, para el caso de registro de nuevos Agentes de Aduana;
modificar, en el caso de actualizar datos de un Agente de Aduana autorizado a
operar en su nombre; o Eliminar, si ha dejado de realizar declaraciones aduaneras
en su nombre.
Siga el mismo proceso para cada Agente de Aduana adicional que esté autorizado
por usted para realizar sus tramites aduaneros ante el Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador.

Nota 1: En caso de no realizar la actualizacion solicitada en el presente boletin, el
nuevo sistema informatico de aduana ECUAPASS iniciara su operacion con los
datos del registro historico de Agentes de Aduana que realizaron las operaciones

el afio inmediato anterior a nombre de importadores/exportadores.

Nota 2: En caso de existir ajustes o cambios en la direccién indicada para el
registro de actualizacion solicitado en el presente boletin, el SENAE comunicara

por esta via la nueva direccion para realizar las acciones indicadas.
Importante de Recordar.- Su toquen y clave personal de firma electrénica, son
de uso exclusivo de cada OCE titular del mismo, evite problemas no deseados por

el uso inadecuado de terceras personas.

Se presenta un fluijograma en el que de manera general se explica el proceso para

desarrollar el plan.
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Figura N° 2

Diagrama de Flujo Propuesta
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3.5.5. PROCESO ADUANERO
3.5.5.1. DOCUMENTOS REQUERIDOS

Segun la pagina web http://www.aduana.gob.ec/pro/to_export.action de la Aduana

del Ecuador los documentos requeridos para realizar una exportacion son:

Se inicia con la transmision electronica de una Declaracion Aduanera de
Exportacion (DAE) en el nuevo sistema ECUAPASS, la misma que podra ser
acompariado ante una factura o proforma y documentacién con la que se cuente
previo al embarque, dicha declaracion no es una simple intencién de embarque
sino una declaracion que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante.
Los datos que se consignaran en la DAE son:

NUmero de documento

Datos del exportador o declarante
Descripcion de mercancia por item de factura
Datos del consignaste

Destino de la carga

Cantidades

Peso; y demas datos relativos a la mercancia.
Los documentos digitales que acompafian a la DAE a través del ECUAPASS son:

= Factura comercial original
= Original del AWB o B/L
= Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

= Certificado de Origen electronico (cuando el caso lo amerite)
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Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, producto de lo cual el depésito temporal la registra y almacena

previo a su exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:

Canal de Aforo Automaético (Art. 80 RCOPCI)
Canal de Aforo electronico (Art. 81 RCOPCI)

Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI)
Canal de Aforo Fisico Intrusivo(Art. 83 RCOPCI)
Canal de Aforo fisico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI

3.5.5.2. CERTIFICACIONES PREVIAS

Entre las certificaciones previas que se deben tener se encuentran :
CERTIFICACION DE ORIGEN

Que se lo tiene luego de presentar los siguientes requisitos:

= Registro del Apoderado (contar con el documento de apoderamiento), requiere
la aprobacion del MIPRO.

= Registro de Comercializador (lo realiza el exportador o apoderado).

= Registro de Declaracion Juramentada de Origen (DJO) completa, en caso que
no haya sido registrada, enviada y aprobada la DJO simplificada en el
MIPRO.

= Solicitud de Certificados de Origen (CO) en la VUE (de los que se requerian
al MIPRO (SGP y ATPDEA), excepto sector floricola). Debe contar con una
DJO por lo menos la simplificada y aprobada en el MIPRO.

Para realizar las Declaraciones Juramentadas de Origen de sus productos de
exportacion y requerir los Certificados de Origen es necesario registrarse en la

VUE bajo el perfil de: Exportador y dentro de la aplicacion como Apoderado es
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necesario contar antes con el Toquen que es el dispositivo que contiene la firma

electronica para no incurrir en ninguna demora del trdmite.
3.5.5.3. CANALES DE AFORO

SEGUN EL REGLAMENTO AL LIBRO V DEL COPCI LAS
MODALIDADES DEL AFORO SON:

Canal de Aforo Automatico.- Es la modalidad de despacho que se efectla
mediante la validacion electrénica de la Declaracion Aduanera a traves del
sistema informético con la aplicacion de perfiles de riesgo establecidos por el

Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Canal de Aforo Electronico.- Consiste en la verificacion de la Declaracion
Aduanera y/o de sus documentos de acompafiamiento y de soporte, contrastados
con la informacidn que conste registrada en el sistema informatico del Servicio

Nacional de Aduana del Ecuador

Canal de Aforo fisico.- Es el reconocimiento fisico de las mercancias, para
comprobar su naturaleza, origen, condicion, cantidad, peso, medida, valor en
aduana y/o clasificacion arancelaria, en relacién a los datos contenidos en la
Declaracion Aduanera y sus documentos de acompafiamiento y de soporte,
contrastados con la informacidn que conste registrada en el sistema informatico

del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.

Aforo Automatico Mediante El Uso De Sistemas Tecnoldgicos No Intrusivos

Es la modalidad de despacho que se efecta mediante la validacién electronica de
la Declaracion Aduanera a través del sistema informatico con la aplicacion de
perfiles de riesgo y mediante la verificacion de la naturaleza de las mercancias
mediante el uso exclusivo de sistemas tecnolégicos no intrusivos, sin la necesidad

de abrir la unidad de carga o el medio de transporte que las contiene.
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Inspeccion Fisica Mediante El Uso De Sistemas Tecnol6gicos De No

Intrusivos

Es el reconocimiento fisico de de las mercancias, mediante el uso exclusivo de
sistemas tecnoldgicos no intrusivos, para comprobar su naturaleza, origen,
condicion cantidad, peso, medida, valor en aduana y/o clasificacion arancelaria,
en relacion a los datos contenidos en la Declaracion Aduanera y sus documentos
de acompafiamiento y de soporte, contrastados con la informacién que conste
registrada en el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
con el objeto de determinar la correcta liquidacion de tributos al comercio exterior
y/o el cumplimiento de las disposiciones aduaneras exigidas segun el régimen

aduanero y mercancias declarada

3.6. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacién puede considerarse como aquel entrenamiento teérico mediante el
cual se intentan identificar, valorar y comparar entre si los costos y beneficios
asociados a determinadas alternativas de proyecto con la finalidad de coadyuvar a

decidir lo méas conveniente.

La identificacion de costos y beneficios resulta de contrastar los efectos generados
por un proyecto con los objetivos que se pretenden alcanzar con su ejecucion y

puesta en marcha.

La informacion de la evaluacion financiera debe cumplir tres funciones:

1. Determinar hasta donde todos los costos pueden ser cubiertos
oportunamente, de tal manera que contribuya a disefiar el plan de
financiamiento.

2. Mide la rentabilidad de la Inversion.

3. Genera la informacion necesaria para hacer una comparacién del proyecto

con otras alternativas o con otras oportunidades de inversion.
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3.6.1. INVERSIONES DEL PROYECTO

Tabla N° 8

COSTOS DE EXPORTACION

EXPORTACION DE CALZADO

DESTINO: COSTA RICA

CANTIDAD: 800 PARES

DETALLE VALOR ($) | PESO (KG) | TOTAL
REGISTRO EXPORTADOR 20,00 20,00
FLETE INTERNO AMBATO - QUITO 300,00 300,00
INSPECCION ANTINARCOTICOS 175,00 175,00
BODEGAIJE 50,00 50,00
FLETE AEREO 1,80 680| 1.224,00
FUEL 1,10 680 748,00
DOCUMENTACION 55,00 55,00
HANDLING 80,00 80,00
ADMINISTRACION 45,00 45,00
TRANSMISION DE LA DAE 150,00 150,00
SENAE 45,00 45,00
TOTAL USD 2.892,00
TOTAL USD + IVA 3.239,04
TOTAL DE COSTOS EXPORTACION ANUAL 38.868,48
Fuente: Proforma empresa Columtrad Cia. Ltda.
Elaborado por: Los Autores
Tabla de Amortizacion
Tabla N° 9

MONTO SOLICITADO: $ 60,000.00

TOTAL A PAGAR: $79,139.24

TASA EFECTIVA ANUAL.: 10.00 %
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CAPITAL PAGO DE | CUOTA SADIEDLO
PERIODOS PAGADO ($) INTERESES | MENSUAL MONTO
© © 9

1 9,827.85 6,000.00| 15,827.85| 50,172.15

2 10,810.63 5,017.22| 15,827.85| 39,361.52

3 11,891.70 3,936.15| 15,827.85| 27,469.82

4 13,080.87 2,7146.98| 15,827.85| 14,388.95

5 14,388.95 1,438.90| 15,827.85 0.00
TOsz;LES $60,000.00  $19,139.25 $79,139.25

Fuente: Superintendencia de Bancos

Elaborado por: Los Autores
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Tabla N° 10

FLUJO NETO DEL EFECTIVO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

() |INVERSION 60.000,00

(+) | VENTAS , 227.700,00| 239.085,00| 251.039,25| 263.591,21| 276.770,77
(-) |COSTO DE PRODUCCION Y VENTAS 98.835,44| 103.777,21| 108.966,07| 114.414,38| 120.135,10
(=) |UTLIDAD BRUTA 128.864,56| 135.307,79| 142.073,18| 149.176,84| 156.635,68
() | GASTOS ADMINISTRATIVOS 21.979,70| 23.078,69| 24.232,62| 25.44425| 26.716,46
(-) | GASTOS DE VENTAS 18.507,50 19.432,88|  20.404,52| 21.424,74| 22.495,98
() | GASTOS EXPORTACION 38.868,48| 40.811,90| 42.852,50| 44.99512| 47.244,88
(=) |UTILIDAD DE OPERACION 49.508,88| 51.984,32| 54.58354| 57.312,72| 60.178,35
() | GASTOS FINANCIEROS 15.827,85 15.827,85| 15.827,85| 15.827,85| 15.827,85
(=) |UTILIDAD IMPONIBLE 33.681,03| 35.365,08| 37.133,34| 38.990,00| 40.939,50
(-) |15% PARTICIPACION UTILIDADES 5.052,15 5.304,76 5.570,00|  5.848,50 6.140,93
(=)| FLUJOS NETOS DE EFECTIVO 28.628,88| 30.060,32| 31.563,34| 33.14150| 34.798,58

Fuente: Propuesta y Anexo 4.

Elaborado por: Los Autores
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3.7. EVALUACION FINANCIERA

3.7.1. VALOR ACTUAL NETO (VAN O VPN)

Tabla N° 11

Célculo Del VAN

VALOR SIGNIFICADO DECISION A TOMAR

La inversion produciria

VAN > . .
ganancias por encima de la El proyecto puede aceptarse

0 rentabilidad exigida (r)
VAN < Lg |r?ver5|on prodycma ]
0 pérdidas por debajo de la El proyecto deberia rechazarse

rentabilidad exigida (r)

Dado que el proyecto no agrega valor monetario por
VAN = |[La inversidn no produciria ni|lencima de la rentabilidad exigida (r), la decision deberia
0 ganancias ni pérdidas basarse en otros criterios, como la obtencion de un mejor
posicionamiento en el mercado u otros factores.

_ FN |
VAN—Z{GH)“} lo

En forma detallada tenemos:

VAN — FN-11+ FN_22+ FN_33+ FN_44+ FN_55+ 1o
@+ @+ @+ (@+1i) @+

VAN = Valor Presente Neto

10 = Inversién

1 = Constante

i = Taza de interés

n = N° de afios

FN = Fondos Netos




APLICACION DE LA FORMULA

FN

@+i)

VAN =—-10+

VAN 1

(28.628,88) .\ (30.060,32) N (31.563,34) N (33.141,50)
(1.10)' (1.10)* (1.10)° (1.10)*

VAN =-60.000,00 +

(34.798,58)
(1.10)°

28.628,88 N 30.060,32 N 31.563,34 N 33.141,50 N 34.798,58

VAN =-60.000 +
1.10 1.20 1.33 1.40 1.50

VAN = -60.000,00 + 26.026,25 +25.050,26 + 23.731,83+ 23.199,05+ 23.199,05
VAN = 35.653,64

VAN 2

28.628,88) (30.060,32)  (31.563,34) (33.141,50)

(
VAN = -60.000,00 + + + +
(1.32)" (1.32)* (1.32)° (1.32)*

(34.798,58)
(1.32)°

28.628,88 N 30.060,32 N 31.563,34 N 33.141,50 N 34.798,58

VAN =-60.000 +
132 174 2,30 3,04 4,01
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VAN = -60.000,00 + 21.688,54 +17.252,25 + 11.450,42+ 8.591,39+ 8.683,44

VAN2 = - 925,35

INTERPRETACION

El rendimiento que va a tener el proyecto en 5 afios restando la inversion inicial

serd de $ 35.653,64.
3.7.2. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

TIR

TIR=i1+(i2—i1)( VAN1 ]

VAN1-VAN 2

TIR=010+(0,32 - 0,10)[ 35.653,64 j

35.653,64 — (—925.35)

TIR=0,10 + (o,zz{wJ

36.578,99

TIR=010+0,21
TIR=0.31* 100

TIR =31%
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TIR = Tasa interna de retorno
i1 = Tasa de interés (0.10) %
12 = Tasa de interés (0.32) %
VPNL1 = Valor presente neto 1

VPN2 = Valor presente neto 2




INTERPRETACION

Identificamos que el inversionista inyecta la inversion para el proyecto y la tasa
que va a ganar en 5 afios es del 31 %.

3.7.3. RELACION BENEFICIO COSTO (RB/C)

RB/C :VN +VAN

227.700 + 35.653,64 _
60.000

RB/C =

_ 263.653,64 —441

RB/C ,
000

INTERPRETACION

RB/C = Relacién Beneficio Costo
VN = Ventas netas
VAN = Valor Actual Neto

C = Inversidn

Esto nos indica que por cada cuatro dolares que le cueste el proyecto se tiene un

beneficio de 0,41 cvs.

3.7.4. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla N° 12

PERIODO

INVERSION

FLUJOS
DE
FONDOS

60.000,00

28.628,88

30.060,32

31.563,34

33.141,50

gl |wWw|IN|F|O

34.798,58
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INTERPRETACION

Por medio de este calculo podemos determinar que el periodo de recuperacion
para el inversionista es en 2 afios de $58.689,20, teniendo una diferencia por
recuperar de $1.310.80 para el tercer afio, para esto aplico una regla de tres

simple:
31.563,34 12

1.310,80 X

_ 1.310,80*12 _ 15.729,60 _
31.563,34 31.563,34

X=10,50 * 30 dias
= 15 dias aproximadamente.

Los $60.000 de inversion tendra un periodo de recuperacion de 2 afios 15 dias
aproximadamente.

3.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

Se evalla al proyecto para conocer cuanto es lo minimo que se debe producir y
vender, a fin de evitar pérdidas.

CF
YE=
(1-(Cvulp)
CF
QE=
P-Cvu

Donde:
Yt= Venta Total
YE= Equilibrio de Ingresos

QE=Equilibrio de Produccién
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Q= Unidades de Produccion
CF=Costo Fijo

CV=Costo Variable

CT= Costo Total
Cvu=Costo variable unitario

p=Precio unitario

CF 37.807,55
YE= $180.035,95
(1-(Cvulp) 0,21
CF 37.807,55
QE= 8.291,50
P-Cvu 4,56

El punto de equilibrio en el presente proyecto indica que la empresa Incalsid, debe
tener un nivel de produccién en unidades de 8.291,50 y un total de ventas de

$180.035,95, para estar estable en el mercado y en su rentabilidad.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

e Incalsid Cia. Ltda, cuenta con la capacidad de produccion instalada y
normas ISO 9001, que garantizan cumplir con los estandares

internacionales de calidad.

e El estudio de mercado arroja una perspectiva de compra en el mercado
costarricense, dandonos como resultado una visién a futuro con un margen

de éxito en las operaciones comerciales

e Gracias al cambio de la matriz productiva que se vive actualmente en
nuestro pais, los productores reciben apoyo gubernamental, en cuanto al

mejoramiento de procesos productivos y financiamiento para los mismos.
e La evaluacién financiera determind el grado de rentabilidad que tiene el

presente proyecto, con lo cual nos damos cuenta que su implementacion es

factible desde el punto de vista financiero.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda que Incalsid cumplan con las actualizaciones 1SO 9001
para mantener os beneficios en su productividad y fidelidad en sus

clientes.

e EIl mercado costarricense de calzado es muy dado a los cambios de
coleccion, por lo que al momento de adquirir calzado, priman las
tendencias internacionales, en vista de este aspecto se recomienda a la

empresa estar siempre pendientes a la tendencia de la moda.

e Se sugiere que las pequefias y medianas empresas generen valores
agregados a sus productos, con el objetivo de llegar a ser competitivos a

nivel internacional.

e Por la factibilidad que muestra el proyecto de inversion es recomendable
con el tiempo ampliar el volumen de produccién para satisfacer a los

demandantes existentes, y seguir en la busqueda de nuevos mercados.
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Anexo N° 1

TRANSCRIPCION DE LA ENTREVISTA CON EL GERENTE GENERAL
DE INCALSID SR. ANGEL SINCHIGUANO.

A la entrevista se le ha codificado de la siguiente manera:
Entrevistado: Sr. Angel Sinchiguano (A)

Entrevistadores: Daniel Garcia (D), Mercedes Vilmonte (M).
Entrevista N° 1

Realizada el 07 DE Junio del 2013-12-18 Duracién: 25 minutos.

Mercedes (M): Buenas Tardes Ingeniero, queria preguntarle si alguna vez

exporto sus productos hacia otros paises.

Angel Sinchiguano (A): Hemos venido creciendo afio tras afio en la produccion
de calzado formal y casual, cada vez mejorando los procesos e innovando
tecnologia, pero lamentablemente no tenemos la experiencia necesaria como para
exportar nuestros productos, recuerdo que hace un par de afios vendimos 100
pares de calzado a un sefior de Costa Rica, quien menciono que los iba a llevar
hacia su pais para probar vender en su local, lamentablemente perdimos la tarjeta
de contacto, no pudimos averiguar como le fue, si llego o no el calzado, nada por

el estilo.

(M): Cree usted que cuentan con los estandares necesarios como para poder entra

en el mercado internacional.

(A): Claro que si el anterior afio obtuvimos la Norma 1SO 9001 que certifica la

calidad de nuestro producto terminado.
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(D): Ingeniero actualmente la produccion mensual abastece el mercado local?

(A): Si, como mencione anteriormente hemos venido creciendo afio tras afio,
llegando a mas lugares dentro del Ecuador y haciendo conocer la calidad de

nuestro calzado.

(D): Cuantas unidades estan produciendo mensualmente?

(A): Alrededor de 4000 pares entre casual, urbano y formal

(M): Cree usted que podria aumentar la produccion?

(A): Nos haria falta una maquina para agilizar el proceso y podriamos incrementar

las jornadas laborales.

(M): Estaria dispuesto usted a brindarnos la informacion necesaria como para
poder realizar un estudio de mercado y analizar las posibilidades de que su

producto sea exportado?

(A): Claro que si, seria magnifico que nuestro producto sea vendido y conocido a

nivel internacional.

(M): Estaria dispuesto a invertir si fuera necesario para abastecer la demanda

internacional.

(A): Si el proyecto es viable claro que si podriamos pensar en invertir, ustedes
podrian hacer un estudio de mercado con cifras reales para poder observar si lo

gue vamos a invertir podemos recuperar y en cuanto tiempo?
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(D): Eso es lo que buscamos con este dialogo Ingeniero nosotros le proponemos
realizar un proyecto de factibilidad de exportacion siempre y cuando usted nos

brinde el soporte necesario para poder contar con datos veridicos de su empresa.

(A): Les comento que la empresa maneja ciertos parametros de confidencialidad y
una de ellas es la contabilidad, estados financieros, balances, etc. Creo que

estariamos un poco complicados por ese lado.

(M): Ingeniero sin esta informacion seria imposible realizar un proyecto palpable

a la realidad, cuél cree usted que seria la mejor opcion?

(A): Si ustedes estarian dispuestos a firmar un acta de compromiso de

confidencialidad notariada yo les podria brindar toda la informacion necesaria.

(D): Creo que no habria problema ningin problema, ingeniero nos
comprometemos a manejar con sumo cuidado toda la informaciéon que de esta

empresa salga.

(A): Entonces muchachos que esperamos!! Empecemos a trabajar en ese tema,
esperemos podamos lograr un buen resultado, voy a confiar en ustedes y en sus

conocimientos adquiridos en su universidad.

(M): Con muchisimo gusto Ingeniero, tendremos un buen resultado para usted

aparte de una guia completa explicando paso a paso como exportar.

(A): Con gusto chicos entonces estamos en contacto para cualquier informacion

gue necesiten:

64



(D): Gracias Ingeniero muy amable creo que es todo por hoy, ya lo volveremos a

molestar.

(A): Cuidense Chicos hasta pronto.

(M): Hasta otro dia Ing.

Anexo N° 2

PRINTS DEL PROCESO PARA EXPORTAR- DIGITACION ECUAPASS

") ECUAPASS - Mozilla Firefox =S

frchiva  Editar  Yer Historial Marcadores  Herramientas  Awuda

| | Ecuspass | + |
(' ] & hittps:/jportal.aduana, gob.ec [ | |m" Startieh ;"| ‘ ﬁ‘
> o
rdmites Operativos ervicios Informativos Soporte al Cliente
=

U Soporte al Cliente Solicitud del uso Mi menu

izquierdo
Solicitud del uso(Representante) €| |@
Informacion de empresa

* RUC empresa | Consultar®

Razon Social
Direccion de empresa

Telefono empresa

[«
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Anexo N° 2.1

} ECUAPASS - Mozilla Firefox

wchiva  Editar  Wer  Historial  Marcadores  Herramientas  Ayuda
U Ecuarass I aF |
&= @ “D hbtpsportal adusns.gob.ec < | [ @0 - starcweb 2 -
. - = = Servicios de uso frecuente
ramites Operativos
ECUAPASS . .
e 3 1.2 Integracidn de estados del trarmite
Codige de OCEs | 15000524 -~ 1.6 e-Documentos
ID. USUARIO ROSALIASAAVEDRA
NOMEBRE ROSALIASAAVEDRA
CERRAR SESION
Aviso mas e
43 e-Docs. de uso frecuente i
- = - - Quick
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ANEXO 3

ESTADO DE RESULTADOS DE LA EMPRESA INCALSID CIA LTDA.

INCALSID CIA. LTDWA.

Pagina
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
20130821
Al 31 de Diciembra de 2012
INGRESOS TOT - COSTO DE VENTAS
INGRESOS TOTALES
INGRESOS OPERACIONALES
INGRESOS POR VENTAS
Ventas Calzado -918,963.50 113.61
Devolucion Ventas calzado 81,891.10 -10.12
Descuento Ventas Calzado 17.049.84 -2.10
TOTAL INGRESODS POR VENTAS -819,856.49 10136
TOTAL INGRESOS OPERACIOMNALES -819,856.49 101.36
INGRESOS MO OPERACIOMALES
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALE
Intereses Bancarios 2,652.06 -0.32
Intereses de Clientes 6640 0.00
Otros Ingresos Varios Conceptos -747.83 0.09
Otros Ingresos -0.14 0,00
Otros Ingresos -4,472.01 0.55
TOTAL TOTAL INGRESOS NO -2,634.32 0.32
TOTAL INGRESOS NO DPERACIONALES -2,634.32 0.32
TOTAL INGRESDS TOTALES -822,490.81 101.69
COSTO DE VENTAS TOTALES
COSTO DE VENTAS OPERACIONALES
COSTO DE VENTAS CALZADO Y OTRO
Costa Ventas de calzado 13,850.00 -1.71
TOTAL COSTO DE VENTAS CALZADOD Y 13,850.00 -1L.71
TOTAL COSTD DE VENTAS 13,850.00 -1.71
TOTAL COSTO DE VENTAS TOTALES 13,850.00 -1L.71
TOTAL INGRESOS TOT - COSTO DE 99.97
COSTOS PRODUCCION
DIRECTOS DE PRODUCCION
MATERIAS PRIMAS
MATERIAS PRIMAS
Materiales 327.217.08 -40.45
TOTAL MATERIAS PRIMAS 327,217.09 -40,45
MANC DE OBRA DIRECTA
Salario Basico Unificado 57.936.04 -12.10
Aportes al [ESS 11,856.43 -1.46
Fondos de Resarva 633.81 -0.07
Uniformes 417.86 -0.05
Otros Gastos del Personal &60.74 -0.00
Decimo Tercero 8,746.92 -1.028
Decimo Cuarto B8,131.50 -1.00
TOTAL MAND DE DBERA DIRECTA 127,783.70 -15.79
EMERGIA ELECTRICA
Consuma de Energia 1.640.01 -0.20
TOTAL ENERGIA ELECTRICA 1,640.01 -0.20
OTROS COSTOS DIRECTOS PRODUCCT
Seguros 968.54 -0.11
Servicio de Aparado 112,272.50 -13.88
Incentivos por Produccion 327.20 -0.04
TOTAL OTROS COSTOS DIRECTOS 113,568.64 -14.04
TOTAL MATERIAS PRIMAS 570,209.44 -70.50
COSTOS INDIRECTOS
MANQ DE OBRA DIRECTA
Salario Basico Unificado 355.00 -0.04
Fondos de Ressrva 4,583.53 -0.56
Alimentacion 2,334.85 -0.28
TOTAL MAND DE DBERA DIRECTA 7,273.38 -0.89
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INCALSID CTA. LTD,

Pigina 2
ESTADD DE PERDIDAS Y GANANCIAS
2013/08/21
Al 31 de Diciembre de 2012
TOTAL COSTOS INDIRECTDS 7,273.38 -0.89
WARIOS COSTOS DISTRIBUIBLES
WARIOS COSTOS
Telefono 99,00 -0,01
Mantenimiento Extintores 45,11 -0,00
Arriendos 14,400.00 -1.78
Hormas - troqueles 742216 -0.91
Sumninistros Disefio 122,25 -0,01
TOTAL VARIOS COSTOS 22,092.52 =273
TOTAL VARIOS COSTOS DISTRIBUIBLES 22,092.52 =273
TOTAL DIRECTOS DE PRODUCCION 599,575.34 -74,13
TOTAL COSTOS PRODUCCION 599,575.34 -74.13
GASTOS
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DEL PERSONAL
Salario Basico unificado Adm 15,873.74 -2.08
Aportss less Adm 2,050.15 -0,25
Fondo de Reserva an4.77 -0.0%
Decimo Tercer Suelde 1,050.78 -0.12
Decimo Cuarto suelde 1,405.48 -0.17
Uniformes 173.21 -0,02
TOTAL GASTOS DEL PERSOMAL 22,358.13 -2.76
GASTOS MANTEMLY REPARACION
Mantenimiento Equipo de Oficin 31.25 -0,00
Mantenimiento Equipo de Cémp. 25.00 -0.00
Mantznimiento 187.00 -0,02
Repuestos 4E5.66 -0,05
Matricula de Vehiculos 2,366.00 -0,.29
TOTAL GASTOS MANTEMLY REPARACION 3,064.91 -0.37
GASTOS TRANSPORTE
Flates en Compras 16,54 -0,00
TOTAL GASTOS TRANSPORTE 16.54 -0.00
GASTOS CON TERCEROS
Impuestos y Multas Fiscales 422.00 -0,05
Impuestos Multas IESS 27.07 -0,00
Suscripcign CREDI REPORT 340.00 -0.04
Contribucion Super Cias 606.62 -0,07
Honorarios Profesionales 2,277.78 -0.28
MNarmas IS0 2,/400.00 -0,.29
Aportes CALTU 600.00 -0,07
Contribuciones Municipales 618.61 -0,07
TOTAL GASTOS CON TERCERDS 7,292.08 -0.50
CTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS
Dep. Equipo de Cémputo 20,734.43 2,56
Dep. Vehiculos 13,373.89 -1.65
Dep. Maguinaria y Equipo 9,525.60 -1.17
Dep. Edificios 1,642.43 -0,20
Utiles de Oficina 442,72 -0,05
Materiales de Computaci¢n 45.53 -0.00
Fotocopiados y Formularios 3.39 -0.00
Publicaciones 328.25 -0.04
Gasto Telef¢nico 162.34 -0,02
Gasto Luz 2,156.45 -0.26
Gasto Agua 4.50 -0,00
Comunicaciones 489,00 -0.0&
Retenciones Asumidas 135,98 -0,01
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INCALSID CIA. LTDW.

Pagina
ESTADD DE PERDIDAS ¥ GANAMCIAS
2013/08,21
Al 31 de Diciembre de 2012
Utiles Aseo y Limpieza 268.56 -0.03
Arreglos Florales 28.39 -0,00
Varios 166.65 -0.02
Otros Gashos 46.80 -0,00
TOTAL OTROS GASTODS 62,690,90 -7.75
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 95,422.56 -11.79
GASTOS VENTAS
GASTOS DEL PERSONAL
Salario Basico unificado Ventas 12,190.89 -1.50
Horas Exras 59.00 -0,01
Aportes [ess 1.481.17 -0.18
Fondo de Reserva 455,45 -0,05
Decimo Tercer Sueldo 1,165.34 -0.14
Decimo Cuarto Sueldo 1,015.91 -0.12
Uniformes 5. 794,69 -0.71
Capacitaci¢n 307.50 -0.03
TOTAL GASTDS DEL PERSOMNAL 22,517.95 -2.78
GASTO MANTENIMIENTO
Mantenim.Equipo de Oficina 26,79 -0,00
Mantenimiento Equipos de Cdmp. 142.32 -0,01
Mantznimiznto Maguinaria -0.02
Mantenimiento 1,877.96 -0.23
Repuestos 2,941.06 -0.36
Combustibles y Lubricantes 27.00 -0,00
TOTAL GASTO MANTENIMIENTD 7,769.13 -0.96
GASTOS TRANSPORTES FLETES COMP
Flete en Compras 677.00 -0.08
Flete - transporte en Ventas 15,922.43 -1.96
Alimentacign 3.B0 -0,00
Combustibles 3,081.89 -0.38
TOTAL GASTDS TRANSPORTES FLETES 19,685.12 -2:43
GASTOS CON TERCEROS
Gastos Judiciales 164.70 -0/02
Honorarios Profesionales 4,693.77 -0.58
Mavilizacign 2,463.36 -0.30
Alimentacign 0.53 -0,00
Mavilizacicn 3762 -0,00
Alimentacicn 5968.40 -0.11
Hospedaje 605.69 -0.07
Combustible y Lubricantes 103.80 -0,01
TOTAL GASTDS CON TERCERDS 9,057.27 -1.11
MOVILIZ, VIATICOS Y ALIMEN. DEL PE
Atencion a Clientes 1,416.02 -0.17
TOTAL MOVILIZ. VIATICOS ¥ ALIMEN. 1,416.02 -0.17
OTROS GASTOS DE VENTAS
Servicios Imprenta 1,249.62 -0.15
Utiles de Oficina 750.52 -0/09
Materiales de Computacién 28.45 -0,00
Fotocopias y Formularios 41.92 -0,00
Suministros y materiales 8.33 -0,00
Publicidad 14,691.73 -1.81
Muestras 4,51 -0,00
Ferias-Showroom 3,976.47 -0.49
Maldes 47.32 -0,00
Gastos Telefono 1,445.00 -0.17
Gasto Agua 116.18 -0,01
Sarvicio de Vigilancia 1,150.00 -0.14
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Pagina 4
ESTADD DE PERDIDAS Y GANANCIAS
20130821
Al 31 de Diciembre de 2012
Gastos Varios 4,918.56 -0.60
TOTAL OTROS GASTOS DE VENTAS 32,402.57 -4.00
TOTAL GASTOS VENTAS 90,861.58 -11.23
TOTAL GASTDS OPERACIDNALES 186,284.14 -23.03
GASTOS FINANCIEROS
GASTOS BANCARIOS
GASTOS BANCARIOS
Intereses en Prestamos 3,527.76 -0.43
Intereses por Mora 503.15 -0.06
Servicios Bancarios 892.87 -0.11
TOTAL GASTDS BANCARIDS 4,923.78 -0.60
TOTAL GASTDS BANCARIDS 4,923.78 -0.60
GASTOS INSTITUCIONES FINANCIER
GASTOS INSTITUCIONES FINANCIER
Intereses en Prestamos 6,619.54 -0.81
Interesas por Mora 132.57 -0.01
Servicios Varios 3458.11 -0.42
TOTAL GASTODS INSTITUCIONES 10,210.22 -1.26
TOTAL GASTOS INSTITUCIONES 10,210.22 -1.26
OTROS GASTOS FINANCIERDS
OTROS GASTOS FINANCIERDS
Ciros Intereses Financienss 488.57 -0.06
Gasto Registro de la Propiedad 50.00 -0,00
(Otros Gastos Financieros 484,35 -0,05
Impuests a la salida de divisas 2,673.25 -0.33
Gasto proyecto estrowell 1,135.82 -0.14
TOTAL OTROS GASTODS FINANCIERDS 4,831.99 -0.59
TOTAL OTROS GASTODS FINANCIERDS 4,831.99 -0.59
TOTAL GASTOS FINANCIERDS 19,965.99 -2.46

TOTALGASTOS

206,250.13 -25.50
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ANEXO 4

BALANCE GENERAL DE LA EMPRESA INCALSID CIA. LTDA.

INCALSID CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 31 de Diciembre de 2012

Pagina

2013/08/21

1

1 ACTIVOS
11 CORRIENTES
1111 CAJAS
111102 Fondo Caja Chica Ambato
111103 Fondo Caja Chica - Varios
1112 BANCOS
111202 Banco del Pichincha 3461965004
111203 Banco Internacional 5000621477
111204 Banco Austro # 0518015184
1113 INVERSIONES
111301 Inversion Beco Austro

TOTAL DISPONIBLE
1121 CUENTAS POR COBRAR
11211 CLIENTES
112111 Clientes Nacionales
112112 Provision Cuentas Incobrables
112113 Cheques Posfechados por Cobrar
11212 CUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS
112129 Darwin Salazar
11213 OTRAS CUENTAS POR COBRAR EMPLEADOS
112134 Anita Sinchiguano
11216 ANTICIPOS A PROVEEDORES
112161 Anticipo Proveedores
1122 IMPUESTOS Y RETENCIONES
11221 IMPUESTOS ANTICIPADOS
112211 Anticipo Impuesto a la Renta
112213 Credito tributario de IVA
112214 Credito tributario Renta 2011
11222 RETENCIONES FISCALES
112222 Retencion en la Fuente

TOTAL ACTIVO EXIGIBLE
1131 MATERIAS PRIMAS
113101 Adomos
113102 Cuero/Tafilete
113103 Fibras/Forros
113104 Materiales de Empaque
113105 Pasadores
113106 Hilos
113107 Plantas
113108 Pegas, activadores y quimicos
113109 Varios
1133 PRODUCTOS TERMINADOS
113301 Productos Terminados

TOTAL REALIZABLE:
1151 GASTOS ANTICIPADOS
115192 Compra San Jose
115193 Compra C.Tungurahu
115194 Compra Imcalvi

300.00
200.00
100.00

15,418.01

22 574 .68

1,702.71
5453.96
20,000.00
20,000.00

396,171.80
388,747.24
345 295 20
5791.68
49243.72
100.00
100.00
4,000.00
4,000.00
3,324 56
3,324 56
11,570.50
7011.44
212742
2,004.22
2,789.80
4,559.06
4,559.06

98 596.37
5,647 59
21,943 59
18,892.42
8,766.04
29,008.86
2,662.43
9,000.47
2,067.88
607.09
20,486.16
20,486.16

43 735.86
945159
15,832.24
344.14
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INCALSID CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Pagina 2

Al 31 de Diciembre de 2012 2013/08/21
115196 Compra Piel Cueros 906.25
115197 Compra Alessandro Bertotti 3,808.80
115198 Compra Teneria Diaz 13,392 84
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES 43,735.86
TOTAL CORRIENTES 575,442.68
12 NO CORRIENTES
1211 TANGIBLES 191,50543
12111 MAQUINARIA'Y EQUIPO 85,154 16
121111 Maquinaria y Equipo 95,255.99
121112 Depreciacién Acumulada -10,101.83
12113 VEHICULOS 66,202.97
121131 Vehiculos 66,869.47
121132 Depreciacién Acumulada -666.50
12114 EQUIPO DE COMPUTACION 743665
121141 Equipo de Computacion 9,708.12
121142 Depreciacion Acumulada 221147
12117 EDIFICIOS 32,711.65
121173 Bodega Huachi 32,848 52
121174 Deprec. Acum. Bodega Huachi -136.87
TOTAL ACTIVOS FIJOS 191,505.43
TOTAL NO CORRIENTES 191,505.43
TOTALACTIVOS 766,948.11
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INCALSID CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Pagina 3

Al 31 de Diciembre de 2012 2013/08/21
2 PASIVOS
21 CORRIENTES
2111 PRESTAMOS BANCARIOS -31,619.20
21115 0P 500304871 B. INTERNACIONAL -31,619.20
TOTAL OBLIG.INST.BANCARIAS -31,619.20
TOTAL CORRIENTES -31,619.20
24 CUENTAS POR PAGAR
2411 MATERIA PRIMA -377,798.38
24111 Proveedores Nacionales -377,798.38
TOTAL PROVEEDORES -377,798.38
2451 ANTICIPOS DE CLIENTES -1,52470
245102 Anticipo de Clientes -7,524.70
TOTAL OTRAS CUENTAS POR PAGAR -7,524.70
246101 Iva en Ventas -27483.34
246104 Liquidacion lva -29293
246105 Liquidacion Retencion Renta -381.18
2469 OTRAS RETENCIONES 42 57
246901 Prestamos al IESS 4257
TOTAL RETENCIONES POR PAGAR -28,200.02
2473 OBLIGACIONES CON EMPLEADOS -2,098.56
247312 less por pagar -2,098.56
TOTAL CUENTAS POR PAGAR EMPLEADOS -2,098.56
2431 PROVISION NOMINA -8,466.12
248101 Decimo Tercer Sueldo 267148
248102 Decimo Cuarto Sueldo -5,794.64
TOTAL GASTOS ANTICIPADOS -8,466.12
TOTAL CUENTAS POR PAGAR -424,087.78
25 NO CORRIENTES
2511 OBLIG.INST.BANCARIAS -60,833.08
25111 MONEDA NACIONAL -60,833.08
251111 OP#127683900 B. PICHINCHA -45,568.29
251112 OP 128356500 B. PICHINCHA 884254
251113 OP 1 B. INTERNACIONAL 6,422 25
TOTAL OBLIG.BANC-FINANCIERAS Y TER.P -60,833.08
TOTAL NO CORRIENTES -60,833.08
TOTALPASIVOS -516,540.06
3 PATRIMONIO
31 CAPITAL SOCIAL
3101 Capital -2,000.00
31011 Capital -2,000.00
TOTAL N3 -516,540.06
TOTAL CAPITAL SOCIAL -2,000.00
32 FUTURAS CAPITALIZACIONES
3211 Aportes para Futuras Capitalizacion -201,915.52
TOTAL FUTURAS CAPITALIZACIONES -201,915.52
TOTAL FUTURAS CAPITALIZACIONES -201,915.52
33 RESULTADO DEL EJERCICIO
3311 RESULTADO DEL EJERCICIO 2,707.58
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INCALSID CIA. LTDA.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 31 de Diciembre de 2012

Pagina 4
2013/08/21

TOTAL RESULTADO DEL EJERCICIO
TOTAL RESULTADO DEL EJERCICIO
38 RESERVAS
3811 RESERVA LEGAL
TOTAL N3
TOTAL RESERVAS
39 RESULTADOS
39101 Resultados 2010
39102 Resultados 2011

TOTAL RESULTADOS DE LOS EJERC.ANTER.

TOTAL RESULTADOS
TOTALPATRIMONIO
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

2,707.58

544 69
2,707.58

4138137
7,274.05
-48,655.42

2,707.58

-544.69

-48,655.42

-250,408.05
-766,948.11

Lic. Patricio Portero
Contador
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Sr. Angel Sinchiguano
IMCALSID
Gerente



ANEXO N° 5
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WINDLOGISTICS

COTIZACION AEREA
FECHA 08/11/2013
Para: INCALSID
De: belle Nanin COLUMTRAD
Email: comercial@columtrad.com.ec
SERVICIO: LCL aéreo
INCOTERMS: FOB
INFORMACION DEL PRODUCTO
Producto: DRY CARGO NO IMO
Origen: QUITO
Destino: SAN JOSE COSTA RICA
Peso: 680 KG
Metros Cubicos 15,2 M3
Gastos en origen
COLU! 680 KG Currency
Air freight All in 1,80 kg /vol 1224 usD
Fuel 1,10 kg/vol 748 Usd
FLETE INTERNO 600 600 usD
CUSTOMS 150 150 usD
FOB CHARGES 275 275 usD
Inspeccién Antinarcoticos 175 175 usD
TOTAL Gastos en Origen 3.172,00 usD
TOTAL Gastos en Origen +IVA 3.552,64 usD
[ Validez Aerolinea | Frecuencia | T/T |
| 30/01/2014 | AA | semanaL | 4 DIAS |

O cownmmnr

Quito: Av. Diego de Almagro N32-27 y Whimper. Edf. Torres W ‘himper. Of. 602, 6t0 piso
Telf.:2238567/2567286/29082 16

marpi@columtrad.com.ec

Telf.: 23279 73/232 79 37 Telefax: 2 32 97 97

opscolum@gye.satnet.net
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Guayaquil: Garcia Avilés 408 y Luque, Edif. FINEC, Of. 513, 510 piso




ANEEXO N° 6

FORMULARIO PARA ALA OBTENCION DEL TOKEN
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