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RESUMEN EJECUTIVO

Debido a las condiciones climaticas originadas principalmente por la ubicacion
geogréfica, la cadena montafiosa de “Los Andes’ y las corrientes marinas, que dan lugar
a la formacion de distintos pisos atitudinales o zonas de vida;, hacen que nuestro
territorio ofrezca una gran variabilidad biologica que permite tener una amplia gama de
oportunidades de produccion agricola, con ventajas no sélo climaticas sino también de

ciclosy épocas de produccion.

En la actualidad, a nivel mundial se ha incrementado la demanda de nuevos productos
agricolas, lo cua ha dado la oportunidad de desarrollar cultivos no tradicionales. La
apertura de mercados, asi como los buenos precios que se pagan ha generado una

situacion ventajosa.

La empresa maderera “Madeltro y Anexos Cia. Ltda.” en vista del crecimiento de las
necesidades de los paises Andinos por productos agricolas no tradicionales ha decido
crear un departamento de busqueda de mercados internacionales para productos
agricolas no tradicionales, €l cual realizard |as tareas de broker en Comercio Exterior, la
misma que se encuentra ubicada en la naciente provincia de Santo Domingo de los
Tsachilas con su capital Santo Domingo, una de las cinco ciudades méas comerciales del
pais debido a estar situada estratégicamente en el centro del paisla cua permite unir las

provinciasdelacostay lasierra.

En base a los estudios realizados para este proyecto se decide crear € departamento de
busqueda de mercados internacionales con una inversion total de $19.400,36 para lo

cual los socios de la empresa aportaran con € 100% de lainversion.

Con los diferentes indicadores econdémicos-financieros se demuestra la viabilidad del
proyecto ya que nos arroja un TIR del 46,57% mayor a la Tasa Minima Aceptable
Requerida (TMAR) que es del 20,41% y una relacion Costo Beneficio de $0.74, por lo
tanto al momento de gecutar €l presente proyecto se satisface a un importante nicho de
mercado gue en nuestra ciudad no ha sido complacido.

XiX



CAPITULO 1

EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1. Introduccion

“El Ecuador por su diversidad climatica es un pais esencialmente agricola, su superficie
dedicada a area productiva es de 12°355.331 hectéreas, de este total, los terrenos
cultivables permanentes y transitorios constituyen solo e 18,92% del gran total; los
pastos representan el 41,91%; €l resto son tierras baldias (381.304 hectéreas), montes,
pastos y bosques (segun |11 censo agropecuario del afio 2000). Como asi también por
la diversidad de cultivos y sistemas de produccién y a gran nimero de agricultores
dedicados a esta actividad.

En la economia ecuatoriana, €l sector agropecuario y pesquero ocupa € 16.8% del
producto interno bruto (PIB) del afio 2001, con lo cual se convierte en el sector mas
importante del pais, seguido por e de industrias manufactureras (15.8%), comercio y
hoteles (15.4%), y €l petréleo y minas (14.6%). Dentro de la exportacion, los productos
agropecuarios y sus derivados ocupan la posicion mas relevante, como se puede
observar en la tabla # 1. Los productos individuales para exportacion mas importantes
son: petroleo (37.1% del valor de la exportacion total), banano (18.2%), camardn
(6.0%), flores (4.9%) y cacao (1.2%). En términos de la estructura de la fuerza de
trabajo, e sector agropecuario y pesguero también es importante. Dentro de la
poblacion econdémicamente activa (PEA), €l sector tiene e 30.8%, mucho mayor que €l

comercio (24.2%) y lamanufactura (11.9%).”*

L \www.sica.com.



TABLA N°. 1
ESTRUCTURA DE LA EXPORTACION DEL ECUADOR
POR VALOR (2001)
Productos 73.20%
primarios Agricolas 27.40%

Silvicolas 0.50%

Pecuarios 0.00%

Piscicolas 8.00%

Mineros 37.20%
Productos 26.70%
industrializados|Quimicos  y[1.50%
farmacéuticos
Alimenticios [11.80%
Otras 13.40%
mercancias

Fuente: Banco Central del Ecuador (2001).
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Ecuador es € exportador nimero uno de banano a nivel mundial. Los grandes
productores de banano en e mundo son India (16 millones de toneladas métricas en
2001), Ecuador (6.48 millones de TM), Brasil (6.08 millones de TM) y China (5.14
millones de TM); sin embargo, a excepcién del Ecuador, la mayor parte de la
produccién de estos paises esta dirigida al consumo interno. Ademés del Ecuador, 10s
grandes exportadores son Filipinas, Costa Rica y Colombia (Tabla # 2). Aunque €
volumen de la exportacion del Ecuador es mucho mayor que el de sus competidores, €l
rendimiento por hectéreay el precio por tonelada de exportacion son mayores en Costa
Ricay Colombia.

TABLA N°. 2

PRINCIPALES EXPORTADORES DE BANANO (2001)

Pais Produccion | Rendimiento Volufmzsortacgglor Precio
(TM) (TM/HA) (TM) (USS$ 1,000) (US$/MT)
Colombia 1,651,110 40 1,710,949 480,62 281
Costa Rica 2,250,000 47 2,113,652 559,77 265
Ecuador 6,477,039 33 4,095,191 820,596 200
Filipinas 4,929,570 13 1,599,920 291,651 182

Fuente: FAOSTAT.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.



1.2. Planteamiento del problema

1.2.1. Problema cientifico

El pequefio agricultor no es sujeto de crédito, y cuando algun banco privado accede al
préstamo acepta la garantia hipotecaria solo por €l valor de la tierra, sin incluir los
cultivos, que no ayudan mucho en el caso de los cultivos de exportacion, todo esto sin
contar con los bajos precios que le paga € gran exportador por la produccién embarcada

yaen el contenedor listo parasu vigje.

1.2.2. Diagnéstico

Dado que en la actualidad € mundo esta en shock, € arroz, maiz, avena y trigo, los
granos bésicos de la dieta mundial han subido de precio en el Ultimo afio entre un 80 y
100%. Esto producido por el exceso de la demanda en China e India, sequias,

problemas politicos en paises por todo el mundo, etc.

En nuestro pais los pequefios agricultores son uno de los grupos més afectados por la
pobreza; por las siguientes razones: debido a la falta de acceso a servicios basicos, y la
insuficiencia de capacitacion para la produccion de nuevos productos agricolas
mejorados (tal es e caso que en e sector semillas en los Ultimos afios no se ha
desarrollado como una actividad dindmica capaz de aportar con variedades mejoradas
que permitan lograr este propdsito, €l retraso en € sector semillas es la politica con la
gue se le ha conducido en los ultimos afios a extremo de no contar ni siquiera con una
legislacion nueva que permita reorientar e impulsar esta actividad acorde con los

adelantos de la tecnol ogia moderna).

A mas de todo esto el peguefio productor vive en continua incertidumbre debido a la
subida de los precios de los insumos y de la materia prima, a mismo tiempo que €l
gobierno pone precios maximos de venta y prohibe las exportaciones. Entonces se esta4

haciendo una especie de sanduche alos productores agricolas.



1.2.3. Pronostico

De continuar con esta problematica los pequefios productores agricolas no tendran otra
alternativa mas que salir del campo para buscar empleo en e mejor de los casos y
mejorar asi su condicion de vida, dgjando atrés a sus familias y de esta manera
incentivando la desintegracion familiar o tomar el camino mas fécil y dedicarse a
engrosar €l alto indice de delincuencia e inseguridad que se vive en la actualidad en €l
Ecuador.

De ocurrir esto no solo que existiria una gran escasez de alimentos que en la actualidad
el mundo ya esta enfrentando sino que los precios actuales de los mismos se

incrementarian, y el nivel de vida de todos |os ecuatorianos se encareceria todavia méas.

1.2.4. Control del pronéstico

Es importante que nuestros campesinos aprovechen esta crisis mundial y se tecnifiquen,
produzcan grandes extensiones de tierra sin cultivar, estas tierras puestas en produccion,
no solo nos generara grandes cantidades de aimentos exportables, sino que creard
riqueza a los campesinos los mismos que veran a fin que su trabajo genera dinero,
podrdn comprar equipos, sistemas de riego, insumos, introducir semillas certificadas;
dado que la semilla es considerada como el insumo fundamental para impulsar €l
crecimiento de la produccion y productividad agricola.

Asi también mejorarian su condicion de vida, e incluso podrian iniciar por su cuenta 'y
con la ayuda del gobierno la actividad de exportacién de sus productos agricolas hacia

otros mercados.

Al producir alimentos agricolas, se contribuye a la alimentacion humana y a mismo
tiempo permite que nuestro pais sea mas rico. Ecuador puede ser €l granero de los
paises andinos, aprovechando los grandes rios, su diversidad de climas 'y su ato indice
de mano de obra.



1.3. Formulacion del problema

¢Como afecta la creacidn de un departamento de busqueda de mercados internacionales
para exportar productos agricolas no tradicionales en la empresa Maderera Madeltro y
Anexos Cia. Ltda. en lacomercializacion hacia el mercado de la CAN?

CAUSA: Creacion de un departamento de bulsgueda de mercados

internacionales parala exportacion de productos agricolas no tradicionales.
UNIDAD DE ANALISIS: El mercado dela CAN.

EFECTO: La comercializacion de productos agricolas no tradicionales y la

rentabilidad que generara la exportacion.

En las paginas 108-114 encontrara mayor informacion detallada de la Comunidad
Andinade Naciones (CAN).

1.3.1. Objetivos

1.3.1.1. Objetivo general:

Crear un departamento de busqueda de mercados internacionales (CAN) para exportar
productos agricolas no tradicionales en la empresa Maderera Madeltro y Anexos Cia.
Ltda

1.3.1.2. Objetivos especificos:

» Redlizar un estudio de mercado, mediante la determinacion de la oferta y la
demanda

» Redlizar un estudio técnico para determinar el tamafio y la funcionalidad del
proyecto.

» Determinar mediante el estudio financiero lafactibilidad del proyecto.



» Establecer un sistema de capacitacion técnica de produccion y calidad a los
agricultores de la zona.

» Determinar los mecanismos logisticos a ser utilizados en |a exportacion.

1.4. Justificacion

1.4.1. Justificacion tedrica

El presente estudio busca basarse en esquemas y teorias para la determinacion de la
factibilidad del proyecto, mediante la aplicacioén de modelos 'y conceptos a seguir en la
elaboracion del presente trabgjo de factibilidad para la exportacion de productos
agricolas no tradicionales de la zona de Santo Domingo de los Tséchilas; através dela
aplicacion de la teoria de mercadeo, finanzas, administracion estratégica entre otros
temas gque sean de mucha importancia para que el mismo siga en gjecucién; para de esta
manera poder colaborar con la distribucion de este producto a nivel internacional
haciendo que las debilidades actuaes que tengan los productores agricolas se
transformen en fortalezas y de esta manera la produccién de los productos no
tradicionales no se quede en stop en nuestro pais y sus costos no sigan incrementando
en la produccion de tal manera que puedan volverse méas competitivos a nivel nacional e

internacional.

1.4.2. Justificacion metodolégica

El estudio de factibilidad parala creacion de un departamento de busqueda de mercados
internacionales y exportacion de productos agricolas de la zona de Santo Domingo, se
lo realiza mediante la investigacion de campo, aplicando las técnicas de investigacion
como encuestas, entrevistas y observacion, empleando adicionalmente instrumentos
como €l formulario de las encuestas, logrando asi obtener datos confiables que permitan

cuantificar la oferta de estos productos.



1.4.3. Justificacion practica

La elaboracion del presente trabajo, dara como resultados la oportunidad a los pequefios
productores agricolas de la zona de poder asociarse mediante una figurajuridica que los
represente a nivel internacional asi como también tecnificar sus cultivos mejorando asi
la calidad de sus productos para ser exportados con la ayuda oportuna del departamento
de busqueda de mercados y sin la necesidad de recurrir a la figura del exportador para

que él lo haga.

De esta manera se mejorara la calidad de vida de los productores agricolas asi como
también se dara inicio a la incentivacion en la produccion y exportacion de productos
ecuatorianos no tradicionales hacia otros mercados, empezando por 10s paises vecinos
como lo son: Colombia, Pert y Bolivia todos ellos miembros del la Comunidad Andina
de Naciones (CAN).

1.5. Importancia

Laimportancia del presente estudio de factibilidad para la creacion de un departamento
de busgueda de mercados internacionales para la exportacion de productos agricolas no
tradicionales de la zona de Santo Domingo de los Tsachilas, radica en € desarrollo
econdmico y socia que tendrian los agricultores y sus familias de la zona a través de la
utilizacion de dicho departamento, el mismo que se encargara de prestarle una ayuda

profesional y oportunaen la colocacion de sus productos a nivel internacional .



CAPITULO 11

ANTECEDENTES HISTORICOS

2.1. Antecedentes historicos

La empresa Maderera Madeltro y Anexos Cia. Ltda. nace como un proyecto del
Ingeniero Danilo Ruiz, ya que el mismo crecié en un ambiente maderero, debido a que
su padre se ha dedicado al sector maderero desde hace muchos afios atras, de forma
muy especia ala explotacion de madera en el bosque y vendiéndola de forma aserrada
en la ciudad de Quito a diferentes empresas. De esta manera a observar el trabagjo de
todalavida de su padre decide dar a esta labor un valor agregado, por o cual creadicha

empresa con €l fin de exportar madera procesada a mercados internacional es.

Madeltro se encuentra conformada por |0s siguientes socios:

e Ing. Danilo Ruiz con un 30%
e Ing. Manuel Ruiz con un 30%
e Sra PaolaRuiz con un 30%

e Ing. Carlos Lizano con un 10%

La empresa fue constituida legalmente el 17 de Junio de 2005, pero su primera
exportacion se realizo el 26 de Junio de 2006. Por lo tanto € tiempo que la empresa

llevarealizando actividades es alrededor de 3 afos.

En su constitucion, la empresa tiene como objeto dedicarse a la comercializacion,
compra, venta, industrializacion, distribucion, explotacion, exportacion e importacion
de productos madereros en todas sus fases y de productos terminados a base de madera.
La Cia. estara dirigida por la Junta General de Sociosy administrada por € Presidentey
el Gerente General quienes tendran las atribuciones que les compete de acuerdo a lo
expresado en |os estatutos de creacién de la empresa.



En la actualidad las actividades que redliza la empresa son: comprar la madera en
bloques, procesarla en forma de tablas o tiras dimensionadas y exportarla a diferentes
paises.

2.1.1. Ubicacion de la empresa

Laempresa Maderera Madeltro y Anexos Cia. Ltda. se encuentra ubicada en uno delos
sectores comerciales de Santo Domingo (Urb. Garcés Barreira, sector laY del Indio
Colorado; detras del Banco Pichincha).

La misma se encuentra ubicada en este sector debido a que ese terrero es de propiedad
de la familia Ruiz, los cuales son duefios de la empresa Maderera Madeltro y Anexos
Cia Ltda.

2.1.2. Tamaiio de la empresa

Considerando que la empresatiene 9 operarios pararealizar € proceso de produccion y
5 personas en |a parte operativa; ala empresa se la puede considerar como una pequefia

empresa.

2.1.3. Mision y Vision de la empresa

Mision

Satisfacer de manera eficiente y capaz alos consumidores de maderas finasy productos

madereros.
Vision

Ser una empresa lider productoray comercializadora de madera aserrada y de productos

madereros de buena calidad en el mercado exterior.
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2.1.4. FODA de la empresa

Fortalezas:

e Laempresacuenta con planta propia.
e Conocimiento de lalogistica del aprovechamiento forestal.
e Conocimiento del Comercio Exterior.

e Conocimiento de todo lo relacionado con la madera.

Oportunidades:

e Amplio mercado, yaque el negocio de la madera esta en todo e mundo.

e Créditos productivos por parte del gobierno nacional a empresas exportadoras, a
bajas tasas de interés.

e Crecimiento importante en los Ultimos afios de | as exportaciones ecuatorianas de
madera.

e Primeros pasos en la gjecucion de programas para definicion de aéreas de uso
exclusivo forestal y manejo sustentable de los recursos, por parte del Gobierno.

e Amplias zonas del pais con vocacion forestal.

e Crecimiento de los precios en los mercados. nacional e internacional.

e Creciente demanda anivel nacional e internacional en e mercado maderero.

Debilidades:

e Fatade un proceso de secado parala madera.
e Faltade capital detrabgo.
e Personal de produccion no capacitado.

e Lacapacidad instalada de la empresano llega a ser aprovechada ni en un 50%.

Amenazas:

e El climahumedo, que prevalece en la zona de Santo Domingo.
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e Largoinvierno, caracterizado por abundantes precipitaciones de lluvia.

e Gravesdeficiencias en latala, o que conllevaaun gran desperdicio.

e Escasainfraestructuravia paraacceder alos bosques.

e Deficiente capacitacion anivel de obrero ecuatoriano.

e Madera de mercados extranjeros con mayor calidad que la ecuatoriana, un
ejemplo de esto es |la madera proveniente de Brasil.

e Restricciones forestales por parte del gobierno nacional.

2.2. Caracteristicas del sector maderero

2.2.1. Caracteristicas del sector forestal

“El Ecuador dispone de zonas idoneas para e aprovechamiento forestal, que se
encuentra principalmente en la parte noroeste y region oriental del pais. El territorio
nacional consta de 27 millones de hectéreas, de las cuales el 42% se encuentra cubierto
por bosques; de este porcentgje alrededor de 7 millones de hectéreas se encuentran

catal ogadas como bosques potencia mente productores.”?

“De estos bosques productores se pueden aprovechar entre 25 y 50 metros cuadrados
por hectarea, |0 que supone que existen mas de 245 millones de metros cuadrados,
pudiendo aumentar esta cantidad a 2.6 millones de hectéreas adicionales con técnicas
adecuadas de forestacion. El Ecuador dispone de bosgues nativos ubicados en la
Amazonia (80%), mientras que una tercera parte de los bosques naturales estan
declarados como zonas protegidas. Esta es la reserva forestal del pais que tiene para

muchos afios més, siempre y cuando no haya un tipo de restriccién en el futuro.”?

“Las plantaciones forestales privadas alcanzan en la actualidad a mas de 100.000
hectareas, las especies mas comunes son eucalipto y pino. La provincia de Cotopaxi es
la favorecida, contando con un 18% del &rea plantada. En la region Costa hay

aproximadamente 8.500 hectareas sembradas de ochomay caucho. También se destacan

2 www.monografias.com.
® www.monografias.com.
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otras plantaciones de laurel, melina, pachaca y teca; especies muy demandadas en los
mercados internacionales y por la industria nacional. Una de las especies que ha
registrado un fuerte incremento en las cifras de exportaciéon ha sido la madera de balsa
(ochoma lego pus), actualmente existe mas de 20.000 hectéreas de plantaciones, las
cuales se exportan a mas de 45 paises en forma de tableros, laminas, bloques y madera

aserrada en dos calidades bésicas™*:

e Paramodelismo o grado A.
e Parausoindustrial.

“Ecuador es e primer exportador de madera de balsa a nivel mundial, también ocupa
uno de los primeros lugares como exportador de tableros contrachapados en
Sudamérica, después de Brasil y Chile, y € segundo como productor a nivel regional de
tableros MDF. También se exporta molduras, tableros aglomerados, parqué, puertas,
ventanas y otras manufacturas de madera. La capacidad productiva de la industria
maderera local excede la demandainterna, hecho que permite exportar en gran volumen

e importancia.”®

Entre los principal es destinos de las manufacturas de madera se encuentran:

e Estados Unidos.

e LaComunidad Andina de Naciones.

e LaUnion Europea.

e Algunos paises de Centroaméricay del Caribe.

e Japon.

“Laindustria de la madera se ha desarrollado notablemente, desde latala del arbol como

la madera procesada, y como laindustria de las manufacturas de madera.”®

* www.monografias.com.
> www.monografias.com.
® www.cideiber.com.
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L os recursos naturales son considerados como una riqueza potencial de todos los paises,
estos a su vez pueden ser renovables tales como los bosques, formaciones vegetales y
fauna (el agua y suelos agricolas) y no renovables tales como: el petréleo, las minas,

vetas de minerales, carbdn, antracita, etc.

“En e Ecuador se ha identificado a la deforestacion y la explotacion de los recursos
naturales, entre los principales problemas ambientales del pais, por 1o que, mediante
Decreto Ejecutivo del 30 de noviembre de 1998, el Gobierno declaro prioritaria y
urgente la actividad forestal. El Ecuador a través del Ministro de Ambiente ha
promovido un proceso amplio de discusion mediante la participacion de los principales
actores de la sociedad civil, a fin de lograr acuerdos para el manejo forestal sostenible
en el pais. Como resultado de este proceso, en la actualidad se cuenta con la estrategia
para € desarrollo de los bosques y areas protegidas del Ecuador, las reformas a
Reglamento General para la aplicacion de la Ley Forestal y de Conservacion de Areas
Naturales y Vida Silvestre, en el marco de las disposiciones constitucionales vigentes
gue promueven la conservacion y utilizacion sustentable de |os recursos naturales con la
participacion de las poblaciones involucradas y de conformidad con los convenios y

tratados internacionales.” ’

En la costa del Ecuador los bosques han sido explotados principalmente por los
habitantes con la fabricacion de urbanizaciones, € cultivo de camardn y la conversion
de tierras agricolas para la extraccion de petréleo. En la provincia de Esmeraldas, més
de un 90% de los manglares han sufrido transformaciones desde 1986 y en los bosques
de la sierra ecuatoriana, la perdida de la cubierta forestal ha conducido a una serie
degradacién medioambiental. En cambio en laregién amazonica oriental, €l crecimiento
de la industria petrolera en los afios 70 implicd en la deforestacion para acceder a los
pozos petroleros, la afluencia de inmigrantes de otras regiones, la degradacién
medioambiental y cambios acelerados en la situacion social de los indigenas. La

actividad minera también prevalece en la zona.

" www.mmrree.gov.ec.
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“El futuro de los bosques ecuatorianos depende, en parte, de los planes de manegjo
sostenible. Los mismos que requieren un conocimiento detallado de las caracteristicas
especiales y temporales de los bosgues. Son necesarios mas estudios técnicos sobre la
capacidad de los suelos, sus usos y la determinacion del estado de deforestaciéon en
aéreas especificas del Ecuador. Ademés, los andlisis fotogréficos satelitales de los
cambios geograficos y ecolégicos del terreno no siempre se basan en la suficiente

informacion y/o tecnologias actuales.”®

El sector forestal se caracteriza por falta de capacitacion y uso de técnicas adecuadas
para aprovechar en su mayor parte los bosgues. De cada 10 arboles talados solo se
aprovecha uno como producto terminado. Tampoco se ha investigado nuevas especies
que pueden ser tan productivas econdmicamente como |as especies exoticas, es por eso

gue de 3.000 &rboles existentes en €l pais solo se aprovechan de 20 a 30.

La madera en el bosgue se desperdicia por quema, aprovechando solo las trozas de
mayor volumen que equivale a un 60% del arbol, €l resto queda abandonado. Luego la
madera |lega a las aserradoras o fabricas en donde solo se aprovecha del 30 al 50%. Es
decir en todo e proceso productivo de la madera desde su corte hasta su
industrializacién se aprovecha un 6% de la capacidad comercial del bosque.

“La deforestacion en e pais se estima que es de 140.000 a 200.000 hectareas anuales,
debido a la tala de &boles, a la expansion agricola y la colonizaciéon. De los 5 a 6
millones de metros cubicos solo se aprovecha 1 millén, el resto es consumido de madera
irregular y desperdiciado por agricultores que clarean sus tierras para cultivos y
pastizales.”’

2.2.2. Produccion y consumo de madera en el Ecuador

L as principales empresas que se dedican alaindustria maderera son:

8 www.rcfa-cfan.org.
® www.areas—protegidas.org.



e Enchapes Decorativos (ENDESA).

e Plywood Ecuatoriana.

e Aserradero “El Roble”.
e Aglomerados Cotopaxi.
e Arboriente.

e MadeltroC.L.

e Codesa

e Maderagro SA.
e Madecab.

e MaderaAndina

Fuente: www.madera.fordag.comy AGROCALIDAD

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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La actividad maderera del Ecuador tiene aproximadamente 70 afios. De la superficie

que tiene, € 52 % tienen una vocacion forestal que equivale a 13'561.000 de Has.; €l

42.38 % se conserva cubierto con bosques naturales que corresponde a 11'473.000 de

Has., de las cuales el 80 % se encuentra en la amazonia, €l 13.00 % en € litora y el 7

% en lasierra; perteneciendo el 17.15% alos Sistemas Nacionales de Areas Protegidas,

el 8.83 % a areas de Bosgques y Vegetacion Protectores, € 7.02 % como Patrimonio
Forestal del Estado, y €l 9.28 % a otros Bosgques Naturales Privados. Solamente 165.000

hectéreas pertenece a plantaciones con bosques cultivados que se encuentran

relacionadas directamente con la industriay economia forestal del pais, que equivale al

0.01 % del territorio nacional.

TABLA N°. 3

PATRIMONIO FORESTAL DEL ECUADOR

(Millones de hectareas)

Superficie en

Estado h = %
ectareas

Patrimonio forestal del Estado 1°900.000 16
Bosgues y vegetaci dn protectores 2°391.029 21
Otros bosques natural es privados 2°'512.100 22
Sistema Nacional de Areas Protegidas 4°669.871 40
Plantaciones 165.000 1
TOTAL: 11°638.000 100%

Fuente: INEFAN, Diagndstico del sector forestal; 1997.

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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La tabla anterior nos indica que el patrimonio forestal del Ecuador es de 11°638.000
hectareas, teniendo como rubro mayor a sistema nacional de aéreas protegidas el cua
es de 4'669.871 hectéress.

TABLA N°. 4
CONSUMO MADERERO DEL BOSQUE NATIVO
Sector Metros Cuibicos %o
Industria. 450.000 5.3
Artesaniay peguefia industria. 1'210.000 14.2
Construcciones civiles, pallets, otros. 1°170.000 13.7
Lefia, carbon, desperdicios, contrabando. 57700.000 66.8
TOTAL: 8'530.000 100%

Fuente: www.fao.org.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

En el Ecuador la produccion y consumo de madera esta clasificada de acuerdo al cuadro
anterior (tabla 4). EI mismo gue indica que € 66.8% de la madera consumida en €l
Ecuador es:. |efia, carbon, desperdiciosy contrabando. Sin embargo la industria consume
el 5.3% de madera obteniendo ingresos considerables para €l pais.

2.2.3. Principales productos de exportacion del sector maderero

TABLA N°. 5
EXPORTACIONES DEL SETOR MADERA

M iosian Miles de USD
(FOB)
Chapas y tableros contrachapados y listonados 23.497,00
Balsa 18.342,00
Madera bruta 20.315,00
Tableros de fibra 5.221,00
Tableros aglomerados 4.421,00
Molduras 3.237,00
Palillos y cuchara, manufacturas, articulos de mesay flgjes 2.834,00
Muebles 1.496,00
Puertas, ventanas y marcos 1.032,00
M adera aserrada 885,00
Cajones, pallets, barrilesy duelas 828,00
Estatuillas, marqueteriay taracea 717,00
Tableros para parquets piezas de carpinteriay contraccion. 65,00
TOTAL: 82.890,00

Fuente: (CORPEI-ECUADOR); 1999.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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En la tabla podemos observar que en e sector maderero, las chapas y los tableros
contrachapados y listonados, ocupan e primer lugar en ingresos para e pais,
consumiendo apenas € 5,3% de madera. La madera con valor agregado adquiere mayor
valor econdémico, por lo tanto se debe considerar en la asesoria gubernamental para que
se implementen mas industrias y asi adquirir més ingresos. La madera en bruto genera

mucha utilidad pero ocupa mayor cantidad de madera prima.

La madera puede tener varios usos y acabados en el mercado exterior, entre mas valor
agregado tenga la madera mas rentable se hace €l oficio.

2.3. Caracteristicas del servicio

La empresa maderera Madeltro y Anexos Cia. Ltda., tiene por objetivo satisfacer las
necesidades de los productos de madera especialmente en el mercado internacional, a
través del proceso de industrializacion de la madera, evitando la colocacion del
producto en el mercado internacional en estado primario, es decir, en estado rolliza, sin
ningan valor agregado, situacién que ha generado precios no tan atractivos y poca
generacion de empleo. El grupo que conforma la empresa, tiene la experiencia
suficiente en esta actividad, ya que la mayoria de sus integrantes han estado en este éste
negocio por muchisimos afos, experiencia suficiente para asegurar su éxito,
pretendiendo cumplir con € objetivo prioritario de ampliar el volumen de produccion,
generando asi, nuevos empleos y una fuente de ingresos propios que mejorara las
condiciones de vida del grupo de personas que integran esta actividad, en unidad
productiva tanto de la empresa como de los empleados y trabgjadores, promoviendo un
desarrollo aternativo y sustentable en una actividad econdémica rentable.
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CAPITULO III

ESTUDIO DE MERCADO

“El estudio de mercado incluir4 algunas variables sociales, econdémicas y de tipo
demogréfico, entre ellas podemos mencionar los niveles de ingreso, el precio de los
bienes competitivos, los habitos de consumo, fijacion y control de precios, etc. En
consecuencia se trata de recopilar y analizar antecedentes que permitan determinar la

conveniencia o no de ofrecer un bien o servicio para atender una necesidad.”*°

Importancia

Es importante e estudio de mercado debido a que no solo hace énfasis en la
determinaciéon de la oferta y la demanda, también estudia otros factores como los
niveles de ingreso de las personas, sus gustos y preferencias por determinado bien o
servicio. Ademas mediante la utilizacion del estudio de mercado se puede determinar la
demanda insatisfecha que existe en e mercado dando lugar de esta manera a la
segmentacion del mismo.

3.1. Objetivos del estudio de mercado

3.1.1. Objetivo general

Conocer €l grado de demanda de asistencia en exportaciones, que tienen los productores
agricolas con capacidad de exportar; para determinar la posibilidad de crear un
departamento de busqueda de mercados internacionales (CAN) para productos agricolas
no tradicionales en la empresa Maderera Madeltro y Anexos Cia. Ltda., 2009 mediante
el andlisis del comportamiento de los consumidores de este servicio en Santo Domingo

de los Tsachilas.

10 ABRAHAM, Hernandez, formulacion y evaluacion de proyectos de inversion, cuarta edicion,
Internacional Thompson Editores, México, 2001.
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3.1.2. Objetivos especificos

=  Segmentar el mercado.

= Determinar el mercado objetivo.

= Determinar lademanda del departamento de blusgueda de mercados.

= Establecer la oferta del departamento de busqueda de mercados internacionales
en Santo Domingo de los Tsachilas.

= Determinar el tamafio adecuado para el proyecto.

» Definir las estrategias mas apropiadas de comercializacion y promocion.

3.2. El producto

“El producto es todo bien tangible o intangible a ser disefiado, producido y
comercializado. Son bienes tangibles, los productos fisicos que se pueden adquirir en
las tiendas y almacenes que se |os puede trasladar a los hogares, oficinas y a cualquier
otro sitio; los bienes intangibles o servicios son beneficios 0 satisfacciones que se

ofrecen en venta o que son provistos en conexion con la venta de un bien fisico.”**

En e caso del actual proyecto, € producto es un bien intangible. El servicio que se
pretende brindar consta de varios aspectos ya que se trata de una atencién especializada

acada uno de los clientes, e mismo que consta de:

1. Asesoria técnica de produccion y calidad

Asesoramiento enfocado a brindar al productor agricola toda la informacion
necesaria de como debe de producir sus productos, respetando las normas
internacionales de calidad del mercado de la CAN segin e producto a ser
exportado.

" MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y evaluacion de proyectos, 4ta. Edicion, Pag. 50-51.
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2. Asistencia en la exportacion

Este servicio constara de un variado pero esencial conjunto de servicios necesarios
paralarealizacién de todalalogistica de la exportacién del producto.

v" Consultoria en comercio exterior

| dentificacion de oportunidades y beneficios en otros mercados de la CAN, para
productores agricolas que se encuentran buscando nuevos nichos de mercados

para sus productos.

v Gestion de permisos y tramites ante dependencias

Intervencion ante diversas instancias como (AGROCALIDAD, CAE,
NAVIERASY DEMAS INSTITUCIONES), para solicitar permisosy realizar el
correspondiente seguimiento a los tramites necesarios que permiten realizar la

exportacion de las mercancias.

v' Comercio electrénico y negociacion

Proporcionar la mejor opcion en busqueda del mercado ideal de acuerdo a las
caracteristicas de los productos y del mercado, asi también como la debida

negociacion con el importador respetando |os términos de la misma.

v Cierre de la exportacion

Brindar a los productores la certeza de que sus mercancias van a ser vendidas,
cobradas y pagadas a precios segin el mercado internacional lo cotice; y, la
realizacion oportuna del papeleo necesario para concluir con la exportacion.
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3.3. Metodologia para la cuantificacion de la demanda

Se especifica a la demanda como: “La demanda es el deseo por un producto o servicio

que puede dar lugar a una compra.”*2

Se entiende por investigacion al “proceso que se identifica con € planteamiento de un
problema que requiere solucion, y para encontrarla € investigador tiene que construir
un disefio que le permita llegar a descubrir, explicar y s es posible predecir

probabil fsticamente determinadas situaciones.”

3.3.1. Métodos de investigacion
M étodos generales:
v Deductivo

“Parte de lo general alo especifico, parte de datos general es aceptados como validos
y por medio de juicios o razonamientos l6gicos pueden deducirse varias

suposiciones.” **

v" Inductivo

“Va de lo particular a lo general. Es aquel que partiendo de casos particulares

permite llegar a conclusiones generales.”

v' Analisis

“Es la descomposicion del todo en sus partes. Analizar es separar un conocimiento

0 un objeto de las partes que lo estructuran; es decir, halar los principios y las

relaciones, |as dependencias que existen en un todo.”

2 STANLEY Rudiger, Economia, Segunda Edicién, 2002, P4g. 54.

13 ZORRILLA Arena Santiago, Introduccién alametodologia de lainvestigacion, (ed.Melo S.A, México
DF, Julio de 1988), p. 44.

141516 7ORRILLA Torres X, Cervo, Bervian., Metodologia de la investigacion, Macgraw Hill
interamericana Editores s.a. dec. v. Pag.: 21;22;23;24:25.
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v" Sintesis

El andlisis presupone a la sintesis, y viceversa. Andlisis y sintesis son de manera
correlativa y absoluta inseparables. La sintesis es una totalidad la cual contiene

todo el sistema de relaciones.

“Sintetizar es rehacer, recomponer, decir o representar mucho en un poco, de
manera fiel, justa y clara. Esto se logra cuando se reestructura un todo en forma

condensada a través de un proceso progresivo y sistemético.”*’

Para €l desarrollo del presente proyecto, se utilizara cuatro métodos de investigacion
los mismos que ya fueron mencionados con anterioridad. ElI primer tipo de
investigacion general escogido el método deductivo el cual nos permite ir de lo general
alo particular, partiendo en nuestro proyecto de la seleccion de la poblacién total a la

determinacién de la muestra que va ha ser sujeta de estudio.

El segundo método escogido es el Inductivo ya que va de lo particular alo genera, es
fundamental utilizar este método debido a que una vez redizada las encuestas, y
estudiada la muestra se procede a desarrollar una tendencia sobre el comportamiento de
todalapoblacién que es sujeto de estudio. Este método posee gran ventaja debido a que
permite que €l investigador pueda ponerse en contacto con la realidad ya que va de lo
especifico de los objetos ala unidad de los conceptos, esta induccién se da cuando se
estudia un conjunto de grupos pequefios ya gue se puede estudiar todos de una forma
relativa y objetiva. Sin e respectivo andlisis se hace confusa y superficia la
informacion obtenida y sin la sintesis es incompleta, s no se utiliza estas dos formas
juntas o de una manera relacionada la informacion obtenida es confusa e

incomprensible y ademas podria arrojar datos gjenos a la realidad.

17 ZORRILLA Torres X, Cervo, Bervian., Metodologia de la investigacion, Macgraw Hill interamericana
Editoress.a. dec. v. Pag.: 21;22;23;24:25.
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3.4. Estudio del proyecto

3.4.1. Area de influencia del proyecto

El &rea de influencia para €l presente proyecto esta establecida en Santo Domingo y sus
zonas predominio, ya que las personas que desean hacer uso del servicio, estan ubicadas
en estos lugares situacion que beneficia directamente a nuestra organizacion. Por 1o

tanto dicho proyecto esta dirigido ala ciudadaniadel arearural.

Tomando en consideracion estas caracteristicas, se considera como area de influencia la

mencionada con anterioridad, ya que asi permite obtener un andlisis veridico.

3.4.2. Definicion del mercado objetivo

“Es €&l conjunto de consumidores de un determinado producto, al cua la empresa dirige
todos sus esfuerzos de mercadotecnia, con €l fin de captar su atencion, generar interésy

provocar lacompradel producto ofrecido.”*®

El mercado objetivo a cual esta dirigido el proyecto esta claramente definido; para
productores agricolas que tienen la capacidad de exportar sus productos no
tradicionales.

3.4.3. Vida util del proyecto

En cuanto a la vida util del proyecto en base a la norma técnica del disefio y
elaboracion de proyectos, se determina para un periodo de cinco afos, en los cuales se
producira crecimiento poblacional, cambios sociales, econdmicos, los cuales estan
tomados en consideracion paralarealizacion del presente proyecto.

8 PADILLA Jara Francisco, Fundamentos de mercadotecnia, UTE 2002, P4g. 10.
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3.4.4. Metodologia

Se ha procedido arealizar unainvestigacion cuantitativa de tipo descriptivo, mediante la
utilizacion de encuestas dirigidas a los productores agricolas de la zona de Santo
Domingo de los Tsachilasy sus principales zonas de influencia.

3.4.4.1. Estudio cuantitativo

e Poblaciéon: Productores agricolas de la zona de Santo Domingo de los Tséchilas
y sus principales zonas de influencia.
e Herramienta: Se utiliz0 la encuesta. Para encontrarla ver anexo |.

e Método de muestreo: Se empleo € Método Aleatorio Simple.

3.4.5. La muestra

La informacién para e presente proyecto ha sido obtenida a través de las fuentes del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), mediante esta informacion se puede
satisfacer |os requerimientos para estimar la poblacidén econdémicamente activa de Santo

Domingo de los Tsachilasy sus zonas de influencia.

TABLA N°. 6

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 5 ANOS Y MAS, POR SEXO
SEGUN GRUPOS OCUPACIONALES

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Grupos de ocupacion Total Total Total Total Total Total Total
TOTAL 101.423 | 105.176 | 109.067 | 113.103 | 117.287 | 121.627 | 126.127
Técnicos 6.501 | 10.254 | 10.633 | 11.026 | 11.434 | 11.858 | 12.296

Empleados de oficina 3856 | 7609 | 7.890 | 8182 | 8485 | 8.799 9.124
Trab. delos servicios 17.305 | 21.058 | 21.837 | 22.645 | 23483 | 24.351 | 25.252
Agricultores 12575 | 16.328 | 16932 | 17.558 | 18.208 | 18.882 | 19.580
Operariosy operadores de maguinarias 23814 | 27567 | 28587 | 29.644 | 30.741 | 31.879 | 33.058
Trab. no calificados 27459 | 31212 | 32.366 | 33564 | 34.806 | 36.094 | 37.429
otros 9.913 | 13666 | 14.171 | 14.696 | 15239 | 15.803 | 16.388

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticasy Censos.

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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A partir de esta informacion de tipo secundaria, que se encuentra disponible a través de
la pagina web del (INEC) Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, “POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA DE 5 ANOS Y MAS, POR SEXO SEGUN GRUPOS
OCUPACIONALES - Pichincha - Santo Domingo, PERIODO 2001-2007"; las
proyecciones del INEC mostradas en latabla anterior constan partir del afio 2001 hasta
el 2007, del cua se utilizara la informacion historica correspondiente a grupo

ocupacional de “Agricultores’.

“Entendiéndose por Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) a término acufiado por
la ciencia econdmica para describir, dentro de cierto universo de poblacion delimitado,
de personas gue son capaces de trabajar y 1o hacen. Se refiere ala fraccion perteneciente
a la Poblacion Activa (también llamada poblacion en edad econémicamente activa o

PEA), que actual mente tiene trabajo.” *°

La definicion de este subconjunto varia de acuerdo a la legislacion o convencién de
cada pais o regién econdémica con relacion a su informacion demografica particular y

caracteristicas sociales propias.

Larealidad demogréfica, econdmicay socia hace que la definicidn de poblacion activa

cambie de acuerdo con estas circunstancias y necesidades.

3.5. Diseiio estadistico para la prueba

En el presente proyecto se hatrabajado con la férmula de la poblacion finita, basados en
el concepto que todo proyecto tiene poblacidn finita, motivo por € cual se procede a
disefio estadistico, e mismo que permitird determinar el nimero exacto de la muestra
con la cua se trabgjara a lo largo del proyecto de creacion del departamento de
busqueda de mercados internacionales de la empresa Maderera Madeltro y Anexos Cia.
Ltda

19 www.wikipedia.com.
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3.5.1. Calculo de la muestra total y sus componentes

Para €l respectivo clculo del nimero de encuestas a ser aplicadas se utilizara la

siguiente formula, de la cual se detalla sus componentes como sigue.

. Z*XNxPxQ
g*(N —1) + Z°xPxQ
Donde:
N = Tamario de la poblacién.
n = Tamano de la muestra.
Z = Nivel de confianza.
= Error estandar, méximo error permisible.
P = Probabilidad de éxito.

= Probabilidad de fracaso.

A continuacion se procede arealizar € célculo respectivo del tamafio de la muestra.

TABLA N°.7
CALCULO DE LA MUESTRA TOTAL

N= Tamafio de la poblacion 19.580

= Factor de confianza del 95% que representaal 1.96 1.96
P= Probabilidad de éxito 50%

= Probabilidad de fracaso 50%
E= Error méxima de confianza 8.90%
n= Tamaiio de la muestra 120

Fuente: |nvestigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Lainformacion obtenida se resume en |os siguientes datos:

e Unidad muestral: Agricultores de Santo Domingo de los Tséchilas y sus zonas
de influencia.

e Marco muestral: Encuestas aplicadas a los agricultores de Santo Domingo de
los Tséchilas y sus principales zonas de influencia, en representacion de la
unidad muestral.

e Método de muestreo: Método probabilistico, con poblacion finita.
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e Toma de la muestra: 120 personas.

Una vez obtenido el tamafio de la muestra, o €l nimero de encuetas a ser aplicadas se
procedié a determinar el nimero de cuestionarios de acuerdo a las actividades de los

agricultores.

3.6. Trabajo de campo

El trabajo de campo realizado estuvo bgjo e compromiso de la persona responsable
del desarrollo del proyecto, quien tuvo la responsabilidad de inspeccionar €l area y
receptar la informacion a base de encuestas que fueron realizadas de manera individual
a cada sujeto de estudio (Agricultores de Santo Domingo de los Tséchilas y sus zonas
de influencia), las encuestas tenian preguntas que permitieron obtener informacién

valiosa.

3.7. Procesamiento de la informacion

Una vez recolecta, ordena, consolidada, clasificada y tabulada la informacion obtenida
de cada sujeto de estudio, se procedi6 areadizar graficas estadisticas que nos permitan
visualizar de mejor manera la informacion obtenida, la cual se presenta a continuacion
con resultados cuantitativos a través de métodos estadisticos, en base a los cuales se

procede al andlisis de cada uno de los mismos para su posterior toma de decisiones.

3.7.1. Tabulacion y analisis de las encuestas

Dirigida a: La poblacion de productores agricolas de la zona de Santo Domingo de los

Tsachilasy sus principales zonas de influencia.

Objetivo: Determinar |a necesidad del servicio de asistencia en exportaciones para los
productores agricolas, de la zona de Santo Domingo de los Tsachilas y sus zonas de

influencia.

Con los resultados obtenidos se podra determinar la demanda, € grado de aceptacién

para lacreaciéon del departamento de busqueda de mercados, la disposicion de dar una
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comision por la asistencia en la exportacion y las preferencias en lo referente a los

servicios que ofrecera el departamento.

3.7.2 Analisis en base a los resultados obtenidos

Una vez aplicada la encuesta a nuestro universo de estudio, se procedié a analizar cada

unade las respuestas del cuestionario; como sigue a continuaci on:

1. ;Cual es el producto que estin produciendo o comercializando en la

actualidad?
TABLA DE ENCUESTAS No. 1
DETERMINACION DEL PRODUCTO
RESPUESTA CANTIDAD %
CACAQ 20 17%
MALANGA 32 27%
MARACUYA 12 10%
PALMITO 4 3%
PINA MD2 4 3%
PLATANO BARRAGANETE 20 17%
YUCA 28 23%
TOTAL: 120 100%

Fuente: |nvestigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 1
DETERMINACION DEL PRODUCTO

m CACAO B MALANGA

B MARACUYA H PALMITO

= PINA MD2 = PLATANO BARRAGANETE
YUCA

3%

3%

Fuente: |nvestigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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De acuerdo con los datos obtenidos se puede determinar que la oferta exportadora de los
productores en la zona de Santo Domingo de los Tsachilas y sus zonas de influencia es
muy diversificada; de los cuales los productos més sobresalientes son: la malanga 27%,
yuca 23%, plétano barraganete 17%, cacao 17% asi también se puede evidenciar la
produccion de otros productos tales como: maracuya, palmito y pifia en muy bajas
proporciones. Por o tanto cabe resaltar que la malanga es € producto més producido o
comercializado en la actualidad y por o tanto con mayor probabilidad de ser vendido a

nivel internacional, en el caso de ser aprovechado el potencia de produccion de la zona.

2. (Cual es la unidad de medida en la que venden su produccion?

TABLA DE ENCUESTAS No. 2
COMO LO VENDE EL PRODUCTOR

RESPUESTA CANTIDAD %
CAJAS 36 30%
QUINTALES 24 20%
TONELADAS 8 7%
UNIDADES 40 33%
OTROS 12 10%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 2
COMO LO VENDE EL PRODUCTOR

m CAJAS mQUINTALES = TONELADAS m UNIDADES m OTROS

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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En la actualidad los productores realizan las ventas de sus productos en su mayoria por
unidades la misma que es la de mayor incidencia que todas 33%, seguida por laventaen
cajas 30%, y sucesivamente continla la venta por quintales 20%, la venta en otras
unidades de medida como (kilos y fundas) 10%, y por ultimo le sigue la venta por
toneladas 7%. Lo que nos da a entender que en su mayoria los productos de la zona
estan siendo comercializados a por menor, solamente para consumo interno de la
provinciay no son siquiera vendidos a nivel naciona y mucho menos internacional; por
lo cual se hace necesaria la capacitacién técnica de produccién a los agricultores para
gue conozcan nuevas formas y normas de calidad que van desde €l estudio de |os suelos
hasta el sembrado, produccién y cosecha de los productos los cuales de seguir esta

directriz pueden ser tranquilamente exportados.

3. (Ha realizado exportaciones?

TABLA DE ENCUESTAS No. 3
PERSONAS QUE REALIZAN EXPORTACIONES

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 120 100%
TOTAL: 120 100%

Fuente: |nvestigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 3
PERSONAS QUE REALIZAN EXPORTACIONES

mSI mNO

0%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Se obtuvo como resultado que el 100% de las personas encuestadas jamas han realizado
alguna exportacion de sus productos, 1o que nos brinda la amplia posibilidad de que
estas personas se puedan convertir en potenciales clientes y futuros exportadores. A mas
de esto contribuiria a reactivar la economia de nuestro pais, ya que proporcionaria
puestos de empleo, se harian producir cientos de hectéreas de terreno que se encuentran
como potreros en los mejores casos y permitiria diversificar la oferta exportable de

nuestro pais con los mejores estdndares de calidad.

4. ;Conoce cuales son las especificaciones requeridas para exportar?

TABLA DE ENCUESTAS No. 4
CONOCIMIENTO DE LAS ESPECIFICACIONES PARA EXPORTAR

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 12 10%
NO 108 90%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 4
CONOCIMIENTO DE LAS ESPECIFICACIONES PARA EXPORTAR

SI = NO

0%

90%

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.
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El 90% de la poblacién encuestada no conoce absolutamente nada acerca de las
especificaciones requeridas para exportar (empaques, embalajes, aranceles, costos de
fletes, mejores destinos, entre otros); mientras que apenas un 10% de los encuestados
tiene una leve idea de cudles son los requisitos necesarios para enviar su producto al
extranjero. Motivo por el cual se hace necesario € oportuno asesoramiento por parte de
personas entendidas en e tema del comercio internacional, las cuales faciliten el tramite

y papeleo que implicalaexportacién alos productores agricolas.

5. (Por qué no ha realizado exportaciones?

TABLA DE ENCUESTAS No. 5
CAUSAS PARA LA FALTA DE EXPORTACIONES

RESPUESTA CANTIDAD %
FALTA DE ASESORAMIENTO 44 37%
FALTA DE DINERO, PARA INVERTIR 60 50%
OTROS 16 13%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 5
CAUSAS PARA LA FALTA DE EXPORTACIONES

B FALTA DE ASESORAMIENTO
B FALTA DE DINERO, PARA INVERTIR
OTROS

13%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Varias de las razones por las cuales los productores agricolas no han realizado ninguna

exportacion de sus productos alguna vez, se debe a que en su mayor parte e 50%; no
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cuenta con €l dinero suficiente para poder invertir tanto en los costos de produccién
como también en los costos necesarios para realizar la exportacién; se pudo ademas
determinar que & 37% no han realizado exportaciones debido Unicamente a la falta de
asesoramiento para realizar la actividad exportadora, asi también se determiné que un
13% de los agricultores no han realizado exportaciones por otros motivos. Esto quiere
decir que en nuestra provincia los productores no explotan a maximo la capacidad
agricola de sustierras por lo que es de vital importancia que e gobierno naciona brinde
apoyo econdmico a los agricultores atreves del otorgamiento de créditos blandos los
cuales puedan ser cancelados a un tiempo prudencia para de esta manera incentivar a

tener una cultura exportadora con la ayuda de profesional es capacitados.

6. ;(Usted conoce los beneficios de exportar al mercado de la CAN (Colombia,

Peru, Bolivia)?

TABLA DE ENCUESTAS No. 6
BENEFICIOS DEL MERCADO DE LA CAN

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 20 17%
NO 100 83%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 6
BENEFICIOS DEL MERCADO DE LA CAN

mS| mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.



Se puede observar que el 17% de la poblacién tiene conocimiento sobre los beneficios
de exportar nuestros productos a mercado de la CAN, mientras que la amplia mayoria
del 83% de la poblacién encuestada esta totalmente desinformada sobre este tema, sin
embargo se ha procedido a explicar varias de las ventgjas de vender 1os productos de la
zona a nuestros hermanos vecinos. Una vez mas queda ratificado que €
desconocimiento junto con la falta de orientacién puede causar que los agricultores ni
siquiera tengan la minima idea de todos los beneficios que conlleva realizar negocios a
nivel internacional con los paises miembros de la Comunidad Andina de Naciones y

mucho menos de aspirar a vender sus productos a uno de ellos.

7. ;Usted estaria dispuesto a dar una comision a quienes le faciliten la exportacion

de su producto?

TABLA DE ENCUESTAS N°. 7
COMISION A LA EXPORTACION

RESPUESTA CANTIDAD %
Sl 104 87%
NO 16 13%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 7
COMISION A LA EXPORTACION

mS| mNO

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.



35

El andlisis de esta respuesta es muy importante dado que agui se determina la
disposicion de los productores de pagar o no una comisién por la asistencia en la
exportaciéon de sus productos que le brindaria € departamento de busgueda de
mercados, para lo cua es de vita trascendencia determinar el célculo de los
demandantes del servicio dentro del proyecto, obteniendo como resultado que € 87% de
las personas estarian dispuestas a pagar una comision mientras que apenas un 13% no lo
haria. Debido a la rotunda aceptacion de la mayoria de los productores agricolas a dar
una comision por la exportacion queda evidenciado la acogida del mencionado servicio

y por lo tanto la posibilidad de hacer realidad este proyecto.

8. (Qué opina usted de que se cree un departamento de asistencia en

exportaciones?

TABLA DE ENCUESTAS N°. 8
CREACION DEL DEPARTAMENTO DE ASISTENCIA EN EXPORTACIONES

RESPUESTA CANTIDAD %
EXELENTE IDEA 32 27%
BUENA IDEA 88 73%
REGULAR IDEA 0 0%
MALA IDEA 0 0%
TOTAL: 120 100%

Fuente: |nvestigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 8
CREACION DEL DEPARTAMENTO DE ASISTENCIA EN EXPORTACIONES

W EXELENTE IDEA m BUENA IDEA REGULAR IDEA ® MALA IDEA

0%~ _0%

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Se determino que el 27% de los encuestados opinan que la creacion de un departamento
de asistencia en exportaciones es una excelente idea, mientras que el otro 73% opinan
gue es una buenaidea. Lo cual es muy propicio yaque asi se demuestra la aceptacién de
los agricultores a este proyecto e mismo que a ser de su agrado puede ser
implementado con mayor facilidad y en un futuro no muy distante incluso puede servir
de plan piloto para nuevos y mejores programas de inclusién con los agricultores como

sus propios jefes.

9. ;Qué servicios le gustaria que le ofreciera él departamento de asistencia en

exportaciones?
TABLA DE ENCUESTAS N°. 9
SERVICIOS DEL. DEPARTAMENTO
RESPUESTA CANTIDAD %
ASESORIA 76 63%
ASISTENCIA EN EXPORTACIONES 20 17%
INTERMEDIACION EN LA NEGOCIACION 24 20%
OTROS 0 0%
TOTAL: 120 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA DE ENCUESTAS No. 9
SERVICIOS DEL. DEPARTAMENTO

B ASESORIA

B ASISTENCIA EN EXPORTACIONES
INTERMEDIACION EN LA NEGOCIACION

m OTROS

0%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Antes de realizar esta pregunta se procedio a explicar alos encuestados en qué consiste
el sinnimero de servicios que € departamento de asistencia en exportaciones les
prestaria, realizada la pregunta se obtuvo que un 63% de los encuestados opindé que
necesitaban asesoria para redlizar sus exportaciones, un 17% asistencia en
exportaciones, y €l 20% restante intermediacion en la negociacion; por lo que cabe
indicar que los productores agricolas necesitan de gente especializada que les ayuden en

todo el proceso que implica exportar un producto antes, durante y después del mismo.

3.7.3. Analisis general de la encuesta

De acuerdo alainvestigacion realizada en la zona de Santo Domingo de los Tsachilas y
sus principales zonas de influencia, se puede determinar que existe una diversidad de
productos que se cultivan en este sector, entre los mas destacados estén: la malanga, la
yuca, € cacao y €l plétano barraganete asi como también se hace notar la presencia de
productos menos sobresalientes pero que no degjan de ser importantes como: la
maracuya, € palmito y la pifia, entre otros; los cuales son vendidos en diferentes
unidades de medida, como en unidades que es € caso del plédtano barraganete, |a pifia,

lamalangay layuca, asi también por cajas, quintales entre otras presentaciones.

En cuanto a los productores se pudo evidenciar que jamas ninguno de los encuestados
han realizado exportaciones, y que en su mayoria no tienen ni idea de cudes son las
especificaciones requeridas para exportar ni mucho menos conocen cuales son las
ventgjas o beneficios que conlleva venderle productos a nuestros hermanos vecinos
miembros de la CAN (Colombia, Pert1 y Bolivia). Toda esta problemética se da debi6 a
diferentes factores; entre ellos la fata de asesoramiento para redlizar la actividad
exportadora conjugada con la falta de dinero suficiente para poder invertir tanto en los

costos asociados con € cultivo y su posterior exportacion.

Por o tanto se puede decir que existe la necesidad imperiosa de asesoria técnicay de
calidad de los productos, asistencia en la exportacion, asi como intermediacion en la

negociacion en todas sus diferentes fases, de la mano de personas que conozcan afondo
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del tema y que estén dispuestos a brindarle toda la ayuda necesaria, por lo cual los

productores a cambio de todo esto estan dispuestas a pagar por dichos servicios.

3.8. Cuantificacion de la demanda

En e estudio de mercado, la cuantificacion de la demanda se basa en e segmento
establecido, y ayuda a determinar la cantidad de consumo del servicio en € afo. Parala
realizacion del presente estudio hemos tomado como referencia informacion
proporcionada por una fuente confiable que es el INEC (Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos). Este estudio permitié identificar una demanda potencial de

nuestros posibles clientes.

3.8.1. Proyeccion de la demanda

Para proceder a realizar la proyeccién de la demanda se ha decido tomar como base la
TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL (TCPA), la misma que ha sido
seleccionada debido a margen de subjetividad que presentan los datos, y asi de esta

manera se |os puede considerar alos datos de una maneramas real.

“La Tasa de Crecimiento Promedio Anual.- Es la variacion (aumento, reduccion, o bien
ausencia de cambio) de un indicador en un periodo dado, expresado como porcentaje
del indicador a comienzo del periodo. Las tasas de crecimiento contienen varios
conjuntos de informacién. El primero es si hay 0 no variacion; el segundo es qué
direccién toma la variacion (aumento o reduccion), y €l tercero es con gqué velocidad
estd ocurriendo esta variacion. Por gemplo, si latasa de crecimiento del PNB de un pais
en un afno dado es mayor o menor gue cero, ha habido una variacion en la cantidad de

bienesy servicios producidos ese afio.” %

20 www.monografias.com.
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M=C(1+i*t)
Donde;
M = Monto.
C = Capital.
i = Tasadeinterés.
t = Tiempo.
TABLA N°. 8

PROYECCION DE CRECIMIENTO DE LA POBLACION
APLICANDO EL METODO DE TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL

N° Aios PEA (Agricultores) | % de Crecimiento
1 2001 12.575
2 2002 16.328 30%
3 2003 16.932 4%
4 2004 17.558 4%
5 2005 18.208 4%
6 2006 18.882 4%
7 2007 19.580 4%
8 2008 21.158 8%
9 2009 22.862 8%
10 2010 24.704 8%
11 2011 26.695 8%
12 2012 28.845 8%
13 2013 31.169 8%

Fuente: Investigacion directa.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Mediante el procedimiento realizado se demuestra e crecimiento paulatino de la
poblacion, € cual para el afio 2001 fue del 30%, del afio 2002 al 2007 fue del 4% y a
partir del afio 2008 al 2013 se espera un crecimiento porcentual del 8% por afio. Es asi
gue con este Ultimo porcentaje se procede aredlizar €l clculo de lademanda, la cual va

de lamano con el crecimiento de la poblacion.
3.8.2. Demanda insatisfecha y captacion del proyecto

“El objetivo del estudio de mercado es proyectar las cantidades de producto que la

poblacién estara dispuesta a consumir a los diferentes niveles de precios previstos.”*

2 www.gestiopolis.com.
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Demanda insatisfecha es la diferencia que hay entre la demanda y |a oferta del servicio
en cuestion. De tal forma que una vez obtenida la demanda y la oferta del servicio con
las respectivas proyecciones, se redliza e célculo de la demanda insatisfecha para cada
uno de los 5 afios de vida del proyecto. Este calculo permite realizar un analisis sobre la
factibilidad del proyecto, capacidad instaladay dimensiones del departamento.

Por ende el estudio de mercado demuestra la existencia de demandantes que quieren
satisfacer sus necesidades con €l servicio que se ofrece, siendo asi se procede a

mostrarlo en la siguiente tabla.

TABLA N°. 9
DEMANDA INSATISFECHA

ANOS | DEMANDA [ OFERTA | D.INSATISFECHA
2008 21.158 0 21.158

2009 22.862 0 22.862

2010 24.704 0 24.704

2011 26.695 0 26.695

2012 28.845 0 28.845

2013 31.169 0 31.169

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Mediante la realizacion de este calculo se demuestra la existencia de demanda
insatisfecha, debido la inexistencia de un sitio que realice dichas actividades y se
comprueba la viabilidad del presente proyecto, de esta manera se puede evidenciar que
el mercado esta en Optimas condiciones para que € departamento de busqueda de
mercados incursione con los servicios que oferta, con la finalidad de satisfacer una
cantidad determinada de la demanda.

El porcentaje que se pretende captar del total de la demanda insatisfecha es del 5% por
motivos de infraestructura, la cual en el futuro puede ser ampliada previa larealizacion
de varias obras civiles. En la siguiente tabla se muestra la capacidad anual proyectada

paralos afos de vida Util del proyecto.
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TABLA N°. 10
CAPTACION DEL PROYECTO

ANOS D. INSATISFECHA % CAPTACION | CAPACIDAD ANUAL
2008 21.158 1.058
2009 22.862 1.143
2010 24.704 1.235
5%
2011 26.695 1.335
2012 28.845 1.442
2013 31.169 1.558

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Aplicando el porcentaje meta de (5%) de captacién anual de la demanda insatisfecha se
visualiza la capacidad anual para cada uno de los afios proyectados, la misma que el

departamento esta en condiciones de satisfacer.

3.8.3. Analisis de la situacion de los productos exportables en Santo Domingo

De acuerdo con los datos histéricos proporcionados por la Agencia Ecuatoriana del
Aseguramiento de la Calidad del Agro (AGROCALIDAD) de Santo Domingo de los
Tséchilas, acerca de la informacién concerniente a las exportaciones de productos
agricolas de la zona desde €l afio 2005 hasta el 2008, se puede determinar o siguiente:

TABLA N°. 11
EXPORTACIONES POR PRODUCTOS DE SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS
ANOS
PROMEDIO DE
N°[ PRODUCTO 2005 | 2006 | 2007 | 2008 |TOTALTM|PESO %| orrvient sNUAL
1 |PiflaMD2 6.733,02] 18.419,10| 24.711,19| 26.846,67 76.709,98( 50% 72%
2 |Pl&tano Barraganete | 12.736,55| 1.179,30| 2.091,86| 1.858,58 17.866,29] 12% -8%
3 [Banano 23520 4.226,70( 4.83397| 8.259,86 17.555,73] 11% 594%
4 [Pamito procesado 3.037,20] 3247931 3.68253| 3.81231 13.779.97) 9% 8%
5 [PapayaHawa 2.087,65] 323254 369466 4.42755 13.442,40] 9% 30%
6 |Abaca 399,00 1.296,30[ 1.67250] 1.765,74 5.133,54] 3% 86%
7 (Mdanga 736,90 543,70 1.066,11| 1.029,89 3.376,60[ 2% 22%
8 [Yuca 1.494,70 992,66 2487,36] 2% -33,59%
9 |Semillade Pifia 419,30 580,75 414,98 154,69 1.569,72] 1% -18%
10]Limon 940,80 138,70 128,55 143,77 1.351,82] 1% -27%
TOTAL: 28.820,32| 32.865,02| 42.296,35| 49.291,72| 153.273,41| 100%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tséchilas).
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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GRAFICA N°. 1
EXPORTACIONES POR PRODUCTOS DE SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

POR PRODUCTO
H Limon B Semilla de Pifia M Yuca ® Malanga
W Abaca W Papaya Hawai  Palmito procesado  ® Banano

Platano Barraganete ® Pifia MD2
1%1% 2%

2%
3%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tséachilas).
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Segun lainformacion obtenida en cuanto a los principal es productos mas exportados de
la zona de Santo Domingo de los Tsachilas y sus principales zonas de influencia, se
puede visualizar una gran variedad de productos, de los cuaes € més importante de
todos es la pifia de variedad MD2, la misma que ocupa e 50% del total de toneladas
métricas exportadas en los Ultimos cuatro afios, seguida por € platano barraganete
(12%), €l banano (11%), €l palmito procesado (9%), la papaya hawé (9%) asi como
también del abacé, malanga, yuca, semilla de pifiay limén todos estos Ultimos en muy

baj os porcentajes.

En la tabla #11 se puede visualizar los datos concernientes Unicamente de los diez
principales productos que han sido mayormente exportados desde e afio 2005 al 2008
en Santo Domingo.
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TABLA No. 12
DESTINOS DE EXPORTACIONES DE SANTO DE LOS TSACHILAS

~

ANOS

.| PAISESDE PROMEDIO DE
N DESTINO 2005 | 2006 | 2007 | 2008 |TOTALTM|PESO %| ovorionno ninr
1 |Espafia 832505 7.75450] 11434,74] 1605820  43.572,58| 34% 27%

2 [Estados Unidos 368413 574821 488532 380841 1812607 14% 6%

3 [Japon 23520 4287,70| 492816 4.117,74]  13.568,80] 11% 574%

4 [Bélgica 66390 360460 243361 599083  12.692,94] 10% 186%

5 [Alemania 326999 149660 241893 227373 945925 7% 0%

6 |Francia 184930 174658 216963 203529  7.800,80] 6% 4%

7 [Holanda 380825 180742 84189 32478 678234 5% -56%

8 [Puerto Rico 312840  73470] 125087| 146176]  6.584,73| 5% 4%

9 [Amberes 377737 151033  5.287,70] 4% -60%
10|Colombia 38560 144505 207428] 98201  4.887.84] 4% 89%

TOTAL: 2534982 28.626,26] 36.223,80] 38.563,17] 128.763,05] 100%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tséchilas).
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

GRAFICA N°. 2
DESTINOS DE EXPORTACIONES DE SANTO DE LOS TSACHILAS

POR PAISES DE DESTINO

B Colombia B Amberes Puerto Rico M Holanda
M Francia Alemania Bélgica Japoén
Estados Unidos Espafa

4%

5%
34%

7%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tséchilas).
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

En cuanto a los diez principales destinos a los cuales nuestros productos han sido
exportados, sobresalen los mercados de Espaiia (34%), Estados Unidos (14%), Japon
(11%) y Bélgica (10%) a mas de estos tenemos como importantes socios comerciales a

los paises de Alemania, Francia, Holanda, Puerto Rico, Amberesy Colombia.



TABLA N°. 13
EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

ANOS
Ne° EMPRESA 2005 2006 2007 2008 |TOTAL TM|PESO %
1 |Terrasol Corp. SA 434236 | 7.260,54 | 14.050,17 | 19.41561 | 45.068,68 36%
2 |Exportadora Noboa 10.967,90 | 9.442,60 | 7.773,07 | 28.183,57 23%
3 |Fupordi SA 235,20 4.287,70 | 4.843,22 | 8.410,22 17.776,34 14%
4 (Incopalmito S.A 3.086,87 | 3.281,56 6.368,43 5%
5 |Geric S.A 3.056,30 | 2.870,83 193,18 6.120,31 5%
6 [Pretty LizaFruit SA| 3.890,90 | 1.340,70 104,01 5.335,61 4%
7 |Pirecuasa 143,30 3.691,40 838,36 4.673,06 4%
8 |Bio del Pacifico S.AA | 3.433,00 232,50 530,12 4.195,62 3%
9 |AmaiaMacias 2.085,20 528,80 783,24 121,19 3.518,43 3%
10 |Exporevans 90,00 675,10 1.055,80 | 1.662,26 3.483,16 3%
TOTAL: 17.132,96| 28.307,37| 37.146,48| 42.136,40 124.723,21| 100%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tsachilas).
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

GRAFICA N°. 3
EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

M Terrasol Corp. S.A POIE(pErtMoE 5OEO§A M Fupordi S.A
M Incopalmito S.A M GericS.A M Pretty Liza Fruit S.A
Pirecuasa Bio del Pacifico S.A Amalia Macias
Exporevans
4% 3% 3%3%

4%
5%

5%

Fuente: AGROCALIDAD (Sto-Dgo. de los Tsachilas.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Finalmente en cuanto a las diez empresas y personas naturales gque registran mayores
actividades de exportacion de productos agricolas de la zona, tenemos que Terrasol

Corp. SA esla empresa que encabeza € listado (36%), seguida por Exportadora Noboa
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(23%) y Fupordi S.A. (14%) las mismas que conforman el mayor porcentaje de ventas
en el extranjero entre & resto de empresas exportadoras de la provincia (73%), dichas
empresas han permanecido tanto en e mercado nacional como internacional por mas de

20 afos.

Para encontrar las exportaciones de Santo Domingo por rubros, productos y empresas

ver el anexo |1.

3.9. Cuantificacion de la oferta

“Se puede definir como el niumero de unidades de un determinado bien o servicio que
los productores estan dispuestos a vender a determinados precios, tomando en cuenta
siempre, € valor de la materia prima, €l desarrollo de la tecnologia, las variaciones
climaticas y e vaor de los bienes relacionados ya que estos parametros pueden

producir, cambios en la oferta de los bienes y servicios.” %

Mangjar la cuantificacion de la oferta seria un tema complejo en la mayoria de los
proyectos, debido a que las empresas que ofertan este servicio no brindan la
informacion requerida. Pero este no es el caso del presente proyecto, debido a que en
Santo Domingo no existe otra empresa que se dedique a la prestacion de los
mencionados servicios. Teniendo esta informacién se procedié a corroborarla mediante
la utilizacién de una pregunta en la encuesta realizada a la muestra seleccionada, en
donde los encuestados procedieron a contestar que ellos en su mayor parte no han

realizados exportaciones debido alafalta de asistenciay asesoramiento.

3.9.1. Oferta del proyecto

“La oferta es e nimero de unidades de un bien o servicio que los productores estan

dispuestos a vender a determinados precios.”?

2 PAEZ Antonio Roberto, Evaluacion y disefio de proyectos, Primera edicion, Quito enero 2000, Codeu
ediciones académicas, pag. 19.
% MENESES Edilberto. Preparacion y evaluacion de proyectos, Cuarta edicién, 2004.
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La oferta del presente proyecto estara dada por la cantidad de servicios que el
departamento de busgueda de mercados internacionales introduzca al mercado, es asi

gue la empresa se dedicara a prestar |os siguientes servicios:

e Consultoriaen comercio exterior.
e (Gestion de permisos y tramites ante dependencias.
e Comercio electronico y negociacion.

e Cierre de laexportacion.

Para proceder a la prestacion de estos servicios, € departamento utilizara métodos y
técnicas adecuadas para la produccion de los mismos, |0os mecanismos que se utilizaran

serén de calidad ya que estos son la base solida para €l desarrollo de la empresa.

Con €l andlisis realizado ala oferta del presente proyecto se puede concluir que consiste
en la puesta en marcha de la prestacion del servicio de calidad en el mercado, basado en

el desarrollo de un proceso eficiente y eficaz.

3.9.2. Comercializacion del bien o servicio

“Es el conjunto de actividades relacionadas con la transferencia de bienes y servicios
desde los productores hasta el consumidor final, existiendo canales de comercializacion
que utilizara la empresa, para vender el producto y los mecanismos de promocion a

utilizar.”?*

La comercidizacion del servicio se realizara de una manera directa entre el consumidor
y €l departamento, por supuesto sin descuidar que €l servicio debera ser de total agrado
para el consumidor, yaque si no es del agrado del cliente, nuestro servicio no tendra la

acogida esperada en el mercado.

2 \www.monografias.com/proyecto de inversion.
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3.9.3. Marketing Mix

“Es una herramienta administrativa que busca la satisfaccion del cliente mediante la
conjuncién de aspectos relacionados a producto, al precio, ala plaza, ala promocion y
la publicidad. Con el fin de posicionar un producto dado, en las preferencias del
consumidor.”?

Mediante la utilizacion del marketing mix se ha logrado determinar |as necesidades de
los consumidores através de lainvestigacion del mercado y € disefio del producto, o en
otros casos se ha logrado crear |as necesidades en las personas dando lugar a un éxito

rotundo en las ventas de |0s servicios.

La propuesta estratégica se basa en el andlisis detallado del marketing mix en el cua se
harareferenciaa producto, precio, promocion y publicidad.

3.9.3.1. Producto (servicio)

“Es el bien tangible o intangible que sirve para satisfacer una necesidad y un deseo.”

e Razoén social

Es una empresa dedicada a la prestacion de servicios, en cuanto a busgueda de
mercados internacionales, para productos no tradicionales de Santo Domingo y

sus principales zonas de influencia, el mismo que lleva por nombre:

“MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA.”

El departamento tendrd la mismarazén social de laempresa, puesto que de esta

manera nos permite lafamiliarizacion més rapida con la empresa.

2> SMITH Samuel, Marketing para PYMES, DK publishing, Edicién 2000, Pég. 30.
% OCEANO, Diccionario de Administracion y marketing, Edicion 1999, Pag. 57.
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e Marca

Para crear laidentificacion del departamento se eligio el siguiente nombre:

“MADEXPORT”

A continuacién enumero algunas de las caracteristicas que influyeron para la

eleccion:

v' Debido a que la palabra (MADE), proviene del nombre de la empresa
patrocinadora (MADELTRO) y (EXPORT) por que la finalidad del
departamento es larealizacion de la exportacién del producto.

v Indirectamente esta palabra se asocia, con la idea de que € producto es
hecho para exportar.

v" Esunapalabra corta y puede quedarse de maneraféacil en lamente delas

personas 0 consumidores.

e Logo

Para €l disefio del logo se ha pensado en un mundo globalizado, en € cual
nuestro pais se encuentra como actor principal dentro de la actividad exportadora
del mercado de la Comunidad Andina de Naciones (CAN); e mismo que es

representado en el siguiente gréfico:

GRAFICA N°. 4
LOGO

"La mejor manera de exportar, a su servicio

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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El logo presentado consta de varias caracteristicas particulares sobre €l servicio

gue se pretende ofertar:

v Se puede visualizar €l mapa de Américadel Sur, y en de é anuestro pais
del cual sale unas flechas hacia los paises miembros de la CAN
(Colombia, Perty Bolivia) mercados a los cuales se pretende realizar las
exportaciones de nuestros productos.

v' Asi también podemos observar el nombre de la empresa patrocinadora
“Madeltro y Anexos Cia. Ltda.”, alrededor del la esfera geogréfica.

v Y por ultimo aparece € slogan que identifica la actividad que realizara el
departamento “La mejor manera de exportar, a su servicio’, en otras
palabras es la realizacion de las exportaciones a través del departamento
de asistencia en exportaciones, €l cua se encontrard siempre a servicio
del publico.

e Cromatica

Seguin varias investigaciones que se han realizado sobre €l efecto de los colores
en las personas, se ha determinado que estos tienen efectos positivos en los

mMi SMoS.

No solo las palabras y las miradas transmiten emociones, a la hora de dar a
conocer un negocio 0 una empresa los colores que se utilizan dicen mucho de
ella, a continuacion se presenta e porqué de cada uno de los colores utilizados
en € disefio del logotipo.

v’ Café: Estabilidad, proteccion y seguridad.
Las letras que conforman el logo son de color café debido a que estas

representan estabilidad, proteccion y seguridad, que es precisamente lo

gue el departamento pretende reflgjar en sus servicios.
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v' Azul: Confianzay verdad

A més de ser e color del cielo y € mar; es un color gue transmite
confianza se lo suele asociar con la verdad, representa la ledtad, la
confianza, la sabiduria, la inteligencia, la fe, la verdad y la tranquilidad
todas estas cualidades necesarias para e buen desenvolvimiento del

departamento.

e Slogan

El slogan se defini6 estratégicamente pensando en la identificacion del servicio
que pretende dar e departamento, basdndonos en la premisa de ser un
departamento que brinda la mejor opcion exportadora para los productos

agricolas que se cultivan en la zona.

“Lamejor manera de exportar, a su servicio”

A més de esto el slogan indirectamente da a lector laidea de exportacion de

productos, de unaformadistintay mejorada de las convencionales.

3.9.3.2. Precio

“Es la cantidad monetaria que se le asigna a un bien o servicio, con la finalidad de

proceder al intercambio.”*’

Para la asignacion del precio del servicio que se pretende ofertar, se deben considerar
los costos de produccion del servicio, para poder brindar el servicio a un precio

adecuado que genere utilidad paralaempresa

Se consideraron las agencias que brindan el mismo servicio en otras ciudades del pais
como: Quito y Guayaquil. Para determinar €l precio de venta del servicio, e mismo que

debe ser competitivo y generar utilidades parala empresa.

" | AROUSSE, Diccionario de Administracién y marketing, Edicion 2002, P4g. 79.
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3.9.3.3. Plaza

“Se define como € sitio o lugar en donde se comercializa el producto o el servicio que
se ofrece a cual convergen los demandantes de los mismos; asi también se considera el
manejo efectivo del canal de distribucion, debiendo lograrse que e producto llegue a
lugar adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas. Inicialmente,

dependia de los fabricantes y ahora depende de ellamisma.”

En la mayoria de organizaciones y/o empresas existen intermediarios, por la cua pasan
los productores de bienes o servicios, hasta que llegan a consumidor final, cada uno de
los elementos que intervienen en esta cadena tiene sus propias necesidades especificas,

las cuales se las debe considerar parallegar a satisfacer a usuario final.

3.9.3.4. Promocion y publicidad

“Es dar aconocer el producto o servicio, con el fin dellamar el interés del consumidor y

lograr posicionarnos en sus preferencias.”?

La promocién de los servicios que brindard el departamento de busqueda de mercados,
tiene como base campafias publicitarias las cuales generaran interés e intriga en €l
consumidor, se utilizardn medios de comunicacion masiva. En la propuesta estratégica

se detalla e uso de estos medios de comunicacion.

Ademas se redlizara la promocion de la empresa mediante las relaciones publicas del
coordinador del departamento el cual realizara visitas empresariales a los potenciaes
clientes el mismo que dara a conocer afondo las ventajas, facilidades y demas aspectos
necesarios en la realizaciéon de la exportacién de los productos. Por ende sera esta
persona €l mayor responsable de promover la empresa entre |os grupos de interés que
son los clientes.

%8 \www.es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de mercadotecnia.
2 www.yahoorespuestas.es/publicidad_promocion/2005.
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3.10. Propuesta estratégica

Para desarrollar una propuesta estratégica adecuada, se debera fijar objetivos que

permitan dar lugar al cumplimiento de las metas propuestas.

Ademas se deben crear politicas, reglas, normas y directrices que permitan un
funcionamiento efectivo de la empresa, y un desempefio cordial entre comparieros de
trabgjo y directivos. De la misma forma cumplir con los requerimientos de los clientes
quienes exigiradn calidad y excelencia del servicio que reciben, permitiendo de esta

manera abarcar el mercado local y sus zonas de influencia.

3.10.1. Definicion del negocio

A continuacion se procede a definir os siguientes puntos.

3.10.1.1. ;Cuales son los clientes?

Se refiere a los individuos que reflejan o muestren interés en la realizacion de la

exportacién de su producto.

e Personas que tengan la capacidad monetaria de exportar hacia el mercado de
la Comunidad Andina un determinado producto de la zona.

e Contar con e numero de hectareas necesarias para poder cumplir con los
pedidos de los clientes.

e Poseer un nivel de ingresos medio, medio alto.

3.10.1.2. ;Cual es la necesidad del cliente?

L as necesidades de |os posibles clientes serian:

e Asesoramiento técnicay de calidad de los productos.

e Asistenciaen laexportacion.
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e Intermediacion en la negociacion.

3.10.1.3. ;Como satisfacer esta necesidad?

Al realizar la aplicacion de los fines para el cual € departamento fue creado, que es su
consecuente asistencia a lo largo del todo el proceso de la exportacién de un
determinado producto de manera que los productores puedan tener acceso a estos
servicios de alta calidad sin necesidad de recurrir aotras provincias para buscar quienes

los puedan ayudar.

3.10.2. Principios de gestion gerencial

Las normas o ideas fundamentales que regiran el pensamiento o la conducta dentro de la
administracion de la empresa, para cumplir con su mision se basaran en |os siguientes
principios de gestion gerencial:

e Enfoque centrado en el cliente interno.- Lo primordial es centrarnos en los
clientes internos que son las personas que requieren directamente los
servicios que presta e departamento de asistencia en exportaciones
(productores agricolas con capacidad para exportar).

e Enfoque centrado en el cliente externo.- Se refiere al compromiso y
responsabilidad que se adquiere con nuestro cliente externo (cliente en el
extranjero).

e Preocupaciéon por la mejora continua.-“ES |la responsabilidad de estar en
constante capacitacion, bajo € concepto de no estar satisfechos y estar
siempre en la busqueda de |a calidad. La calidad siempre puede mejorarse.”*

e Prevencion.- “La calidad no se consigue mediante la inspeccién sino

mediante la prevencion.”*!

*® MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y evaluacion de Proyectos, Ecuador 2004, editorial.
% BACA Urbina Gabriel, Evaluacion de Proyectos, MC. CRAW-Hill, México 2002.



e Cooperar con proveedores.- Se deben crear 1azos entre la organizacion y
los proveedores, por lo cual es necesario realizar una seleccion estrictade los
mismos que esta basada en calidad, eficiencia, eficacia, etc.

e Comunicacion.- Disefiar canales de comunicacion de tal manera que
permita que todo e personal tenga pleno conocimiento sobre los

acontecimientos y eventos que ocurren en la organizacion.

3.10.3. Valores corporativos

Las personas que laboren en e departamento de busgueda de mercados, se

comprometen a cumplir con |os siguientes valores corporativos.

e Honestidad.- Al momento de gecutar las operaciones y/o funciones en la
organizacioén se debe decir la verdad, a igua que cuando se relacionen con sus
comparieros.

e Puntualidad.- En & cumplimiento de todas y cada una de sus actividades y
obligaciones, ya gque se debe tener en cuenta que el tiempo es un recurso con
mucho valor debido a que no se puede recuperar €l tiempo perdido.

e Respeto.- Para con los comparieros, clientes, proveedores 'y superiores teniendo
en cuentalacortesiay el buen trato.

e Responsabilidad.- Cuando se gecuta las diferentes funciones con pasion y
entrega dando e mayor esfuerzo y e mejor desempefio en cada una de las
actividades que se redlice.

e Compromiso.- Al momento de contraer una obligacion por la palabra dada
tanto con nuestro cliente interno (agricultor), cliente externo (comprador del
producto), comparieros, superiores, proveedores, entre otros.

3.10.4. Vision del departamento
Satisfacer de manera eficiente y oportuna; la necesidad que tienen los agricultores con

perspectivas de exportacion de Santo Domingo de los Tsachilas y sus zonas de

influencia, de ampliar sus mercados hacia la Comunidad Andina de Naciones.
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3.10.5. Mision del departamento

Ser un departamento lider en asesoramiento y comercializacion del servicio de
asistencia en exportaciones, en Santo Domingo de los Tsachilas para el mercado de la
(CAN).

3.10.6. Objetivos corporativos

3.10.6.1. Objetivo corporativo general

Robustecer la actividad en el @rea de los servicios con recursos tecnoldgicos y talento
humano, basados en la idea del respeto y el bienestar enmarcando las actividades en la
obtencion de recursos econdmicos y sociales.

Programas y planes para el fortalecimiento institucional

Para que se cumplan los objetivos antes mencionados se procede a proponer 1os

siguientes programas y planes.
3.10.6.1.1. Programas
e Programas de investigacion.
e Desarrolloy capacitacién del talento humano.

e Programas de innovacion sobre servicios personalizados.

3.10.6.1.2. Planes

Capacitacion del talento humano.

Métodos de Informacion.

Plan de investigaci 6n sobre nuevos Servicios.
Busqueda constante de la calidad total.
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e Todas las acciones estdn encaminadas a lograr €l fortalecimiento de la
empresa y la eficiencia en cada una de las actividades, con € fin de poder

posicionarse en e mercado.

3.10.6.2. Objetivos corporativos especificos

e Posicionar en la mente del consumidor |os servicios que brinda la empresa,
en cuanto a la asistencia en la exportacion antes, durante y después de la
misma, ofertando un servicio de calidad a precios accesibles.

e Implementar un servicio de atencion personalizada a los clientes de manera
gue sientan confianza a momento de utilizar cualquiera de nuestros
servicios.

e Promover e consumo de los servicios del departamento, mediante la
utilizacion de la promocién y la publicidad para €l primer afio, creando
expectativa en los clientes.

e Incrementar las ventas en un 5% de manera anual, hasta cumplir con la
capacidad total del departamento.

e Desarrollar unaimagen corporativa, que permita que con facilidad se asocie
el nombre de la empresa con €l giro del negocio através de la comunicacion

visual.

3.10.7. Estrategias

En e mundo globalizado en & cual nos encontramos, se sabe que a corto y mediano
plazo solo podréan sobrevivir aguellas empresas que menos recursos desperdicien y que

den a conocer de mejor manera su producto.

Basados en estos parametros y debido a las diferentes caracteristicas que posee el
servicio que se pretende ofertar, se debe utilizar estrategias enfocadas a difundir de
mejor manera los servicios a brindarse. A continuacién se explica las estrategias

seleccionadas.
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3.10.7.1. Seleccion de las estrategias

Se puede definir a la estrategia Kaizen como: “El proceso continuo de andlisis de
situacion paralaadopcion proactiva de decisiones creativas e innovadoras tendientes a
incrementar de manera consistente la competitividad de la empresa mediante la mejora
continua de los productos, servicios y procesos (tanto productivos, como de apoyo y

planificacion).”

Una vez analizados los primeros pardmetros sobre la utilizacién de las estrategias, la
autora plantea la utilizacion directa de la estrategia Kaizen, debido a que se pretende
lograr liderazgo en costos, mediante la utilizacion de la mejora continua, gradual y
ordenada, ademas esta técnica busca la diferenciaciéon del servicio que brindara €l
departamento, en donde |a base principal es brindar un servicio de calidad, a un costo

adecuado por la produccion del servicio.

El objetivo es obtener resultados no sdlo en e corto plazo sino y por sobre todas las
cosas a largo plazo, la competitividad de la organizacién. Busca la mayor participacion
del mercado, con la mayor rentabilidad sobre la inversion, mediante el incremento del
valor agregado por empleado y los mejores indices de satisfacciones por parte de

clientesy consumidores.

Razon por la cua se plantea en primer lugar la utilizacion de la estrategia Kaizen, la
misma que busca encontrar la manera eficaz y eficiente de reduccion de costos, laforma
de lograrlo es mediante la utilizacion de la mejora continua Kaizen, que consiste en
gestionar los costos més no recortarlos, Kaizen lo que hace es supervisar 10os procesos
de desarrollo, en la produccién y venta de servicios, a mismo tiempo que trata de

reducir los costos o mantenerlos en niveles objetivos.

%2 www.estrategiskai zenarticul oensappiens_com.htm.
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3.10.7.2. Estrategias enfocadas a la promocion y publicidad

Para hablar de promocion y publicidad, primero se debe conocer qué es la
comunicacion, ya que es mediante ella que nos daremos a conocer. Cuando se habla de
comunicacion social, se busca transmitir la esencia de la empresa, |0 que somos, paralo
gue hemos sido creados.

“La estrategia de comunicacion consiste en definir con claridad quiénes somos y qué

ofrecemos, nada més y nada menos.”*

Al momento de dar a conocer 10 que somos y |o que ofrecemos de una manera clara,
persuasiva, pero simple logramos entablar una comunicacion con nuestro cliente y asi

obtenemos una retroalimentaci on.

Para dar a conocer nuestra empresa es fundamental la promociény la publicidad, siendo
estas dos estrategias muy importantes, es por esta razon que la promocion y la
publicidad son imprescindibles para el éxito de la empresa, sumada ala excelenciaen la
calidad del servicio, nos ayudara a posesionarnos en el mercado, motivo por € cual se
procedio a seleccionar 10s siguientes medios:

e Television
e Prensaescrita
e Péaginaweb

e Carpetas empresariales

3.10.7.2.1. Television

Se ha tomado la iniciativa de publicar en television, para lo cual se requiere la
elaboracion de un comercial de 10", el cua seratransmitido por Zaracay TV tres veces
por semana por el 1apso de seis meses.

% www.gestiopolis.com.
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TABLA N°. 14
COSTO DE LA PUBLICIDAD EN ZARACAY TV

DURACION TIPO PRECIO UNIT. VECES POR MES | TOTAL MENSUAL
10 Segundos Comercial $15,00 12 $180,00
$180,00

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Los comerciales en € canal Zaracay TV seran Unicamente transmitidos en las horas
pico, debido a alto rating televisivo que se registra en esas horas del dia.

3.10.7.2.2. Prensa escrita

Se pretende publicar en Diario “LaHora’, anuncios de ¥4 de pagina del departamento de
busqueda de marcados con las siguientes caracteristicas. dos publicaciones a la semana

por €l lapso de un afio, segun el siguiente model o.

GRAFICA N°. 5
MODELO DEL ANUNCIO EN EL PERIODICO

MADELTRO Y ANEXOS CIA LTDA.

SERVICIOS DE ASESORIA PARA
EXPORTACIONES

Somos una empresa conformada por profesionales con

experiencia en el manejo administrativo y operativo en
tramites de importacion y exportacion.

Andrea Zurita

Ofrecemos servicios de:

. . . COORDINADORA DEL
. Asgsorla -en comercio e.xterlor. DPTO. DE BUSQUEDA DE
. AS|sEenC|a en expo.rtauones. . . MERCADOS
. Dlsen.o de estrategias que,. permitan a nuestros.cllentes INTERNACIONALES
redu,ur sus costos y competir en un mundo globalizado. (CAN).
* Logistica. Telf: 2 753-722/ 086896777.
E mail:

Nuestra meta es brindarle soluciones integrales de )
madeltro@andinanet.net/

anny1720@hotmail.com.
Dir.: Av. Santa Rosa y Esmeraldas,

comercio exterior, para el mercado abierto de Ia
Comunidad Andina “CAN” (Colombia, Peru, Bolivia),
dentro de un marco de ejecutividad, confiabilidad,

tras del Banco del Pichincha sector la
seguridad y compromiso. v

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.



COSTO DE LA PUBLICACION EN DIARIO LA HORA

TABLA N°. 15
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Fuente: Diario “LaHora’.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

TIPO CARACTERISTICAS| PRECIO UNITARIO|VECES POR MES |TOTAL MENSUAL
Yy Full color $ 120,00 8 $ 960,00
TOTAL: $960,00

Se escogi6 redlizar las publicaciones del anuncio en el Diario “La Hora’, debido a la

gran demanda gue tiene este prestigioso medio de presa escrita en nuestra ciudad.

3.10.7.2.3. Pagina web

Se procede a la publicacion de la pagina web, en la cual se describe las bondades del

departamento de bulsgueda de mercados, y se promocionan los aspectos mas

importantes del mismo.

TABLA N°. 16
COSTO DE LA PAGINA WEB

CARACTERISTICAS PRECIO

Disefio $300,00

Hospedaje $40,00

Dominio $10,00

5 Cuentas de correo

3 Mantenimientos al afio

SUBTOTAL $350,00

IVA $42,00

TOTAL: $392,00

Fuente: Mundo Digital.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

A continuacion se muestra el modelo de pagina web a ser usada por € departamento de

blsqueda de mercados de la empresa maderera Madeltro y Anexos Cia. Ltda.
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GRAFICA N°. 6
MODELO DE LA PAGINA WEB

ﬂ:‘ MADELTRD = LA MEJOR MANERA Df EXPORTAR A SU SZRUICID

- Windows Intennet Explorer

@Q‘ﬂ [ —— 9 2] [%] [cooge |2
Archivo  Edicién  Yer Favoritos  Herramientas  Ayuda

Google| v | M euscar - 62 - b | B+ Ly Mercadoresw | % Corrector ortogrdfico - | Autocompletar + 4 &+ () Acceder
o e — = S »
w @ }EEHJ- Windows Live Hetmail ‘;@mmm,-hmjm 2 [ ‘ % - B ® - ) Pégna - ) Hermamientas -

MADELTRO una organizacion de servicios integrales al Comercio Exterior.

Siempre dispuestos a satisfacer las necesidades de nuestros clientes, encargandonos de todo lo referente a la
importacién o exportacion de mercancias.

Dir.: Av Santa Rosa Y esmeraldas,
tras del Banco del Pichincha, sectordela ¥
Telefono: 1753722 - Cel.: 099-101-476

SANTO DOMINGO - ECUADOR

Listo

(3 @ mternet H100% -

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

También se escogié este medio de comunicacion para difundir las bondades del
departamento de busqueda de mercados, debido a que es uno de los més utilizados por
el segmento de mercado a cual estadirigido el proyecto.

3.10.7.2.4. Carpetas empresariales

Este serd el medio més utilizado, ya que se realizara la induccion masiva a los posibles
clientes de los servicios que oferta el departamento; a través de la entrega individual de
carpetas empresariales a los productores agricolas, |a misma que contendra informacion
detallada tanto de la empresa como de los servicios, tarifas y beneficios que la empresa
pretende ofrecer por utilizar nuestros servicios.



62

GRAFICA N°. 7
MODELO DE CARPETA EMPRESARIAL

"La mejor manera de exportar, a su servicio”

del Banco ha
« E-mail: madeitro®@andinanst net

Santo Domingo - Ecuadar

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

TABLA N°. 17
COSTO DE LAS CARPETAS EMPRESARIALES

Disefio

Full color
Cubierta plastica
Bolsillo interno

$375,00
$45,00
$420,00

Fuente: Mundo Digital.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

El contenido de las carpetas empresariales, contaralo siguiente:
1. Presentacion de laempresa.
2. Servicios que se ofertan.
3. Oportunidades comerciales.
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3.10.7.2.5. Tarjeta de presentacion

Se utilizara tarjetas de presentacion, las mismas que permitirdn desarrollar de mejor
manera las relaciones publicas del departamento ante la opinion publica de los

individuos.

GRAFICA N°. 8
MODELO DE TARJETA DE PRESENTACION

COORDINADORA DEL DEPARTAMENTO
DE BUSQUEDA DE MERCADOS

F Andrea Zurita

i Telf: 2753-722 - Cel: 099101476
Dir: Av. Santa Rosa y Esmeraldas E-mail: anny1720@hotamil.com

tras del Banco del Pichincha, sectorla’Y Santo Domingo - Ecuador
Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

TABLA N°. 18
COSTO DE LAS TARJETAS DE PRESENTACION
CANTIDAD CARACTERISTICAS PRECIO
1000 Disefio $95,00
Full color

Cubierta plastica
Papel couche de 300gr.

SUBTOTAL $95,00
IVA $11,40
TOTAL: $106,40

Fuente: Mundo Digital.
Elaborado por: Andrea Zurital2009.

Se mandaréa a elaborar 1000 unidades a full color, con cubierta pléastica en papel couche

de 300gr. con las debidas indicaciones de la empresa, y de la persona que coordina €l

departamento.

Para encontrar € resto de la papeleriadel departamento, ver anexo I11.



CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

“Son todos aguellos recursos que se tomaran en cuenta para poder llevar a cabo la

produccién del bien o servicio.”**

4.1. Objetivos del estudio técnico

4.1.1. Objetivo general

Establecer los costos de la alternativa mas adecuada de produccién del servicio, que
mediante la productividad optimice los recursos disponibles por la empresa, para
satisfacer las necesidades del cliente con un servicio de calidad.

4.1.2. Objetivos especificos

e Determinar la capacidad adecuada del proyecto.

e Crear un proceso adecuado parala produccion del servicio.

e Determinar €l emplazamiento para €l funcionamiento del servicio que se
pretende ofertar.

e Estimar los costos aincurrir paradesarrollar el proyecto.

4.2. Tamaiio del proyecto

“Capacidad de produccion de los bienes o servicios en un periodo de operacion
definido.”*

Por lo tanto, la dimension del proyecto se basa en la tasa de produccion que se puede

obtener a lo largo de la vida util del proyecto, es fundamental establecer el tamafio

* ARIAS Carvajal Juan. Elementos bésicos de un proyecto de inversion. Tercera edicion, 2004, Pég. 29.
% BARRENO Luis, Manual de formulacién de proyectos, Primera ediciéon, 2005, P4g. 57.
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adecuado del mismo, ya que de esta determinacion depende la inversion, la cual se vera
reflejada en la rentabilidad afuturo.

Después del andlisis realizado, se procede a mencionar |os factores que intervienen en la
determinacion del tamafio del proyecto, sin olvidar la manera adecuada para la

optimizacion de recursos.

4.2.1. Factores del tamaiio del proyecto

Establecer el tamafio del proyecto es una labor que implica las relaciones que deben
exigtir entre, € tamafo y € mercado. Para establecer el tamafio adecuado se debe

analizar |os siguientes aspectos:

¢ El mercado

Uno de los factores que se analiza en e mercado es la demanda, ya que es un
elemento muy importante para determinar el tamafo. Debe existir una demanda
muy atractiva para que se lleve adelante €l proyecto y que este sea factible, de no ser
asi, y lademanda fuese igual a tamafio que se propone, no seriafactible el proyecto

yaque €l riesgo que se correria seria muy alto.

La presencia de la demanda en € mercado, nos permite captar un porcentge
manejable, que permita e seguro funcionamiento del departamento, y su
permanencia en e tiempo, lo que permitira una disminucién en e riesgo a
momento de tratar de acaparar todo el mercado, ya que en la zona se desconoce la

existencia de otros proyectos de igual similitud.

e Materia Prima

Establecer el buen manejo de las materias primas es de vital importancia, debido a

gue de ello dependera el buen desenvolvimiento de la empresa en € futuro.
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GRAFICA N°. 9
MATERIA PRIMA

PROCESO

¢ Clientes con
acceso al Mercado
de la CAN

eBusqueda de
Mercados
Internacionales

PRODUCTO

MATERIA
PRIMA

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita\ 2009.

Por lo tanto es necesario definir e proceso que conlleva la administracion de las
materias primas, que va desde su obtencién (cliente) hasta la obtencion del producto

final (clientes con acceso al mercado de la CAN).

e La tecnologia

En la produccion del servicio del presente proyecto, la tecnologia juega un papel
muy importante en el proceso de produccién del servicio, ya que de esta depende la
minimizacion en los costos y la maximizacion de utilidades. El proyecto contara con
el equipo adecuado para €l funcionamiento del mismo, los cuales se mencionaran a

continuacion.

TABLA N°. 19

EQUIPO REQUERIDO

PRODUCTO EQUIPOS TECNOLOGICOS
Internet banda ancha (256/128 Kbps)
Computadoras, Laptop
Celular / Teléfono
Clientes con acceso al |Fax
Mercado de la CAN Escaner
Proyector
Paquetes informaticos (Monica, Daub
Load, Plataforma del SICE)
Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurital 2009.
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Cabe recalcar que la tecnologia influye en otros factores tales como: tamario,

inversion, costos de produccion.

e Recurso Financiero

El grado de financiamiento es influyente en la determinacién del tamafio, ya que
esta directamente relacionada, la disponibilidad de recursos financieros con el
tamano del proyecto. Lo que se pretende es redlizar un trabajo arduo para obtener
una administracion efectiva de los recursos, con la finalidad de obtener respuestas
favorablesy rentables parala organizacion.

El financiamiento necesario para montar y adecuar el departamento provendra
directamente de los recursos de los accionistas de la empresa, puesto que la
inversion no es tan considerable como para solicitar algun tipo de préstamo a alguna

entidad financiera presente en € pais.

e La organizacion de la empresa (Recurso Humano)

Es importante que se tengan en consideracion el recurso humano que va a intervenir
en €l proyecto y ademés percatarse que este equipo se ha e idéneo paracada unade
los cargos de la empresa, enfocados en una administracion eficiente y eficaz,
creando una estructura organizacional que permita cumplir las metas propuestas, |0
gue permitira que la empresa entre en funcionamiento para proceder a la prestacion

del servicio.

4.2.2. Determinacion del tamaiio del proyecto

Una vez realizado € andlisis sobre los diferentes factores que intervienen en el tamafio
del proyecto, es necesario proceder a determinar el tamafio del mismo, cabe recalcar que
en primer lugar se realizo en el estudio de mercado un andlisis de la demanda, y luego
se procedio a célculo de latasa de crecimiento anual y latasa de crecimiento global, |1a

misma gue dio como resultado un incremento anual del 4% (seguin tabla #8), se utilizd
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esta tasa debido a tipo de servicio que se pretende comercializar, en € cua la demanda

se incrementara a medida a que se incrementa la poblacion en estudio (agricultores).

Por lo tanto Madeltro como empresa vanguardista y atenta a la demanda de las
crecientes necesidades de |os productores agricolas, se ha visto en la necesidad de crecer
horizontalmente con la adhesion del departamento de busgueda de mercados a sus

actividades aprovechando la inexistencia de oferta 0 competencia del mismo servicio.

4.3. Localizacion del proyecto

“Es la ubicacion de la empresa en € lugar mas adecuado para el desarrollo de sus
actividades y con el emplazamiento mas apropiado, que garantice la viabilidad del

proyecto y su permanenciaen el tiempo.”*

4.3.1. Macro localizacion

“Consiste en la ubicacion de la empresa en el pais 'y en € espacio rura y urbano de

algunaregion.”*’

Santo Domingo de los Tsachilas es una provincia privilegiada, por su ubicacién
geogrdfica, tiene un comercio rico y diverso; provincia que se ha convertido en un
puerto terrestre de intercambio entre Sierra y Costa. Una de las actividades mas
importantes es la ganaderia, pues es agui en donde se desarrolla el mayor mercado
ganadero del pais. Ademas se dedican a actividades econdémicas tales como: la
agricultura (café, palma africana, abaca, cacao, tubérculos, maiz, caucho, flores

exoticas, entre otros).

Su extension es de 3.857 km?, Se encuentra ubicada en las estribaciones de la
Cordillera de los Andes a 133 km a oeste de Quito, sur occidente de la Provincia de

Pichincha, la capital de lanaciente provinciaes Santo Domingo.

% www.gestiopolis.com/l ocalizacionproyectosinversion.
37 Océano Centrum; Enciclopedia del Management, 2004, Pag. 76.
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Santo Domingo de los Tsachilas limita a norte y este: con Pichincha, a noroeste con
Esmeraldas, a oeste con Manabi, a sur con la provincia de Los Rios, a Sureste con
Cotopaxi. Se encuentra en una zona climética lluviosa subtropical, a una altura de 655
msnm, posee temperatura promedio de 22°C y un volumen de precipitaciones de 3000 a
4000m® anuales.

Es necesario hablar sobre € resto de su poblacion, la cual se podria decir que es
cosmopolita, dado a que residen en el mismo lugar personas de diferentes provincias de
nuestro pais y también de paises vecinos debido a factor de la migracion, por lo tanto
existen infinidad de culturas de las cuaes las siguientes forman un nucleo del pueblo
indigena conocido como los Tsé&chilas o Colorados, esta hermosa provincia se
caracteriza por las comunidades Tséchilas: Chiguilpe, Otongo Mapali, Peripa, Poste,

Filomena Aguavil, Congoma, El Bua, Naranjo.

Por |o tanto se determinalalocalizacion del departamento, en la Republica del Ecuador,
Provincia Santo Domingo de los Tsachilas, en la Ciudad Santo Domingo.

GRAFICA N°. 10
MAPA DE LA PROVINCIA DE SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS

Fuente: Tlustrc Munici pio de Santo Domingo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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4.3.2. Micro localizacion

“Es la determinacion del punto preciso donde se construira la empresa dentro de la

region, y en esta se hara la distribucién de las instalaciones en el terreno elegido.”*®

Lamicro localizacion busca determinar el emplazamiento ideal del departamento, en un
lugar dentro de la zona anteriormente seleccionada, sin embargo cabe recalcar, que en
este caso no es estrictamente necesario realizar la matriz de ponderacion, debido a que
los inversionistas poseen el terreno y parte de la edificacion necesaria, donde se
procedera a desarrollo del presente proyecto. De esta manera a continuacion lo que se
pretende es justificar la ubicacion actua del terreno que sera utilizado por la

organizacion.

4.3.2.1. Factores que determinan la micro localizacion del proyecto

Dentro de los factores que se analizan para determinar la micro localizacion estan los

siguientes:

. Accesibilidad vial

o Espacio para expansion

o Costo y disponibilidad de terreno

o Disponibilidad de servicios basicos (agua, luz, teléfono, internet)

o Disponibilidad de mano de obra

. Impuestos

. Seguridad

o Imagen Institucional
o Flujo vehicular

Tomando en consideracién que todos |os aspectos anteriormente citados son favorables

para la implementacion de un nuevo departamento dentro del terreno que ya posee la

% URBINA B. Gabriel; Evaluacion de proyectos, 2004, Pag. 60.
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empresa, se puede indicar que este proyecto se encontrara ubicado en la ciudad de Santo
Domingo, en la Av. Santa Rosay Esmeraldas, tras del Banco del Pichincha sector laY.

GRAFICA N°. 11

UBICACION DEL DEPARTAMENTO DE BUSQUEDA DE
MERCADOS

MADELTEO Y
ANBEXOS CIA. LTDAL

BANCO DEL FICHINCHA

[y
|
|35
A
=
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|
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[ —— |
AVENIDA SANTA ROSA

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Por lo tanto se procede a justificar la micro localizacion, debido a que se encuentra en
una zona estratégica, de acuerdo a los factores ya analizados. Ademas gracias a poseer
el terreno y parte de la edificacion no se realizara una mayor inversion al momento del

inicio del proyecto.

4.4. Ingenieria del proyecto

“Consiste en definir y especificar técnicamente los factores fijos (edificios, equipos,

etc.) y los variables (mano de obra, materias primas, etc.) que componen el sistema.”*

% www.monografias.com/proyectodeinversionydesarrollo.



4.4.1. Tecnologia
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El departamento estara respaldado por tecnologia que va a la vanguardia con los

adelantos existentes en materia de telecomunicaciones y procesamiento de datos tanto

interno ala empresa como externo, |o cual se muestra a continuacion:

e Internet

“Es un conjunto descentralizado de redes de comunicacion interconectadas, que

utilizan la familia de protocolos TCP/IP, garantizando que las redes fisicas

heterogéneas que la componen funcionen como una red I6gica Unica, de alcance

mundial. “Uno de los servicios que més éxito hatenido en Internet ha sido la World

Wide Web (WWW, o "laWeb"), e cua es un conjunto de protocolos que permite,

de forma sencilla, la consulta remota de archivos de hipertexto.” *°

TABLA N°. 20

CARACTERISTICAS DEL INTERNET BANDA ANCHA
256/128 Kbps “Corporativo”

PRODUCTO CARACTERISTICAS

: &8l Comparticion 2 a 1 (con otra persona)

Bl Mayor establidad en velocidad
Estabilidad en la navegacion del 99%
Monitoreo sobre la conexion
M Asignacion de 4 Ips publicos (Red Virtual)

il Preferencia de servicio técnico hacia planes corporativos

Fuente: Punto Net (Santo Domingo).
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

El uso del internet dentro de las actividades del departamento es muy importante

debido a que de esto depende la &gil conexidn con los clientes en el extranjero y

con |las organizaciones aduaneras en € pais.

“0 \www.wikipedia.com.



73

4.4.2. Mobiliario y accesorios

Podemos encontrar en el mercado una gama variada de formas y tamafios, que poseen
diferentes superficies y estructuras las que varian en colores y texturas, o que permite
crear el ambiente laboral idea y personalizado de acuerdo a los requerimientos del

departamento.

A continuacion se muestra las caracteristicas de los diferentes mobiliarios y accesorios

necesarios para equipar €l departamento:

e Estaciones de Trabajo

TABLA N°. 21
ESTACIONES DE TRABAJO

PRODUCTO CARACTERISTICAS
Cubiertas, costados y frentes: Laminado plastico
en color Haya de 19y 28mm.

Cubrecantos de cubiertas: PVC de 3mm de
espesor, en color Haya.

Jaladeras: Acabado metalico satinado.

Patas: Con opcion de patas metalicas o costados
de madera.

Patas metdlicas: Acabado metdlico satinado tipo
acero inoxidable

Dimensiones: 1,50 x 1,50.

Fuente: Metal Ardey.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Ideal para la realizacion de toda actividad concerniente a la elaboracion de la
documentacion necesaria para la exportacién de los productos, asi como también de

diversas tareas referentes a las actividades propias del departamento.
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e Archivadores

TABLA N°. 22

ARCHIVADORES
PRODUCTO CARACTERISTICAS

Opcion 1: Frentey cubierta superior en chapade
maderay costados en laminado de plético.

Opcion 2: Todo € mueble en chapa de madera.
Dimensiones: 100 x 47 cm.

De 2, 3 0 4 gavetas.

Fuente: Metal Ardey.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Necesarios para precautelar la informacion de las exportaciones asi como también

del resto de informacion fisica del departamento.

e Sillas

TABLA N°. 23
SILLAS

PRODUCTO CARACTERISTICAS
Especificaciones Generales:

Sillagjecutivay gerencial con mecanismo Synchro.
Opcion de brazos de altura gjustable o fijos triangul ares.
Tapizadaen vinipiel o creppe.

Especificaciones para los brazos:

Brazosfijos: Los brazos son en polipropileno.

Brazos gjustables: Se regulan en dturay anchura, se
deslizan hacia delante 0 hacia atrés de manera horizontal.

Fuente: Metal Ardey.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Indispensables para la comodidad y confort del personal que laborara en el

departamento.



e Accesorios de oficina

TABLA N°. 24
ACCESORIOS DE OFICINA

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

Acabado metdlico satinado tipo acero inoxidable en
diversos colores.

Fuente: Metal Ardey.

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Utiles paramantener el orden y la parte estética del departamento.

4.4.3. Equipos de oficina
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En la actualidad la utilizacion de los equipos de oficina son importantes para la

realizacion de las tareas dentro de las organizaciones, por |o tanto parala adecuacion del

departamento se requiere la adquisicién de |os siguientes equipos.

e Telefax

TABLA N°. 25
TELEFAX

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

Teléfono

Pantalla de cristal liquido.
Utiliza papel térmico.
Bandeja para 10 hojas.

! |Altavoz digital con monitor para marcacion sin auricular.

Tecla de navegacién para fécil funcionamiento.
Indentificador de |lamada.

Directorio telefonico de 100 nimeros.
Velocidad de impresion de 4 pag./min.

Funcién para bloquear teclas.

Copiadora.

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.
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Muy necesario paralatransmision de datos tanto de forma oral como escrito.

e Proyector

TABLA N°. 26
PROYECTOR

PRODUCTO CARACTERISTICAS

Solo 14.7 cm de ancho.

Trabaja con |dmpara LED.

Esligeroy no se cdienta

Con bocinas estéreo integradas y control remoto.

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Ideal para realizar conferencias técnicas para los clientes potenciales y personal

debido a que visualiza datos digitalizados.

4.4.4. Equipos de computo

L os equipos de cOmputo son muy necesarios en las tareas de control y direccion de la
organizacion, por lo tanto se ha visto la necesidad de adquirir 10s siguientes equipos de
cémputo:

e Computador

TABLA N°. 27

COMPUTADOR

PRODUCTO CARACTERISTICAS
Celeron de 1.8 ghz

Case combo OMEGA

Mainboard Fox Conn

Chip Intel g311GB de memoria Ram 320 GB
Disco duro

Satadvd writer 22x

Lector de memorias

Teclado

Mouse dptico

Parlantes

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.



Util para elaborar informacion tanto internay externa ala empresa.

e Computador portatil

TABLA No. 28
COMPUTADOR PORTATIL

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

Microprocessor 1.6 GHz Intel® Celeron® M Processor 420

Memoria Microprocessor Cache 1IMB L2 Cache

Memoria Ram 1024 MB (1 GB) DDR2 Memoria ram

Disco duro 80GB 5400RPM (SATA)

Multimedia Drive 24X DVD/CD-RW Combo Drive
.+ |Conexion Inalambrica Wireless 802.11b/g WLAN

| A - |1 |Fa/Modem High speed 56k modem

I 1 | [Video Grafico Chip Intel Graphics Media Accelerator 950

" |1ajetadeRed Integrada L0/100BASE-T Ethernet LAN

Fuente: |mportadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Por su caracteristica de portétil muy versatil en su uso, dado que se lo puede

transportar de un sitio a otro sin mayor problema e ideal para realizar conferencias

técnicas para los clientes potencial es (productores agricolas).

e Impresora

TABLA No. 29
IMPRESORA

PRODUCTO

CARACTERISTICAS

Incluye cable USB

Convenientes'y econdmicos cartuchos individuales.
Revolucionarias tintas DURABrite ultra duraderas.
Répida velocidad de impresion.

Calidad sobresaliente en documentos y fotos.
Compatibilidad con Windows y Macintoch.

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Necesaria para la transformacion de lainformacion digitalizada.
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4.4.5. Software (paquetes informaticos)

Para el buen desenvolvimiento de las actividades del departamento se ha previsto la

adquisicion de varios paquetes informéticos o software como:

e Monica

Monica permite realizar facturas, controlar e inventario, realizar listas de precios,
tener un archivo de clientes, proveedores, mangjar las cuentas por cobrar, las
cuentas corrientes, y la contabilidad basica de la empresa. Puede ser utilizado en
cualquier pais del habla castellana. Es ideal para negocios dedicados a la
comercializaciéon de productos de cualquier tipo, Monica es facil de trabagjar y es
muy sencillo de instalar, incluye un manual completamente en castellano. Ha sido
desarrollado especialmente para las empresas |atinoamericanas, teniendo en mente

al empresario latino que desea resultados rapidos e instrucciones sencillas.

e Daub Load

Daub Load es un sistema integral el cual permite disefiar en 3D la cubicacion de la
carga dependiendo la naturaleza del producto a ser exportado. A més de esto posee
varias opciones de mangjo de la informacion como lo es la generacion de reportes

delacarga, paking list y més.

GRAFICA N°. 12
DAUB LOAD

Fuente: www.daubnet.com.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Por lo tanto Madeltro se ha visto en la necesidad de adquirir este software tan

necesario parala cubicacion de las diferentes mercaderias.

¢ Plataforma del SICE

Es una solucién integral para pequefias, medianas y grandes empresas, Agentes de
Aduana, Importadores y Exportadores;, que permite controlar las operaciones del
Comercio Exterior. Proporciona la méxima facilidad de uso y el mayor rendimiento

aln en las necesidades de negocio mas exigentes.

4.5. Diagrama de flujo del proceso global

El diagrama de flujo o flujograma, es una representacion gréfica de hechos, situaciones,
movimientos o relaciones de todo tipo, la misma que expresa las distintas operaciones
que componen un procedimiento o parte de este; estableciendo su secuencia cronol 6gica
para producir un resultado. El resultado puede ser un producto un servicio, informacion

0 una combinacion de los tres.

Al examinar como los diferentes pasos en un proceso se relacionan entre si, se pueden

descubrir con frecuencia las fuentes de problemas potenciales.

4.5.1. Diagrama de formato vertical

En é € flujo o la secuencia de las operaciones, va de arriba hacia abgjo. Es una lista
ordenada de las operaciones de un proceso con toda la informacion que se considere
necesaria; segun su proposito, 1o cual nos permite identificar paso a paso cada unas de
las tareas que se debe de realizar para conseguir el objeto del departamento.

4.5.2. Diagrama funcional

Estos diagramas representan las operaciones que se efectlan en cada una de las

actividades o labores en que se descompone un procedimiento y e puesto o
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departamento gue las g ecutan. El término labor incluyendo toda clase de esfuerzo fisico

o mental. Se usa el formato vertical.

4.5.3. Descripcion del proceso

A continuacion se detalla las diferentes tareas que debe de realizar el departamento, las
mismas que han sido divididas en dos grupos; las primeras se refieren a agquellas
actividades que se dan en € proceso de seleccién y visita a productor en el campo las

cuales son:

1. Delabase de datos que se tiene de los productores agricolas, se los organiza de
acuerdo a su ubicacion.

Seleccion de productores a ser visitados.

Dirigirse a campo.

Visitaa productor y se le entrega una carpeta empresarial del departamento.
Presentacion de la empresa e induccién de las bondades que ofrece € servicio.
Decision del productor de aceptar o no 10s servicios que se ofertan.

N o o~ WD

En caso de aceptar € servicio, se concreta una charla técnica en las oficinas de
Madeltro y si no simplemente se |o deja a dicho agricultor dentro de la base de
datos obtenida.

8. Sedecide €l dia, fechay horadelacharla.

Despedida con €l productor.



81

GRAFICA N°. 13
FLUJOGRAMA DE FORMATO VERTICAL DEL DEPARTAMENTO DE BfJSQUEDA DE
MERCADOS INTERNACIONALES (PARTE I)

Organizo a productores
de acuerdo a la
ubicacion

Base de datos de los
Productores agricolas
de Sto-Dgo.

Seleccién de
productores a ser
visitados

Dirigirse al campo

Visita al productor y
entrega de carpeta
empresarial

Presentacion de la
empresa e induccién de
los servicios

éProduc-
tor acepta
el
servicio?

Concretacién de una
charla técnica en
Madeltro

Despedida con el
productor

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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GRAFICA N°. 14
FLUJOGRAMA FUNCIONAL DEL DEPARTAMENTO DE BI'JSQUEDA DE MERCADOS
INTERNACIONALES (PARTE I)

COORDINADOR DEL DPTO. TECNICO AGRONOMO AGRICULTOR TIEMPO

- Base de datos de los 2:00:00
Inicio .
Productores agricolas de
Sto-Dgo.
Organizo a productores 1:00:00
de acuerdo a la o
ubicacién
Seleccién de 2:00:00
productores a ser Dirigirse al campo o
visitados
Visita al productor y 0:30:00
entrega de carpeta o
empresarial
Presentacién de la AACENE: 1:00:00
empresa e induccion de =g iy i o
los servicios acep_t‘.? &
servicio?
Concretacion de una 1:00:00
charla técnica en o
Madeltro
éQue
dia, fecha 0:15:00
y hora?
Despedida con el 0:05:00
productor
7:50:00

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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En la segunda parte, se describe las actividades que son realizadas netamente por parte

de Madeltro para redlizar la busqueda del mercado, la exportacion y cierre de lamisma,

entre otras, asi tenemos:

Bienvenida al productor.
Se anota |l os datos compl etos, |os cuales son guardados en la base de datos de los

productores agricolas de Madeltro.

3. Capacitacion técnica de produccion y calidad segiin € producto.

10.
11.
12.

13.
14.

15.

El productor firma un compromiso de produccién, en e cua compromete la
produccion para la exportacion, en caso de no hacerlo se lo deja dentro de la
base de datos de Madeltro.

En caso de hacerlo se iniciainmediatamente |a busqueda en la base de datos de
la CORPEI del posible mercado para realizar la exportacion dentro de los paises
miembros de la CAN.

A més de esto dentro de la base de datos de la CAN se investiga € mercado
potencial, segun las caracteristicas del productoy el pais importador.

Determina s existe 0 no impedimento a la exportacion por parte del mercado
potencial, en caso de haberlo se inicia nuevamente la blsqueda dentro de otro
pais miembro.

En caso de no existir impedimento a la exportacion se redliza la seleccion del
mercado ideal parael producto.

Con la base de datos de los importadores en el mercado ideal seleccionado, se
comienzalabusgueda del posible importador.

Se realizala seleccion del importador.

Contactarse con €l importador.

Negociacion con el importador acerca de: precio, cantidad, calidad y término de
la negociacion; en caso de no aceptar la negociacién nuevamente se inicia con €l
proceso de busgueda de importador.

En caso de aceptar |a negociacion se determina la forma de pago.

Cierre de la negociaciéon con el importador, en caso de no darse igualmente se
inicia unavez mas con el proceso de busgueda de importador y negociacion.

En caso de darse € cierre de la negociacion, se realiza el envié de la proforma

de pedido y del Contrato Internacional de Compra.
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17
18
19
20

21

22
23
24
25
26

27.

28

29.
30.

31.
32.
33.
34.
35.

36.

37.
38.
39.
40.
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. Importador firmala proforma de pedido.

. Importador firma el Contrato Internacional de Compra.

. Contactarse con € productor.

. Seindicalacantidad solicitada a productor.

. Productor confirma la cantidad, de no completar el nimero de cgjas solicitadas
se dara una demora en el embarque.

. De completar la cantidad solicitada, se fijafechay hora estimada de |a carga del
producto en lafinca del productor.

. Se saca autorizaciones previas (pre-certificado de calidad).

. Se saca d fitosanitario.

. Se elabora la proforma de Porte de Carretera.

. Se saca € certificado de origen.

. Se elabora lafactura comercial.

Se elabora el paking list de lacarga.

. Se elaborala orden 15 de embarque.

Serealizalapeticion del contenedor.

Firma del contrato de transporte interno, de no darse la firma del contrato por

cualquier motivo se solicita un contenedor a otro transportista que ofrezca

mejores tarifas de transporte.

Defirmase el contrato, serealizael vigje del contenedor hasta Santo Domingo.

Cargade lamercanciaen el contenedor, sin excederse en peso y cantidad.

Transporte interno hastala frontera.

Probabilidad de realizarse inspeccion anti-narcéticos ala carga, en lafrontera.
De darse la inspeccion antinarcoticos, se rediza la presentacion de todos los

documentos de la exportacion.

Cruce de la frontera, de igual forma se la redliza en caso de no darse la

ingpeccién antinarcoticos.

Cobro de la exportacion y la comision.

Entrega de los documentos de la exportacion.

Cambio de cabezal.

Saca una copia de la Carta Porte de carretera.

. Cierre de la exportaci én, mediante régimen 40.



42. Pago de tributos y multas.

GRAFICA No. 15

FLUJOGRAMA DE FORMATO VERTICAL DEL DEPARTAMENTO DE BUSQUEDA DE
MERCADOS INTERNACIONALES (PARTE II)

Bienvenida al productor

Anota todos los datos
del productor

Capacitacidn técnica de
produccién y calidad
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compro-
miso de
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Busqueda del posible
mercado dentro de la
CAN

Investiga el mercado
potencial, segun el
producto y pais

éExiste
impedi-
mento a la
expor-
tacion?

Base de datos de
Madeltro

Base de datos de la
CORPEI

Base de datos de la
CAN




Eleccion
del
mercado
ideal

Busqueda del
posible
importador

Selecciéon
del
importa-
dor

Contactarse con el

importador
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Envio de proforma de
pedido y del Contrato
de Interncioanal de C.

Firma del importador
de la proforma de
pedido

Firma del importador
del Contrato
Internacional de Compra

)

Contactarse con el

productor

Indica la cantidad
solicitada

Productor
confirma
la cantidad
solicitada
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embarque

Fija fechay
hora de la
cargaen
finca
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Saca autorizaciones
previas ( pre-certificado
de calidad)

Saca certificado
fitosanitario

Elaboracion de la
proforma Carta de
Porte de Carretera

Saca certificado de
origen

Elabora factura
comercial

Elaboracién de Paking
List

Elabora orden 15 de
embarque
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Peticién de contenedor

¢éFirma el
contrato
de
transport.
interno?

Viaje a Sto-Dgo.

Cargo mercancia en
finca

Trasnporte interno
hasta frontera

élnspec-

cién anti

narcoti-
cos?

Presentacién de
documentos de la
exportacion

Cruce de frontera

A

No

No

A
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Cobro de la exportacién
y comisién

Entrega de los
documentos de la
exportacion

Cambio de cabezal

Saca una copia de la
Carta Porte de carretera

Cierre de la exportacién
(orden 40)

Pago de tributos y
multas

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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GRAFICA No. 16
FLUJOGRAMA FUNCIONAL DEL DEPARTAMENTO DE BUSQUEDA DE MERCADOS INTERNACIONALES (PARTE II)

COORDINADOR DEL DPTO.  JEFE DE LOGISTICA TECNICO AGRONOMO SECRETARIA AGRICULTOR IMPORTADOR TRANSPORTISTA ANTI NARCOTICOS TIEMPO

Inicio Bienvenida al
productor o
Anota todos los
datos del 0:05:00
productor
Capacitacion
técnica de 2:00:00
produccién y o
calidad
¢Firma
prod.
comp.p 0:05:00

rodu
cir?

Busqueda del
posible mercado 2:00:00
dentro de la CAN




Investiga el

mercado potencial,
segun el producto

y pais

Elec-
cion del
merca-

do
ideal

Busqueda
del posible
import.

Selec-
cion del
import
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2:00:00

0:15:00

0:15:00

2:00:00

2:00:00



Contactarse con el
importador

Nego-
ciacion
conel
import

Cierre
dela
nego-
cio

Envio
proforma de
pedido y
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internacion.
de compra

Firma del
importador de la
proforma de

pedido
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0:45:00

1:00:00

0:30:00

1:30:00

24:00:00
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8
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24:00:00
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0:10:00
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0:10:00

3:00:00
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Cargo mercancia
en finca

2:00:00

élnsp.
anti

narco-

ticos?

Trasnporte
interno hasta
frontera

15:00:00

Presentacion de
documentos de la 0:10:00
exportacion

15

Cruce de

frontera 0:30:00

Cobro de la
exportacion y 2:00:00
comision




Entrega de los
documentos de la
exportacion

16
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0:15:00

Saca una copia de
la Carta Porte de
carretera

Cierre de la
exportacion
(orden 40)

Pago de tributos y
multas

A

Cambio de cabezal 0:20:00

0:05:00

0:30:00

1:00:00

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

119:23:0C



99

De esta manera se llevard a cabo el proceso que se seguird para lograr la finalidad del

servicio del departamento.
Entre los documentos que se utilizan dentro del proceso tenemos:

TABLA N°. 30
DOCUMENTOS DEL PROCESO

| DOCUMENTOS DEL PROCESO

Carpeta empresarial

Doc. de la capacitacién técnica de produccién y calidad
Compromiso de produccion

Proforma de pedido

Contrato internacional de compra
Certificado de calidad

Certificado fitosanitario

Carta porte de carretera

Certificado de origen

10 |Factura comercial

11 |Paking List

12 |Orden 15 de embarque

13 |Doc. de peticién de contenedor

14 |Doc. de acompanamiento de la carga

15 [Documentos de exportacion

16 |Documentos de exportacion

17 |Doc. de cierre de la exportacion (orden 40)
18 [Doc. de pagos de tributos y/o multas

O |IN|Oo|V|H|WIN|=

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

La utilizacion de estos documentos se hace imperiosa puesto que se necesitan tanto para

adquirir clientes, realizar laexportacion y € cerrarla.

4.6. Distribucion del departamento

La distribucién del departamento dependera del tamafio fisico de la empresa, se
procedio a la elaboraciéon de los planos concretos, para proceder a la produccién y
administracion del servicio, sin olvidar la adecuada distribucion del terreno, paralo cua

se hatomado en cuenta | os criterios basicos de economia sobre tiempos y movimientos.
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GRAFICA N°. 17
PLANO Y DISTRIBUCION DEL DEPARTAMENTO

ARCHIVADGE

Fuente: Disefio propio.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Se ha tomado en cuenta este disefio debido a que Unicamente se requiere la presencia
constante en la oficina de tres personas (Coordinador del departamento, Jefe de
Logistica, Secretarid) y a més de esto debido a que segin las dimensiones del
departamento (7 metros de largo * 4 metros de ancho); no cabe otra estacion de trabajo

para otra persona.

4.7. Descripcion, especificacion y cotizacion de los recursos a utilizar

Es necesario proceder a describir los recursos que se utilizardn en e proyecto como:

equipos, muebles y enseres, mano de obra, entre otros. Para esto se ha procedido a
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tomar como base €l proceso global del funcionamiento del departamento, tomando en

cuenta todas | as actividades que se realizan para poder justificar o que se necesita.

4.7.1. Activos fijos
- Equipo de oficina

Estos equipos facilitan la redlizacion adecuada de las actividades propias del
departamento. Para proceder a la depreciacion de los equipos de oficina se tomara
como referente un promedio de 3 afios de vida Util aun 33.33% anual.

TABLA N°. 31
INVERSION EN EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE OFICINA

DETALLE CANTIDAD PRECIO U. VALOR TOTAL
Telefax 1 $ 120,00 $ 120,00
Proyector 1 $ 800,00 $ 800,00
TOTAL: $ 920,00

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Para su adquisicion se ha previsto realizarlo en la Importadora Castro ubicado en el
centro de la ciudad.

-  Muebles y enseres

Los muebles y enseres, son aquellos que se utilizaran para el agrado, bienestar y
comodidad del personal que laborara en la organizacién durante sus largas horas de
trabgjo, los mismos ayudardn a redlizar de meor manera las actividades

encomendadas. Los cuales se los depreciaraa 10% anual y a 10 afios de vida Util.
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TABLA N°. 32
INVERSION EN MUEBLES DE OFICINA Y ENSERES

MUEBLES Y ENSERES

DETALLE CANTIDAD PRECIO U. VALOR TOTAL
Estacién de trabajo g ecutivo 3 $ 285,00 $ 855,00
Archivador grande de 4 gavetas 1 $ 175,00 $ 175,00
Sillas semi gerencial giratoria 3 $ 85,00 $ 255,00
Sillas visita graffy en cuerina 6 $ 45,00 $ 270,00
Accesorios para estaciones de trabajo 3 $ 35,00 $ 105,00

TOTAL: $1.660,00

Fuente: Metal Ardey.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Los mismos han sido cotizados en diferentes almacenes, luego se procedio a la

seleccion, basado en su calidad y economia.

- Equipo de computo

Se refiere alas computadoras que el recurso humano utilizara para poder realizar su
trabajo en la organizacion, en las cuales se utilizaran diversos paquetes informéticos
para efectuar de una manera eficiente la contabilidad y demas actividades necesarias
para obtener un mejor control de los recursos de la empresa mediante la utilizacion
de inventarios, base de datos de clientes, proveedores, entre otros. Para proceder ala
depreciacion de los equipos de computo se determind una durabilidad de 3 afios a
33.33% anual.

TABLA N°. 33
INVERSION EN EQUIPO DE COMPUTO Y SOFTWARE

EQUIPO DE COMPUTACION
DETALLE CANTIDAD PRECIO U. VALOR TOTAL
Computador de escritorio 3 $ 870,00 $2.610,00
Computador portétil 1 $ 800,00 $ 800,00
Impresora 1 $ 180,00 $ 180,00
Software 2 $ 700,00 $ 1.400,00
TOTAL:|  $4.990,00

Fuente: Importadora Castro.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

A més de los equipos de oficina, los equipos de computo también seran adquiridos

en laImportadora Castro.
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- Obra civil

La construccion del departamento de buUsqueda de mercados, estd siendo
justificada con la informacién verba proporcionada por e Arg. Max Pullas,

guien haindicado los valores por metro cuadrado como sigue a continuacion.

TABLA N°. 34
INVERSION EN CONSTRUCCION, ACABADOS E INSTALACIONES
CONSTRUCCION
DETALLE CANTIDAD | UNIDAD DE MEDIDA | PRECIOU. [VALOR TOTAL
Construccion del departamento 1 28 metros cuadrados $185,00 $5.180,00
Acabados e instalaciones 1 28 metros cuadrados $15,75 $441,00
TOTAL:[  $5.621,00

Fuente: Arg. Max Pullas.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Los gastos por construccion, acabados e instalaciones han sido establecidos en
base a dimensiones del departamento (7 metros de largo * 4 metros de ancho).

4.7.2. Activos diferidos

También conocidos como los gastos incurridos a momento del inicio del proyecto de
acuerdo a las leyes; para el desempefio normal de la organizacion, los cuales se deben
amortizar a5 anos, cabe recalcar que a diferencia de otros proyectos este no incurriraen
gastos de constitucion de la empresa, puesto que la misma ya se encontraba constituida
hace varios afios atras, por lo cual se tomara en cuenta solo los gastos incurridos en
capacitacion a personal, estudio técnico y en gastos de puesta en marcha del proyecto;

COMO Se muestra a continuaci on:
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TABLA N°. 35
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CAPACITACION

RUBRO VALOR
Capacitacion en paguetes i nforméati cos $ 250,00
Estudio de mercado $ 300,00
Otros $ 150,00
SUMAN: $ 700,00

ESTUDIO TECNICO

RUBRO VALOR
Ingeniero Civil $ 250,00
Topografo $ 150,00
SUMAN: $ 400,00

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

RUBRO VALOR
Otros $ 800,00
SUMAN: $ 800,00

TOTAL: $ 1.900,00

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Todos estos gastos han sido cotizados en diferentes sitios, luego se procedié a

seleccionarlos de acuerdo a su eficienciay tiempo de entrega.

4.7.3. Recurso humano de la empresa

Para el funcionamiento de la empresa, asi como para € desarrollo de cada una de las

actividades, se necesitara el siguiente talento humano:

v Coordinador del Departamento.
v Jefe de Logistica

v Secretaria

v Técnico Agronomo.

La remuneracién que recibira e personal, serd de acuerdo a lo estipulado en el Codigo
de Trabgjo, incluidos todos los beneficios que otorga la Ley Ecuatoriana en €l rol de

pagos, €l salario selo cancelara cada fin de mes.

» Mano de obra directa: Se refiere a talento humano que interviene

directamente en la prestacién del servicio.
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TABLA N°. 36
MANO DE OBRA DIRECTA
SALARID "1‘;2';?%3 s y FONDOS | TOTAL Pé;gg;i IMPUESTO| TOTAL Pﬁigg:li TOTAL
CARGO VESES | UNEICADO VACACIONES| DE  |INGRESOS ALA |RECIBIDO PAGADO
IESS | SUELDO | SUELDO RESERVA| ANUALES | 'ESS | RenTA | AnuaL | BSS | anuaL
LABORADOS| MENSUAL | ANUAL ANUAL ANUAL
Coordinador el Dpto.| 12 $600,00 | $7.200,00 | $60000 | $21800 | $300,00 | $60000 | $8.91800| $67320 | $0,00 |$824480| $874,80 | $9.119,60
Jefe de Logidica 12 $550,00 | $6.600,00 | $55000 | $21800 | $27500 | $55000 | $8.19300| $617,10 | $0,00 |$757590| $80L90 | $8377,80
Téenico Agronomo 2 $300,00 | $3600,00| $30000 | $21800 | $150,00 | $30000 | $4.568,00| $336,60 | $0,00 |$4.23140| $43740 | $4.668,80
Secretaia 12 $22000 | $2.640,00 | $22000 | $21800 | $110,00 | $22000 | $340800| $24684 | $0,00 |$3.16116| $320,76 | $348L92
TOTAL]$ 1670,00] $872,00 | $83500 |5 1670,008 25.087,00] $ 187374 | $0,00 |$23.213.26] $2434,:86] § 25648,02

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

El cllculo del total recibido anual se lo realizd, tomando en cuenta e pago de décimo
tercero, décimo cuarto, vacaciones, fondos de reserva y descontando €l aporte persona
IESS (9,35%); mientras que €l total pagado anual contempla en su célculo € aporte que
realiza el patrono a 1ESS (12,15%) para €l personal el cual laborard un afio completo.

4.8. Base legal

Para el funcionamiento adecuado del departamento se procedio a constituir ala empresa
en Compafiia Limitada, la misma que estard regida por la Superintendencia de
Compafiias como organismo rector, director y controlador de todas las instituciones
publicas y privadas. La misma que es € organismo que vela por que las empresas
cumplan con todas sus funciones segun lo exige la ley. Por ende surge la necesidad de
conformarse de acuerdo a la base legal, a constituirse legalmente |a empresa podra
recurrir afinanciamientos si asi lo considera necesario. A mas de esto las empresas en €l
extranjero prefieren realizar transacciones comerciales con personas juridicas, ya que

ofrecen seguridad juridicay econdémica mas confiable que una persona natural.

Definicion de empresa

“Entidad creada por ley, facultada para adquirir activos, incurrir en obligaciones y

dedicarse a determinadas actividades. Se conforma por dos 0 més socios que adquieren
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diferentes grados de responsabilidad ante terceros dependiendo de la forma juridica que

revistala entidad.”**

Aspectos relacionados con la constitucion de la compaiiia

En el Ecuador existen cinco clases de compahiasy se rigen por la Ley de Compariias y

Son.

e Compariia en nombre colectivo.

e Compariiaen comanditasimpley dividida por acciones.
e Compariia de responsabilidad limitada.

e Compaiiia anénima.

e Compaiiia de economia mixta.

La compafia del proyecto serd de responsabilidad limitada ya que precautela los

intereses de sus socios 0 miembros para con terceras personas.

“La compafiia de responsabilidad limitada se contrae entre tres 0 méas personas, que
responden por obligaciones sociales hasta e monto de sus aportaciones individuales.
Esta clase de compafiia es siempre mercantil, pero sus integrantes, por € hecho de

constituirlano adquieren la calidad de comerciantes.” **

La compafiia de responsabilidad limitada no excedera del nimero de quince socios, si se
excediere este maximo, debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse. La
existencia de una compahia limitada es la fecha de inscripcion del contrato social en

Registro Mercantil.

El capital de la compafia estard formado por las aportaciones de 10s socios y no sera
inferior de $400,00. Al constituirse la compafia el capital estaré integramente suscrito y
pagado por 1o menos en &l 50% de cada participacion, €l saldo del capital debe pagarse
en un plazo no mayor de 12 meses desde |a fecha de la constitucion de la compariia .

“Lwww.definicion.org.
“2 \www.el rincondel vago.com.
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No se admitiran prestaciones accesorias ni aportaciones suplementarias, sino en el caso

y en laproporcion que lo establezca el contrato social.

La compafiia formard un fondo de reserva hasta que éste alcance por lo menos a veinte
por ciento del capital social. En cada anuaidad de la compafia segregara, de las

utilidades liquidas y realizadas, un cinco por ciento para este objeto.

Los administradores estaran obligados a presentar el balance de situacion general anual
y € estado de pédidas y ganancias, asi como la propuesta de distribucion de
beneficios, en € plazo de sesenta dias a contarse de la terminacion del respectivo

gjercicio econdmico.

Para encontrar mayores detalles del acta de congtitucion, ver anexo V.

4.8.1. Entidades relacionadas

Las entidades nacionales que se mencionan a continuacion estan directamente
relacionadas con €l desarrollo de las actividades de la empresa. Las mismas que buscan

el buen funcionamiento y bienestar al momento de desarrollarlas.

. Céamara de Comercio de Santo Domingo.
o SUper Intendencia de Compafiias.

o Municipio de Santo Domingo.

o SRI.

o AGROCALIDAD.
. MICIP.

o CAE.

o CORPEI.

o COMEXI.

o Banco Central del Ecuador.
o Comunidad Andina de Naciones (CAN).



108

GRAFICA N°. 18
MAPA DE LA CAN

W Faises miembro
B Faises ascciados

[l Paises observadores

Fuente: www.wikipedia.com.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

“La Comunidad Andina (CAN) es una comunidad de cuatro paises que tienen un
objetivo comun: alcanzar un desarrollo integral, mas equilibrado y auténomo, mediante
laintegracion andina, suramericanay latinoamericana. El proceso andino de integracion

seinicié con lasuscripcion del Acuerdo de Cartagena el 26 de mayo de 1969.”*

Esta constituida por Bolivia, Colombia, Ecuador y Perl, ademés de los 6rganos e
ingtituciones del Sistema Andino de Integracion (SAl). Antes de 1996, era conocida
como €l Pacto Andino.

4 www.can.com.
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Paises miembros de 1a Comunidad Andina:

X/
L4

Bolivia (1969).
% Colombia (1969).
Ecuador (1969).
Pert (1969).

o0

L X4

X4

S

Paises asociados:

s Argentina.

% Bradil.

s Paraguay.

< Uruguay.

%+ Chile (2006); fue fundador de la CAN en 1969, retirandose de ella en 1976 y

volviendo a unirse en el 2006 (como miembro asociado).

Paises observadores:

< Meéxico.

« Panama

Bolivia, presenta formalmente la peticion de ser miembro pleno del Mercosur a
mediados de diciembre de 2006, sin retirarse de la CAN.

Venezuela, ingresd ala CAN en 1973. Anuncio su retiro en 2006 debido alos T.L.C

que firmaron Colombiay Pert con los EEUU.

Objetivos de la CAN

e Promover €@ desarrollo equilibrado y arménico de los paises miembros en
condiciones de equidad, mediante la integracién y la cooperacién econdmica y
social.

e Acelerar su crecimiento y la generacion de ocupacion.
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Facilitar su participacion en e proceso de integracion regional, con miras a la
formacion gradual de un mercado comun |latinoamericano.

Propender a disminuir la vulnerabilidad externa 'y mejorar la posicion de los
paises miembros en el contexto econdmico internacional.

Fortalecer la solidaridad subregional y reducir las diferencias de desarrollo
existentes entre |os Paises Miembros.

Procurar un mejoramiento persistente en el nivel de vida de los habitantes de la

subregion.

Organizacion del SAI (Sistema Andino de Integracion)

Tiene como finalidad permitir una coordinacion efectiva entre si, tanto econdémicamente

como en lo politico y social.

Principales organismos

Consejo Presidencial Andino

(M&xima reunion de los Jefes de Estado), creado en 1991. El Consgo
Presidencial Andino es el maximo organo del Sistema Andino de Integracion y
esta conformado por los Jefes de Estado de |os paises miembros del Acuerdo de
Cartagena. Emite directrices que deben ser egecutadas por e resto de
instituciones y 6rganos. Funciona como 6rgano intergubernamental orientado a
coordinar las diversas voluntades de cada uno de |os estados miembros. Se reline

de formaordinariaunavez al ano.

Son funciones del Consegjo Presidencial definir la politica de integracion,
orientar acciones en asuntos de interés de la Subregion, evaluar €l desarrollo de
la integracion, emitir pronunciamientos y examinar todas las cuestiones y

asuntos relativos a la integracion.
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Consejo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores

(Reunién de Politica Exterior de la Comunidad), e Consgo Andino de
Ministros de Relaciones Exteriores estd conformado por los ministros de
Relaciones Exteriores de cada uno de los paises miembros, por lo que funciona

como Organo de tipo inter-gubernamental o de coordinacion.

Tiene competencias en materia de relaciones exteriores, tanto en la coordinacion
de las politicas exteriores de cada miembro que afecten a la subregién como en
la propia politica exterior de la organizacion internacional como sujeto de
derecho internacional. Otros 6rganos como la Comision de la Comunidad
Andina, tienen también atribuidas competencias en exterior para sus respectivas

areas.

Son funciones del Consgo Andino de Ministros de Relaciones Exteriores
formular |a politica exterior de los paises miembros en los asuntos que sean de
interés subregional, dar cumplimiento a las directrices del Consgjo en materia
exterior, suscribir acuerdos con paises u organizaciones terceras, coordinar la
posicion conjunta de los paises miembros en foros y negociaciones
internacionales y representar a la Comunidad Andina en los asuntos y actos de

interés comun.

Comision de 1a Comunidad Andina

(Grgano normativo), la Comisién es el 6rgano més detenidamente regulado en €l
Tratado Constitutivo de la Comunidad Andina, el Acuerdo de Cartagena. Esta
formado por representantes plenipotenciarios nombrados por los gobiernos de
cada uno de los paises miembros. Sus funciones estan todas relacionadas con €l
objetivo de libre mercado dentro de la subregion andina. A diferencia de los
Organos anteriores, en la comision los asuntos se deciden por mayoria absoluta
de sus miembros, y no de unanimidad. Este mecanismo ofrece una flexibilidad

mayor para alcanzar resoluciones importantes sin el bloqueo de alguno de los
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miembros. Dado que son sdlo tres los paises que forman la Comunidad Andina
al menos dos de ellos deben estar de acuerdo para sacar una decision de la

Comision adelante.

La Comision se reline tres veces al afo y su asistencia esté considerada como

obligatoria (art. 24 Acuerdo de Cartagena).

e Secretaria General de la CAN

(Sede en Lima, Peru. Secretario General). Creada en agosto de 1997 como
organismo gecutivo y técnico. Tiene mayores atribuciones que la Junta del

Acuerdo de Cartagena que funciond entre 1969-1997.

e Tribunal de Justicia Andino

(Grgano jurisdiccional). Creado en 1996, entrando en funciones en 1999.
Reformado el 2001.

e Parlamento Andino

(Sede en Bogota. Poder legislativo). Creado € 25 de octubre de 1979. En abril
de 1997 es el organismo deliberante de la Comunidad.

“El Parlamento Andino esta formado por parlamentarios nacionales de cada uno
de los paises miembros, por 1o que son elegidos de una forma indirecta. El
Parlamento tiene funciones de tipo consultivo mas que gecutivas, por 1o que
tiene un poder limitado dentro de la Comunidad Andina. Su sede permanente se
ubica en Santafé de Bogota (Colombia).”**

4 www.can.com.
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Otros organismos

e Corporacion Andina de Fomento.

e Fondo Latinoamericano de Reservas.

e Consgo Consultivo Laboral Andino.

e Consgo Consultivo Empresarial Andino.
e Universidad Andina Simén Bolivar.

e Organismo Andino de Salud- Convenio Hipdlito Unanue.

Areas de Integracion

e La CAN ha llevado a cabo una Integraciéon Comercial caracterizada por:
Zona de Libre Comercio, Arancel Externo Comun, Normas de Origen,
Competencia, Normas Técnicas, Normas Sanitarias, Instrumentos
Aduaneros, Franjas de Precios, Sector Automotor y Liberalizacion del

Comercio de Servicios.

e LaZonade Libre Comercio (ZLC) es la primera etapa de todo proceso de
integracion y compromete a los paises que la impulsan a eliminar aranceles

entre si y establecer un arancel coman ante terceros.

e LaZLC andinase comenzo adesarrollar en 1969 y se culminé en 1993. Para
ello utilizaron como instrumento principal el Programa de Liberacion,
encaminado a eliminar todos los derechos aduaneros y otros recargos que

incidieran sobre las importaciones.

e LaZLC tiene una caracteristica que la hace Unica en América Latina: todos
los productos de su universo arancelario estén liberados.

e Libre transito de personas.- Desde el 2003, |os ciudadanos de |os cuatro paises
de la Comunidad Andina pueden ingresar sin pasaporte a cualquiera de ellos,

con la sola presentacién de su respectivo documento de identidad.

e Pasaporte Andino.- El Pasaporte Andino fue creado por medio de la Decision
504 en junio de 2001. La Decision 504 dispone que su expedicion se base en un
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modelo uniforme que contenga caracteristicas minimas armonizadas en cuanto a
nomenclatura y a elementos de seguridad. El documento es actualmente
expedido por Ecuador, Per(, Bolivia'y Colombia. Venezuela también llego a
expedir e Pasaporte Andino hasta 2006, afio en el que se desincorporé de la
Comunidad Andina. Por esto, existen ain ciudadanos venezolanos que poseen
un pasaporte de dicho modelo, los cuales contindan siendo vaidos hasta su

respectiva fecha de expiracion.

e Libre circulacion de mercaderias.- Uno de los principaleslogros dela CAN en
el campo comercial es la libre circulacion de las mercaderias de origen andino
en el mercado ampliado. Bolivia, Colombia, Ecuador y Pert han formado una
zona de libre comercio, es decir, un espacio en el que sus productos circulan

libremente en |a subregidn, sin pagar aranceles.

Beneficios para el Ecuador por ser miembro de la CAN

e Promueve € desarrollo equilibrado y armonico de |os paises miembros.

e Acelerasu crecimientoy lageneracion de empleo.

e Impulsasu participacion en laintegracion regional.

e Disminuye lavulnerabilidad externay mejorar su posicionamiento internacional .

e Megjorae nivel de vidade sus habitantes.

4.8.2. Leyes conexas

La constitucion vigente en la Republica del Ecuador instaura derechos y obligaciones,

los cuales dan seguridad, basados en el respaldo de leyes, codigos, decretos, etc.

Ley Orgénicade Adunas.

Ley de Compaiiias.

Ley de Régimen Tributario Interno.
Cadigo Tributario.

Cadigo Civil.

Cadigo del Comercio.

o g~ w D PF
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7. Cobdigo del Trabagjo.
8. Régimen Municipal.
9. Acuerdo de Cartagena.

Para encontrar el extracto del Acuerdo de Cartagena, ver €l anexo IV.

4.8.3. Borrador del acta de constitucion

El escrito en el cual constara la constitucion de la empresa se lo denomina ACTA DE
CONSTITUCION LEGAL DE LA COMPANIA LIMITADA MADELTRO Y
ANEXOS, la misma que se debera registrar en la notaria ante un notario que se
encuentre en pleno gjercicio de sus funciones, de acuerdo a lo estipulado en el protocolo
de escrituras publicas. De esta manera se realiza los tramites oportunos para la

constitucion y registro de la empresa.

Para encontrar €l borrador del acta de constitucion legal de laempresa, ver Anexo V.

4.9. Propuesta del departamento

4.9.1. Objetivos del departamento

4.9.1.1. Objetivo general

e Facilitar @ proceso de internacionalizacién; de los productos no tradicionales de la
zona de Santo Domingo de los Tsachilas para agricultores en capacidad de exportar,
mediante su respectivo asesoramiento con el fin de que puedan cumplir con los
estandares de calidad internacionales vigentes impuestos por la CAN, y asi realizar
el posterior envi6 de los productos a través del departamento de exportaciones de la

empresa Madeltro y Anexos Cia. Ltda.
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4.9.1.2. Objetivos especificos

e Unificar criterios acerca de los diversas formas de sembrado y cosecha de los
productos agricolas mas importantes de la zona.

e Asesorar alos agricultores de la zona, para que cumplan con las normas de calidad
impuestas a los productos agricolas, en los distintos mercados de la CAN.

e Desarrollar una cultura ambientalista amigable con la naturaleza, utilizando
solamente productos organicos en lo referente a: tratamiento de suelos, fumigacion,
y conservacion de los productos.

e Redlizar los respectivos contactos a nivel internaciona, para identificar a los
posibles compradores.

e Readlizar larespectiva negociacion con los compradores a nombre del productor.

e Coordinar todas las labores de logistica, documentacién y procesos aduaneros
necesarios pararealizar la exportacion.

e Ejecutar € cobro de la exportacién, a través de un medio efectivo que brinde la

respectiva confianzatanto al productor como a vendedor.

4.9.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional se refiere a la forma en que se dividen, agrupan y
coordinan las actividades de la organizacion en cuanto a las relaciones entre |os gerentes

y los empleados, entre gerentes y gerentesy entre empleados y empleados.

Las varias consideraciones a tomarse en cuenta acerca de la estructura organizacional

son:.

A mayor tamafio organizaciona mayor grado de formalizacion.
A mayor tamarfio organizacional mayor complejidad en sus formas.

A mayor desarrollo tecnol égico mayor formalizacion.

RN NN

A mayor formalizacion menor complejidad jerérquica, pero mayor complejidad
horizontal.

v A mayor grado de formalizacion menor profesionalizacion.
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v" A menor tamafio mayor importancia de la tecnologia como determinante de la
estructura.

v A mayor profesionalizacion mayor complejidad horizontal .

v" Cuando € medio en & que se desarrolla la estructura es turbulento. Puede ser
por un rapido progreso tecnol égico, por la accion de la competencia, la apertura
de las importaciones, €l dictado de nuevas leyes u ordenanzas de proteccion del
ambiente, etc. Que obliga a modificar la estructura organizacional.

v El mayor tamafio no implica necesariamente mayor componente administrativo.

v' El mayor tamafio dificulta los procesos de coordinacién, comunicaciéon y
control, pero facilita el planeamiento, porque el mayor tamafio obliga a la
organizacion a actuar méas racionalmente. La mayor formalizacion de las

empresas grandes es parte esencial de la solucion a este problema.

4.9.2.1. Organigrama

“Sinopsis 0 esquema de la organizacion de una entidad, de una empresa o de una

tarea_”45

4.9.2.1.1. Organigrama estructural

La estructura organizacional que se plantea para el departamento, tiene como objetivo la
minimizacion de rangos o escalafones, para proceder a delegar mayor responsabilidad
en cada una de las actividades que deban redlizar, y puedan desenvolverse en un
ambiente de trabajo armonioso en el cual todo el talento humano se colabore y coopere

y de esta manera sume esfuerzos para alcanzar las metas propuestas.

A continuacién se procede a plantear € organigrama estructural parala organizacion.

5 CESTO Samuel; Administracién Moderna, 8va Edicion, Colombia 2001, P4g. 6.
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GRAFICA No. 19

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA
“MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA.”

PRESIDENTA

Andrea Ruiz
GERENTE
Danilo Ruiz
ASISTENTE
Alexandra Alcivar

- : : COORDINADOR
PRODUCCION N A DEL

Manuel Ruiz Sarlas | rano DEPARTAMENTO

JEFE DE PLANTA JEFE DE
Wilmer Vega LOGISTICA

CALIFICACION

TECNICO

Manuel Vallejo AGRONOMO

OPERARIOS SERETARIA

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

El organigrama estructural presentado pone en evidencia, € tipo de cana de
comunicacion que estard vigente en la empresa, la organizacion que se propone para la
misma es pequefia, pero es adecuada para el funcionamiento eficiente y eficaz, ya que
de esta manera no se caera en errores de gastos innecesarios.

Este tipo de organigrama le permite a talento humano trabgjar en equipo aunando
esfuerzos, para obtener |os resultados propuestos, permite mayor comprometimiento del
recurso humano ya que se delega mayor responsabilidad, crea una interrelacion directa
entre todos | os colaboradores de la organizacion.
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4.9.2.1.2. Organigrama de posicion del departamento

GRAFICA No. 20
ORGANIGRAMA DE POSICION DEL DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO

Una persona

TECNICO
LOGISTICA AGRONOMO

Una persona Una persona

SERETARIA

Una persona

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Para el debido funcionamiento del departamento de busqueda de mercados es necesaria
la contratacién de una persona por puesto de trabgjo.

4.9.2.1.3. Organigrama funcional del departamento

GRAFICA No. 21
ORGANIGRAMA FUNCIONAL DEL DEPARTAMENTO

Servicios administrativos del departamento.

Asesoria en comercio exterior.

Diagnostico de exportacion potencial de la empresa.
Ventas.

Asistencia a ferias de muestras y exposiciones.
Negociacidn y cierre de operaciones (formas de cobro).

Localizacién de agentes/distribuidores y contactos.

JEFE DE LOGISTICA TECNICO AGRONOMO
Coordinacién con los agricultores. Diagndstico de la capacidad

Asignacion de transporte y exportadora del agricultor. Elaboracién y revisién de la documentacion de
distribucion de carga. Asesoria en tratamiento de suelos. exportacion.

SERETARIA

Atencion al cliente.

Coordinacion con transportistas y Capacitacion técnica de produccion y Elaboracién de proformas de B/Ls y revision.
navieras. calidad.

Elaboracion de cartas de Normalizacién de la calidad del
temperatura. producto.

Elaboracion de los pre-certificados Fito Sanitarios.

Elaboracidn de las facturas comerciales de venta.

Envio a los clientes, la documentacion mercantil

Peticién de permisos para la E izacid p
standarizacion en el peso, empaque de la exportacion.

exportacion. y embalaje del producto.
., ., , Mantener actualizados los archivos informativos
Revision de documentacion. Asesorfa en el combate de plagas.

del departamento.

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Son las principales funciones de cada uno del personal las que se mostraron en la
grafica anterior, a continuacion se detalla méas minuciosamente cada una de sus
actividades por puestos, sus aptitudes o habilidades requeridas y sus respectivos perfiles
laborales.

4.9.2.2. Descripcion del departamento de busqueda de mercados

El departamento de busqueda de mercados de la empresa Madeltro Cia. Ltda. esta
orientado a brindar asesoramiento y asistencia en exportaciones a los productores
agricolas con miras de ampliar los mercados de sus productos, prestando siempre un

servicio oportuno y de calidad.

4.9.2.2.1. Descripcion por puestos del talento humano

A continuacion se procede a detallar las diferentes actividades del personal del
departamento de busgueda de mercados seguin €l organigrama presentado, basadas en €

flujograma del departamento.

% Coordinador del departamento:

Asesoria en comercio exterior.
Servicios administrativos del departamento.
Estudios de mercado para la penetracion nuevos mercados.

Localizacion de barreras comerciales.

SRR N NN

Elaboracion del plan comercia con la definicién de objetivos estratégicos y
tacticos.

Planificacion de actividades y acciones.

Elaboracién de indicadores de seguimiento.

Presupuestos.

Diagndstico de exportacion potencial de la empresa.

AN NN

Definicion y adecuacion de laidentidad de marca.
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Ventas.

Negociar con clientes.

Localizacion y seleccidn de canal es de acceso a nuevos mercados.
L ineas de comunicacion y material promocional.

Informes por clientes.

Cadena de precios de exportacion.

Asistencia aferias de muestras, exposiciones.

Negociacion y cierre de operaciones (formas de cobro).

NS N N N N N Y NN

L ocalizacion de agentes/distribuidores y contactos.

Aptitudes o habilidades requeridas:

El coordinador del departamento; debera poseer habilidades analiticas para dominar los
procedimientos y la operatividad del comercio exterior, asi como los métodos para una
eficiente coordinacién de los procesos involucrados, debera poseer competencias
basicas para realizar trabajos técnicos y practicos; mangjard a nivel de usuario software
de computacion administrativo y poseera las habilidades suficientes para dialogar en el
idiomainglés con proveedoresy clientes internacionales; poseera capacidad de trabajo y

de mando. Todo lo anterior, en un marco de actitudes positivas y de espiritu proactivo.

Perfil Laboral:

El coordinador del departamento; debe ser proactivo, diligente, metddico, riguroso y
éticamente fiable en la aplicacion de las normas de comercio exterior tanto nacionales
como internacionales. En el contexto globalizador del comercio exterior, es capaz de
optimizar recursos, adaptarse a nuevas tecnologias y estudiar permanentemente €l
ambito en e que desenvuelve su quehacer para mantenerse permanentemente
actualizado.

A nivel organizacional, esta capacitado para responder a las exigencias institucionales
donde se ocupa de adaptarlas a la realidad legal, sin perder eficienciay eficacia en las
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tareas de supervision y coordinacion propias de su desempefio. Maneja la normatividad
legal en que la desarrolla su gestion, sean normas aduaneras de ingreso y egreso de
mercancias, normas bancariasy de flujo de divisas 0 aquellas adscritas en € contexto de
los diferentes acuerdos y tratados comerciales.

Para cumplir su rol de agente informante y gjecutor de las directrices de la alta gerencia,
integra sus conocimientos especificos con el aporte de otras disciplinas, tales como
administracion, estadistica, contabilidad y costos. Posee conocimientos de los actuales
sistemas de control de gestion o de transmision electrénica de datos, siendo
suficientemente versatil para adaptarse a su complejidad o contribuir tanto a su
modificacién como a su disefio para € érea o tareas que desarrolla. Mangja a nivel de
usuario herramientas de office para una eficiente y expedita evacuacion de informes o
trabajos solicitados. A su vez, tiene dominio basico y técnico de inglés que lo faculta
para un mejor desenvolvimiento frente a clientes 6 suplidores de la cadena de ventas y

adquisiciones.

s Jefe de Logistica:

v Coordinacion con los agricultores, acerca de la produccion; nimero de cajas,
tamafios, saldos en cuartos frios, despachos y materiales necesarios para la

contenedorizacion del producto.

Asignacion de transporte y distribucién de carga.

Coordinacién con transportistas, acerca de las unidades en los puntos requeridos.
Coordinacion con navieras.

Elaboracion de cartas de temperatura.

Peticion de permisos necesarios para la exportacion.

Revision de documentaci on.

N N N N RN

Determinar las condiciones del despacho aduanero, del transporte y del seguro
internacional de transporte.
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Aptitudes o habilidades requeridas:

El Jefe de Logistica; debera poseer disposiciéon y habilidad para € trabajo en equipo,
excelentes relaciones interpersonales, ser proactivo, excelente nivel de comunicacion,

planificacion, capacidad de sintesis, analisis y manejo de situaciones criticas.

Perfil Laboral:

= Nivel académico: Ingeniero (Administracién de Empresas o Ingenieria en
Comercio Exterior).

» Capacidad andlitica.

= Habilidad numérica

» Facilidad de expresion.

= Capacidad paratrabajar bagjo presion.

= Proactivo.

= Dinamico.

= Poseer un nivel avanzado de inglés.

= Edad: entre 23y 40 afios.

+* Secretaria:

Documentacién de exportacion.

Ingreso de datos a sistema informatico interno de la empresa.
Elaboracién de proformas de B/Lsy su respectivarevision.
Elaboracion de | os pre-certificados Fito Sanitarios.
Elaboracion de las facturas comerciales de venta.

Revision de la documentaci dn necesaria parala exportacion.

Envio alos clientes, |a documentacién mercantil de la exportacion.

N N N N VR N NN

Mantener actualizados |os archivos de documentos y otros materiales de

informacion del departamento.
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v' Contestar €l teléfono, realizar |las actividades de atencion a clientey dar latoda

lainformacion necesaria acerca de la actividades de la empresa.

Aptitudes o habilidades requeridas:

La secretaria; debera ser una persona dinamica, con excelente presentacion persona que
contribuya proactivamente; de forma &gil, responsable y organizada con un caracter
emprendedor, gustoso dar, crear y recibir nuevas ideas, con experiencia en servicio a

cliente y deseoso de superarse y crecer dentro de la empresa.

Perfil Laboral:

= Poseer un nivel medio-alto de inglés.

= Nivel académico: Universitario, especialidad: Comercio Exterior,
Administracién de Empresas, o carreraafin.

= Mangjar correctamente el paguete de Microsoft Office (Word, Excdl,...)

= Con conocimientos de documentacion, normasy legislacion vigente
aduanera.

= Tener unaedad comprendidaentre 20 y 30 afnos.

= Tener como minimo un afio de experienciaen el area o haber laborado en

empresas medianas con tareas similares a las mencionadas.

% Técnico Agronomo

v Diagnostico de la capacidad exportadora del agricultor, en base alas hectareas
que posea del producto.

v Asesoriaen tratamiento de suelos.

v Capacitacion técnica de produccién y calidad, alos agricultores conforme al
producto y segun las exigencias del pais de destino.

v" Normalizacion de la calidad del producto.

v Estandarizacién en el peso, empague y embalgje del producto.
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v' Asesoriaen el combate de plagas.

Aptitudes o habilidades requeridas:

El técnico agrénomo; deberd ser una persona hébil, ingenioso, responsable, organizada
y con gran deseo de prestar sus servicios tanto para la empresa como para los
productores agricolas, capaz de tratar con personas no instruidas como también con
personas que conocen sobre el tema.

Perfil Laboral:

= Nivel Académico: Técnico Agronomo.
=  Tener unaedad comprendida entre 25 y 45 afios.
» Tener como minimo tres afios de experienciaen el area.

» Tener vastos conocimientos en el tema de la agronomia.

L a descripcién antes realizada del talento humano, tanto en cargos como en tareas es el
més idoneo para poder cumplir con todas las actividades dentro del departamento de
busqueda de mercados de acuerdo a objetivo del mismo.
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CAPITULO V
INVERSIONES DEL PROYECTO

5.1. Capital de trabajo

En el capital de trabajo se determina os recursos financieros que se necesitaran para el
funcionamiento de la empresa antes del inicio de sus actividades econémicas o durante
el periodo pre operativo; del cua en nuestro caso va a ser durante € primer trimestre,
periodo en el que se va a redlizar la construccion del departamento € mismo que esta
estimado hacerlo en los dos primeros meses 'y en €l Ultimo mes de este periodo se va a
dar todas las instalaciones de los insumos (agua, luz, teléfono e internet), compras de
materiales indirectos (implementos de aseo), contrato de empleados y publicidad, asi

también como la comprade los uniformes del personal y su debida capacitacion.

Estos recursos son requeridos para que las actividades se den de manera normal, hasta

gue laempresaen € tiempo estipulado pueda empezar a percibir sus propios recursos.

TABLA N°. 37
CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO

RUBROS DOLARES
Mano de obra directa 25.648,12
Insumos (servicios basicos) 1.617,12
Materiales indirectos 552,50
Gastos de publicidad y promocion 13.518,40
Imprevistos 5% 2.393,08

Subtotal: 43.729,22
Requerimienro diario 121,47
Requerimienro ciclo de caja 3.644,10
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO: 3.765,57
Gastos administrativos 6.525,50
Reguerimienro diario 18,13
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRATIVO: 543,79
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO DE 1 MES: 4.309,36

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Bajo un criterio prudente se ha considerado necesario un trimestre para obtener un flujo
de dinero apropiado, hasta culminar con la construccion del departamento y redlizar

internamente en € Ultimo mes de este periodo todas las labores necesarias para iniciar
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con laatencién a publico, dicho sea de paso estos montos del Ultimo mes corresponden
al Capital de Trabajo.

5.2. Inversion del proyecto

Se considera por inversion del proyecto a todos agquellos recursos tangibles e intangibles

gue seran necesarios para el funcionamiento del departamento.

Informacién que se detallaen el siguiente cuadro:

TABLA N°. 38

INVERSIONES DEL PROYECTO
INVERSIONES DEL PROYECTO

INVERSION VALOR %
I. Invesion Fija
a. Tangible
Equipo de oficina 920,00 5%
Muebles de oficina y enseres 1.660,00 9%
Equipo de coémputo y software 4.990,00 26%
Construcciéon, acabados e instalaciones 5.621,00 29%
TOTAL: 13.191,00 68%

b. Intangibles (Diferidos)

Gastos de capacitacion y estudio de mercado 700,00 4%
Estudios técnicos 400,00 2%
Gastos de puesta en marcha 800,00 4%

TOTAL: 1.900,00 10%

Il. Capital de trabajo

a. Efectivo 4.309,36 22%
TOTAL: 4.309,36 22%
INVERSION TOTAL: 19.400,36 100%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

La informacion gque se detalla en la inversion total del presente proyecto representa los
rubros estrictamente requeridos para su funcionamiento.

5.3. Financiamiento del proyecto

“Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una actividad

econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata de sumas tomadas a

préstamo que complementan |os recursos propios.” *°

46 BARRENO Luis. Manual de formulacién y evaluacion de proyectos. Primera edicion. Péag. 102
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5.3.1. Fuentes de financiamiento

Para el presente proyecto se ha determinado una sola fuente de financiamiento, la cual
se detalla a continuacion:

e Fuentes internas: ES cuando se utiliza recursos de indole propia o auto
generados tales como: €l aporte de los socios de la empresa, aportaciones de
nuevos socios, utilidades no repartidas.

5.3.2. Estructura del financiamiento

El financiamiento de la empresa se compone por recursos de indole propios, o capital

social en un 100% del valor total de la inversion requerida para €l funcionamiento del

departamento.
TABLA N°. 39
FINANCIAMIENTO
FINANCIAMIENTO
Capital social 19.400,36 100%
TOTAL FINANCIAMIENTO 19.400,36 100%

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Por tratarse de un monto no muy grande, la empresa a través de sus socios financiara la

puesta en marcha del proyecto.

5.3.3. Cuadro de fuentes y usos

En la tabla que se presenta a continuacion se procede a detallar los valores y los

porcentajes de |0s recursos propios que conforman lainversion total.
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TABLA N°. 40

FUENTES Y USOS
FUENTES Y USOS

) RECURSOS PROPIOS

DESCRIPCION VALOR % MONTO
Equipo de oficina 920,00 5% 920,00
Muebles de oficina y enseres 1.660,00 9% 1.660,00
Equipo de cémputo y software 4.990,00 26% 4.990,00
Construccién, acabados e instalaciones 5.621,00 29% 5.621,00
Activos intangibles (diferidos) 1.900,00 10% 1.900,00
Capital de trabajo 4.309,36 22% 4.309,36
TOTAL: 19.400,36 100% 19.400,36

Fuente: |Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

El monto total de la inversion es de $19.400,36 €l cual corresponde a capital social de

la empresa.
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CAPITULO VI
COSTOS E INGRESOS DEL PROYECTO

6.1. Costos del proyecto

“Costos es el conjunto de valores que se recopilan en la elaboracién de un producto.”*’

Es aguel valor que sera desembolsado para proceder a la realizacion del proyecto,

valores que deberan ser recuperados en su totalidad con el giro del negocio.

6.1.1. Costos de produccion

“Con lafinalidad de recopilar informacion que servira de base para |a elaboracion del
Estudio Financiero se recomienda establecer los costos unitarios por producto a

producirse.”*®

El producto que ofertara el presente proyecto es de tipo intangible por ende no tiene el
mismo trato que los otros proyectos, cuyos productos son de carécter tangible, es por

este motivo que no se calcula el costo de la materia prima directa.

6.1.1.1. Costos directos de produccion

Se consideran aquellos costos que estan directamente relacionados con € producto, en
el caso del presente proyecto es con la prestacion del servicio, en donde se refiere ala
mano de obra directa cuyos valores ya fueron calculados y se procede a presentarlos a

continuacion.

e Mano de obra directa (MOD).- Trabgjo utilizado en la produccion del servicio,
pero exclusvamente por aquellos individuos que intervienen en la

“ MOLINA Calvache, Antonio. Contabilidad de costos. P4g. 10
“8 MENESES Alvares Edilberto, Preparacion y evaluacion de proyectos.
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transformacion de la materia prima, que en el caso de este proyecto es e
personal, estos valores ya fueron presentados en el rol de pagos presupuestados
en el Capitulo 1V, dichos valores seran tomados en cuenta para la determinacion
de los costos total es de produccién por afio.

6.1.1.2. Costos indirectos de fabricacion (CIF)

Los costos indirectos de fabricacion que corresponde son los siguientes. materiales

indirectos, insumos, imprevistos, depreciaciones, entre otros.

e Insumos.- Serefiere d consumo de los servicios basicos, incluido € internet.

TABLA N°. 41

INSUMOS

INSUMOS
Servicio Unidad Costo u/mes|Costo t. afio
Agua m° 4,86 58,32
Luz kw/h 40,00 480,00
Teléfono minuto 60,00 720,00
Internet kbps 29,90 358,80
TOTAL: 134,76 1.617,12

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Estos servicios son requeridos para el funcionamiento de la empresay muy en

especia los rubros de luz eléctrica e internet.

e Materiales indirectos.- Son aquellos materiales que intervienen en la

produccion del servicio pero no directamente.

TABLA N°. 42
MATERIALES INDIRECTOS
MATERIALES INDIRECTOS
Detalle TOTAL ANO
Implementos de aseo 552,50
TOTAL: 552,50

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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En este punto se refiere tnicamente a todos aquellos implementos y Utiles de aseo

gue serviran para mantener limpio el departamento.

e Imprevistos.- Son los valores que corresponderan a 5% del total de los costos tanto

directos como indirectos de fabricacion, estos valores estéan dentro de los margenes

de error permitidos, la cuenta imprevistos estd conformada por los rubros antes

mencionados.
TABLA N°. 43
IMPREVISTOS
IMPREVISTOS (5%)
RUBRO VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL %
Mano de obra directa 106,87 1282,41 54%
Insumos (servicios basicos) 6,74 80,86 3%
Materiales indirectos 2,30 27,63 1%
Gastos administrativos 27,19 326,28 14%
Gastos de publicidad y promocion 56,33 675,92 28%
TOTAL: 199,42 2393,08 100%

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Cabe resaltar que para la determinacién del valor de la cuenta imprevistos no se

tomo en consideracion las depreciaciones de los activos fijos, puesto que este

rubro pertenece a la cuenta de gastos.

e Depreciaciones.- Es la pérdida paulatina del valor de los activos fijos por

desgaste u obsolescencia. Los cuales son estipulados acorde a lo establecido por

laley del Ecuador. A continuacion se presentan los val ores calculados.

TABLA No. 44
DEPRECIACIONES
DEPRECIACIONES
CUENTAS ANOS DE VIDA UTIL [ % DEP. ANUAL [% V. RESIDUAL| TOTAL ANO
Equipo de oficina 10 10% 10% 82,80
Muebles de oficina y enseres 10 10% 10% 149,40
Equipo de computo y software 3 33% 10% 1.497,00
Edificio (contruccion, acabados e instalaciones) 20 5% 10% 252,95
TOTAL:[ 1.982,15

Fuente: |nvestigacion de campo.

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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En el cllculo de las depreciaciones de |os activos fijos de la empresa se tomo la

iniciativa de dgjar €l 10% del costo del activo fijo como valor residual; e mismo

que es un valor estimativo, e cual a término de su vida Util se cree que valdra

dicho activo.

A continuacién se presenta el resumen de las depreciaciones que iran

disminuyendo su valor contable cada afio.

TABLA N°. 45

DEPRECIACIONES PROYECTADAS

RESUMEN DE DEPRECIACIONES PROYECTADAS

DEPRECIACION Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Equipo de oficina 82,80 82,80 82,80 82,80 82,80
Muebles de oficina y enseres 149,40 149,40 149,40 149,40 149,40
Equipo de computo y software 1.497,00 1.497,00 1.497,00
Edificio (contruccion, acabados e instalaciones) 252,95 252,95 252,95 252,95 252,95
TOTAL: 1.982,15 1.982,15 1.982,15 485,15 485,15

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

En el caso de las depreciaciones proyectadas se tomo como referencia los cinco

primeros afos, debido a que € proyecto estd tomado en cuenta para cinco afios.

6.1.2. Gastos administrativos

“Para que todos los elementos de produccién se optimicen es necesaria una

coordinacion y gestion adecuada. A este conjunto de acciones que rediza la

organizacion, se |os denomina gastos de administracion, de naturaleza fija.”*

TABLA N°. 46
GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle TOTAL ANO
Uniformes 500,00
Utiles de oficina 525,50
Movilizacion 3.000,00
Refrigerios 1.500,00
Otros 1.000,00

TOTAL: 6.525,50

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

9 BARRENO Luis, Manual de formulacion y evaluacion de proyectos. Primera edicion, 2005. Pég. 100.




134

Dentro de los gastos administrativos se incluyo todos aquellos costos
relacionados con el personal del departamento, que permiten indirectamente la

realizacion de las actividades del mismo.

6.1.3. Gastos de publicidad y promocion

Este factor es un rubro que afecta directamente a incremento de las ventas, se ha
procedido a utilizar los medios informativos de mayor relevancia en la localidad, para

de este modo poder posesionar en € mercado a departamento de busqueda de

mercados.
TABLA N°. 47
GASTO DE PUBLICIDAD Y PROMOCION
GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION
Concepto Cantidad Costo unitario | Costo total

TV local 72 15,00 1.080,00
Prensa escrita 96 120,00 11.520,00
Pégina web 1 392,00 392,00
Carpetas empresariales 1000 0,42 420,00
Tarjetas de presentacion 1000 0,11 106,40

TOTAL: 527,53 13.518,40

Fuente: Zaracay TV, Diario “LaHora’ y Mundo Digital.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Los costos incurridos en prensa escrita serdn contratados por un afio calendario a

diferencia del resto de medios.

6.2. Proyeccion de los costos

Para proceder a la proyeccion de los costos, se cojera como base la informacion de los
costos anuales; del cual en el primer afio de funcionamiento del departamento se tomara
anicamente e monto correspondiente a los Ultimos 9 meses del afio 2009 puesto que
para esos meses € departamento ya podra contar con sus propios recursos financieros;
por lo tanto los costos de los tres primeros meses para € primer afio (2009) no constan
dentro de la proyeccién ya que |os socios de la empresa | os asumiran como inversion en

lamisma.
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PROYECCION DE COSTOS

PROYECCION DE COSTOS INFLACION 5,41%
CDFE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos (MOD) 19.236,09 27.035,68 28.498,31 30.040,07]  31.665,24
Imprevistos 5% 961,80 1.351,78 1.424,92 1.502,00 1.583,26
Subtotal CDF 20.197,89 28.387,47 29.923,23 31.542,08] 33.248,50
CIF
Insumos 1.212,84 1.704,61 1.796,83 1.894,03 1.996,50
Materiales Indirectos 414,38 582,39 613,90 647,11 682,12
Imprevistos 5% 81,36 114,35 120,54 127,06 133,93
Subtotal CIF 1.708,58 2.401,35 2.531,26 2.668,20 2.812,55
COSTO DE VENTA 21.906,47 30.788,81 32.454,49 34.210,28|  36.061,05

PRESUPUESTO DE GASTOS
Gastos Administrativos 4.894,13 6.878,53 7.250,66 7.642,92 8.056,40
Gastos de Publicidad y Promocion 10.138,80 14.249,75 15.020,66 15.833,27 16.689,85
Imprevistos 5% 751,65 1.056,41 1.113,57 1.173,81 1.237,31
Gastos que no representan desembolsos

Depreciaciones 1.982,15 1.982,15 1.982,15 485,15 485,15
Amortizaciones 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00
Subtotal 18.146,72 24.546,83 25.747,03 25.515,15|  26.848,71

TOTALCDFE+CIF: 40.053,19 55.335,65 58.201,51 59.725,42|  62.909,76

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Para poder proyectar los siguientes afios se hara uso de la inflacion que se ha
pronosticado para €l afo 2009 el cual es del 5,41% segun el Banco Central del Ecuador,
yaque este es el elemento substancial en el factor econémico.

6.3. Ingresos del proyecto

Es la estimacion de los valores monetarios que la empresa percibira debido a la

realizacion de sus actividades, de acuerdo al tipo de proyecto que se plantea se manegja

una cartera con varios servicios, el precio influye directamente con los ingresos, €l

criterio manejado en € precio es el mismo que utilizan las diferentes empresas que

brindan servicios similares en el pais.

Los ingresos del proyecto, se obtendran de dos fuentes que son por:

v’ Asesoriatécnicade produccion y calidad.

v Asistencia en la exportacion.

En cuanto atarifas anuales para cada uno de los dos servicios mencionados seran:
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SERVICIO TARIFAANO 1| TARIFAANO2 [ TARIFA ANO 3 | TARIFA ANO 4 | TARIFA ANO 5
Asesoria técnica de produccion y calidad $ 100,00 $ 125,00 $ 150,00 $ 175,00 $ 200,00
Asistencia en exportacion $ 350,00 $ 375,00 $ 400,00 $ 425,00 $ 450,00

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Estas tarifas estaran vigentes para cada uno de |os afios de vida del proyecto, las mismas

gue fueron fijadas en relacion atarifas de servicios similares del resto del pais.
6.3.1. Presupuesto de ingresos

Al momento de realizar €l presupuesto de los ingresos se inicia con los datos que se
obtuvieron en e estudio de mercado, en el cua se mostro un nivel de aceptacion del
servicio del 87% del total de la poblacion encuestada, es de aqui de donde se parte para
establecer lademanday luego la demanda insatisfecha, de la cual se procedié a capturar
un 5% de la misma, informacion que ha sido proyectada segun la tasa de crecimiento
poblacional del 8% anual.

De acuerdo a la demanda del servicio; se tiene previsto la visita mensual minima a
nueve productores agricolas de la zona durante € primer mes, e ir incrementando la
visita a uno mas durante los meses del primer afio de funcionamiento del departamento
para luego continuar creciendo al ritmo obtenido de acuerdo a la captacion del proyecto
el cua es del 5% anual; este porcentaje aplicado a partir del segundo afio de

funcionamiento (2010).

TABLA N°. 50
VISITAS DURANTE EL PRIMER ANO

MES ANO 1 N° DE VISITAS
1 Abril 9
2 Mayo 10
3 Junio 11
4 Julio 12
5 Agosto 13
6 Septiembre 14
7 Octubre 15
8 Noviembre 16
9 Diciembre 17

TOTAL.: 117

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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A continuacion se presenta el presupuesto de ingresos para el primer afio en e cual se

laborar& nueve meses debido a que |os otros tres meses son de periodo pre operativo.

TABLA N°. 51
PRESUPUESTO DE INGRESOS ANUALES
CONCEPTO VALOR N° VISITAS ANUAL | VALOR ANUAL
Asesoria técnica de produccion y calidad $ 100,00 117 $11.700,00
Asistencia en exportacion $ 350,00 117 $ 40.950,00
TOTAL:| $52.650,00

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

L os ingresos anuales presentados, pertenecen a servicios prestados por el departamento

para su primer afo de funcionamiento.

6.3.2. Proyeccion de ingresos

Se procede a calcular la proyeccion de los ingresos para € departamento, el incremento
de las ventas en €l servicio es directamente proporcional con el incremento de latasa de
captacion del proyecto (5% anual). Por ende es importante proceder a presentar la

proyeccion de los ingresos para |l os préximos cinco afios.

TABLA N°. 52

PROYECCION DE INGRESOS
PROYECCION DE INGRESOS DEL PROYECTO
#DE N
DETALLE SERVICIOS VALOR UNIT. VALORP. [V.TOTAL ANO
ANO 1 52.650,00
Asesoria técnica de produccion y calidad 117 100,00 11.700,00
Asistencia en exportacion 117 350,00 40.950,00
ANO 2 61.425,00
Asesoria técnica de produccion y calidad 123 125,00 15.356,25
Asistencia en exportacion 123 375,00 46.068,75
ANO 3 70.945,88
Asesoria técnica de produccion y calidad 129 150,00 19.348,88
Asistencia en exportacion 129 400,00 51.597,00
ANO 4 81.265,28
Asesoria técnica de produccion y calidad 135 175,00 23.702,37
Asistencia en exportacion 135 425,00 57.562,90
ANO 5 92.439,25
Asesoria técnica de produccion y calidad 142 200,00 28.442,85
Asistencia en exportacion 142 450,00 63.996,40
TOTAL INGRESOS: 358.725,40

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Los ingresos han sido calculados bajo un criterio moderado; sin embargo a pesar de
utilizar este tipo de criterio para € calculo se puede observar que la proyeccion de

ingresos es de carécter prometedor.
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CAPITULO VII
EVALUACION FINANCIERA

7.1. Evaluacién econémica-financiera del proyecto

En la actualidad es importante realizar una evaluacion econdmica- financiera, antes de
la gjecucidn de un proyecto, ya que la misma permitirarevelar lafactibilidad del mismo,
pero desde € punto de vista sostenible y rentable, esta evaluacién permitira determinar
la capacidad de cumplir o no con los resultados esperados de la inversion, para no caer
en riesgos gque podrian ser el fracaso de la empresa, y provocar la pérdida total o parcial

de los recursos que se han empleado.

7.1.1. Importancia de la evaluacion

Es importante la realizacion de esta evaluacion debido a que ayuda a definir la mejor
aternativa, de esta manera se reduce e riesgo que existe a momento de realizar
cualquier inversion, para esto se utilizan instrumentos financieros que conllevan a
determinar si e proyecto es rentable financiera y econdémicamente, resultado que

permite tomar la decision de invertir 0 no en dicho proyecto.

7.1.2. Instrumentos de evaluacion

Se los conoce como instrumentos de evaluacién a los estados financieros basicos, en los
cuales se almacena informacién de los presupuestos de ingresos y de costos, |0s mismos
que permiten tomar decisiones confiables, de acuerdo a la informacion obtenida en los

balances.
Clasificacion de los estados financieros basi cos.
=  Estado de Situacion Inicial.

= Estado de Resultados.
*» FlujodeCaga
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= Balance General proyectado.
7.1.2.1. Estado de situacion inicial

Este estado financiero bésico permite visualizar la situacion actua de la empresa, ya sea

al inicio o a cierre de un periodo contable.

TABLA N°. 53
ESTADO DE SITUACION INICIAL

EMPRESA "MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA"
BALANCE DE SITUACION INICIAL
AL 01 DE ENERO DEL 2009
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE 4.309,36|PASIVO CORRIENTE 0,00
Caja/Bancos | 4.309,36] PASIVO NO CORRIENTE 0,00
TOTAL PASIVO: 0,00
ACTIVO FIJO 13.191,00
Equipo de oficina 920,00
Muebles de oficina y enseres 1.660,00
Equipo de computo 4.990,00 PATRIMONIO
Edificio (Construccidn y acabados) 5.621,00 CAPITAL SOCIAL | 19.400,36
TOTAL PATRIMONIO: 19.400,36
ACTIVO DIFERIDO 1.900,00
Activos Intangibles | 1.900,00]
TOTAL ACTIVOS: 19.400,36J TOTAL PASIVO+PATRIMONIO: 19.400,36

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

De esta manera queda ratificado que € total de activos con el total de pasivo y
patrimonio son iguales, por lo tanto se puede decir que todos los bienes que posee €
departamento son de propiedad de los socios de la misma ya que no existen

obligaciones bancarias.

7.1.2.2. Estado de resultados o pérdidas y ganancias

“Es el que determinala utilidad o pérdida de un g ercicio econémico como resultados de

los ingresos y gastos; en base a este estado se puede medir el rendimiento econémico

que ha generado la actividad econémica.”*

% SARMIENTO Rubén. Contabilidad General. Sexta edicién, 2001. Pag. 285.
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TABLA N°. 54
ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA "MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA"
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009
PERIODOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas netas 52.650,00 61.425,00)  70.945,88 81.265,28]  92.439,25
Costo de ventas 21.906,47]  30.788,81)  32.454,49 34.210,28|  36.061,05
Utilidad bruta en ventas 30.743,53 | 30.636,19 | 38.491,39 47.055,00 |  56.378,20
Gastos operacionales 15.032,93 21.128,27 22.271,31 23.476,19 24.746,25
Gastos administrativos 4.894,13 6.878,53 7.250,66 7.642,92 8.056,40
Gastos de publicidad y promocion 10.138,80 14.249,75 15.020,66 15.833,27 16.689,85
Utilidad operacional 15.710,60 9.507,91 16.220,07 23.578,81 | 31.631,94
Otros gastos 3.113,79 3.418,56 3.475,71 2.038,95 2.102,46
Depreciacion activos fijos 1.982,15 1.982,15 1.982,15 485,15 485,15
Amortizacion activos diferidos 380,00 380,00 380,00 380,00 380,00
Imprevistos 5% 751,65 1.056,41 1.113,57 1.173,81 1.237,31
Utilidad del ejercicio 12.596,81 6.089,35 12.744,36 21.539,85| 29.529,49
15% Utilidad a empleados 1889,52 913,40 1911,65 3230,98 4429,42
Utilidad antes de imp. a larenta 10.707,29 5.175,95 10.832,71 18.308,87 25.100,06
25% Impuesto a la renta 2676,82 1293,99 2708,18 4577,22 6275,02
Utilidad neta del ejercicio | 8030,47 3881,96) 8124,53] 13731,66]  18825,05

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

De acuerdo alainformacion obtenida se procedio a elaborar €l estado de resultados, en
cua consta la utilidad que se espera obtener, asi como los costos y gastos que se
originan con el funcionamiento del departamento, para cada uno de los afios que durara
el proyecto.

7.1.2.3. Flujo de caja

“El flujo de caja mide los ingresos y egresos en efectivo que se estima tendra una
empresa en un periodo determinado, permitiendo observar s realmente necesita
financiamiento y obviamente si va a contar con 10S recursos necesarios para pagar las

diferentes obligaciones que mantiene.”>*

1 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y evaluacion de proyectos, 4ta. Edicion, Pag. 151-152.
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FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA
RUBROS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

A. INGRESOS OPERACIONALES 52.650,00[  61.425,00 70.945,88|  81.26528]  92.439,25
Ventas 52.650,00]  61.425,00 70.945,88|  81.26528]  92.439,25
B. EGRESOS OPERACIONALES 37.691,04|  52.973)50 55.839,37]  58.860,28]  62.044,62
Sueldos (MOD) 19.236,09]  27.035,68 28.498,31]  30.040,07]  31.665,24
Gastos administrativos 4.894,13 6.878,53 7.250,66 7.642,92 8.056,40
Gastos de publicidad y promocion 10.138,80]  14.249,75 15.020,66]  15.833,27|  16.689,85
Costo indirecto del servicio (CIF) 1.627,22 2.287,00 2.410,72 2.541,14 2.678,62
Imprevistos 5% 1.794,81 2.522,55 2.659,02 2.802,87 2.954,51
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) VAN-TIR 0,00 14.958,96 8.451,50 15.106,51]  22.405,00]  30.394,63
D. INGRESOS NO OPERACIONALES 19.400,36 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capital 19.400,36

Otros ingresos

E. EGRESOS NO OPERACIONALES 15.091,00 4.566,34 2.207,39 4.619,83 7.808,20]  10.704,44
Pago utilidades a empleados (15%) 1.889,52 913,40 1.911,65 3.230,98 4.429,42
Pago de impuesto a la renta (25%) 2.676,82 1.293,99 2.708,18 4.577,22 6.275,02

ACTIVOS FIJOS

Equipo de oficina 920,00

Muebles de oficina y enseres 1.660,00

Equipo de computo 4.990,00

Edificio 5.621,00

Activos Intangibles 1.900,00

F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 4.309,36 -4.566,34 -2.207,39 -4.619,83[  -7.808,20[ -10.704,44
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 4.309,36|  10.392,61 6.244,11 10.486,68]  14.596,80]  19.690,19
H. SALDO INICIAL DE CAJA 4.309,36|  14.701,98 20.946,08]  31.432,76]  46.029,56
. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 4.309,36|  14.701,98]  20.946,08 31.432,76]  46.029,56]  65.719,75

Fuente: Investigacion de campo.

Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Mediante la informacion obtenida se puede visuaizar € saldo final de caja para cada

uno de los afos de vida Util del proyecto, € mismo que para € primer afio de
funcionamiento es de 4.309,36 USD.

7.1.2.4. Balance general proyectado

“El balance general es un estado conciso o sintético, formulado con datos de los libros

de la contabilidad, [levados por partida doble, en € cua se consignan de un lado todos

los recursos y del otro todas las obligaciones de la empresa en una fecha dada. Es un

estado estético.”>?

2 MENESES Alvarez Edilberto, Preparacion y evaluacion de proyectos, 4ta. Edicion, Pag. 154.
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BALANCE GENERAL PROYECTADO

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

RUBROS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANOS5
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja/Bancos 14701,98 20946,08 31432,76 46029,56 65719,75
TOTAL ACTIVO DISPONIBLE 14701,98 20946,08 31432,76 46029,56 65719,75
ACTIVO NO CORRIENTE
FIJO DEPRECIABLE
Equipo de oficina 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00
(-) Dep. acum. equipo de oficina 82,80 165,60 248,40 331,20 414,00
Muebles de oficina y enseres 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00
(-) Dep. acum. muebles de oficina y enseres 149,40 298,80 448,20 597,60 747,00
Equipo de cémputo y software 4.990,00 4.990,00 4.990,00 4.990,00 4.990,00
(-) Dep. acum. equipo de computo y software 1.497,00 2.994,00 4.491,00 4.491,00 4.491,00
Edificio 5.621,00 5.621,00 5.621,00 5.621,00 5.621,00
(-) Dep. acum. edificio 252,95 505,89 758,84 1.011,78 1.264,73
TOTAL FIJO DEPRECIABLE 11.208,86 9.226,71 7.244,57 6.759,42 6.274,28
OTROS ACTIVOS
Activos intangibles (diferidos) 1.900,00 1.900,00 1.900,00 1.900,00 1.900,00
(-) Amortizacion acumulada 380,00 760,00 1.140,00 1.520,00 1.900,00
TOTAL OTROS ACTIVOS 1.520,00 1.140,00 760,00 380,00 0,00
TOTAL ACTIVOS: 27430,83 31312,79 39437,32 53168,98 71994,03
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0,00} 0,00} 0,00} 0,00| 0,00
PATRIMONIO
Capital social 19.400,36 19.400,36 19.400,36 19.400,36 19.400,36
Reserva Legal 10% 803,05 1191,24 2003,70 3376,86
Utilidad retenida 722742 10721,19 18033,26 30391,75
Utilidad del ejercicio 8030,47 3881,96 8124,53 13731,66 18825,05
TOTAL PATRIMONIO 27.430,83 31.312,79 39.437,32 53.168,98 71.994,03
TOTAL DE PASIVO Y PARTRIMONIO 27.430,83 31.312,79 39.437,32 53.168,98 71.994,03

Con este estado se demuestra la situacion econdmica financiera del departamento para

sus proximos afios de vida.

7.1.3. Indicadores de evaluacion

Los célculos realizados con los indicadores de evaluacion, seran los que permitan

determinar la viabilidad econdmica y financiera del presente proyecto, con esta

informacion los inversionistas podran tomar una decision acertada.
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Se procede a mencionar los indicadores de evaluacion que miden la viabilidad del

proyecto.

= Costo de oportunidad del capital.

» Tasainternade retorno.

= Vaor actua neto.

= Razdn costo/beneficio.

» Periodo de recuperacion de lainversion.

= Otrosindicadores financieros.

7.1.3.1. Costo de oportunidad del capital

“El costos de oportunidad se utiliza para calcular €l valor presente de los flujos de
efectivo que se va a tener a futuro; es decir los rendimientos que se esperan después de

haber realizado lainversion.”>

El costo promedio ponderado del capital es el rendimiento minimo que el proyecto debe

tener para satisfacer os requerimientos de |os accionistas.

TABLA N°. 57
COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL

[ TMAR= | Indice inflacionario +  Premio al riesgo |
[ TMAR= | 5,41% [ 15% |
| Costo promedio ponderado de capital

Origen | Cantidad | % Aportacion] TMAR | Ponderacion

Accionistas 19.400,36 100% 20,41% 20,41%
Banco - 0% 0% 0,00%
Total [ 1940036 1006 | 2041% | 2041%

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

%3 www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/finl/EV APROMODEL O.htm.



145

Por lo tanto la TMAR aceptable para € total de la inversion (19.400,36USD) es del
20,41%, significa que para poder cubrir lainversion debera generar un 20,41% sobre los
19.400,36 USD.

7.1.3.2. Tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno permite representar la rentabilidad obtenida en proporcion
directa a capital que se ha invertido en el proyecto. Ademés permite descontar |os

flujos netos de operacion eigualarlosalainversion inicial.

“También se entiende por tasa interna de rendimiento la tasa maxima que estariamos
dispuestos a pagar a quien nos financia el proyecto considerando que también se

recuperalainversion.”>

En latabla adjunta, se muestrael calculo delaTIR.

TABLA N°. 58
TASA INTERNA DE RETORNO

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA
| Vida util 5 afios [
Flujo de fondos Preoperacionales e )
) P 1 | 2 [ 3 | 4 [ s

Inversion fija - 13.191,00

Inversion diferida - 1.900,00

Capital de operacion - 4.309,36

Participacion de trabajadores - 1.889,52 |- 913,40 |- 1.911,65 |- 3.230,98 |- 4.429,42
Impuesto alarenta - 2.676,82 |- 1.293,99 |- 2.708,18 |- 4.577,22 |- 6.275,02
Flujo operacional - 14.958,96 | 8.451,50 | 15.106,51 | 22.405,00 | 30.394,63
Flujo neto ($ constantes) - 19.400,36 | 10.392,61 | 6.244,11 | 10.486,68 | 14.596,80 | 19.690,19
Flujo de caja acumulado - 19.400,36 |- 9.007,75 |- 2.763,64 | 7.723,03| 22.319,83 | 42.010,02

46,57% TIR

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Segun € criterio de la tasa interna de retorno, un proyecto es rentable si esta tasa es

mayor a costo promedio ponderado del capital, de no ser asi € proyecto sera rechazado.

> GARCIA Mendoza Alberto. Evaluacion de proyectos de inversion. McGraw-Hill. México. 1998.
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Por lo tanto se demuestra la viabilidad del proyecto del departamento, debido a que la
TIR es de 46,57% y la TMAR es de 20,41%, por ende la tasa interno de retorno es
mayor, 1o que permite concluir que la inversion en e departamento de blsgueda de
mercados internacional es generara mayor rentabilidad que unainversion aternativa.

7.1.3.3. Valor actual neto

“El VAN de un proyecto de inversion, es el valor de los flujos monetarios actualizados
al momento de la inversion. Para traer entradas de efectivo a dia de hoy, es necesario
aplicar unatasa de descuento que represente €l costo promedio ponderado del capital, es
decir laTMAR global ">

Es importante manejar €l criterio del valor actual neto porque permite comparar valores
monetarios en € tiempo, determinando s la inversion dada representa ingresos o
pérdidas. Para que lainversion seaviable €l valor actual neto debe ser igual acero o un
valor positivo.

Laférmulade cllculo eslasiguiente:

N C1 N c1 - Cn
O T+ (1+0)? (14 i)n

VAN = |

Donde:
lo =Inversioninicial.
C1 = Hujo neto de cga.
i =TMAR.

n = Afos.

> AVELLANEDA Carmenza, Diccionario de términos financieros, 2002. Pg. 67.
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TABLA N°. 59
VALOR ACTUAL NETO
VALOR ACTUAL NETO
Periodos Flujo operacional VAN
Precios constantes 20,41%
0 - 19.400,36 -19.400,36
1 10.392,61 8.631,02
2 6.244,11 4.306,71
3 10.486,68 6.006,90
4 14.596,80 6.943,96
5 19.690,19 7.779,24
SUMAN: 14.267,46

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

En la tabla se procede a presentar los flujos operacionales para cada afio de vida del
proyecto, € valor actual neto que se presenta justifica lainversion, ya que se esperan
rendimientos que justifiquen la inversion redlizada, justificando la viabilidad del

proyecto.

7.1.3.4. Razon costo/beneficio

La razdn costo/beneficio habla sobre el rendimiento del proyecto, en términos del valor
actual neto, que genera el proyecto por cada unidad monetaria invertida, utiliza los
flujos provenientes de una inversion que han sido descontados con e TMAR, donde el
total sedivide paralainversion, estableciéndose en una medida de rentabilidad global.

TABLA N°. 60
RELACION COSTO / BENEFICIO

RELACION COSTO / BENEFICIO
14.267,46 Valor actual neto
19.400,36 Inversion

0,74

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Por ende de acuerdo a este célculo se concluye que por cada délar que se invierta en €l
proyecto se obtendra una recuperacion de 0.74 USD. Manifestando que la inversion es

rentable y se confirma laviabilidad del proyecto.
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7.1.3.5. Periodo de recuperacion de la inversion

El PAYBACK o periodo de recuperacion de la inversion es e tiempo que € proyecto
tarda exactamente en recuperar lainversioninicial.

Se procede a presentar 1os flujos netos del efectivo, para cada afio asi como los flujos

netos acumulados, con estos valores se determina €l afo de recuperacion de la

inversion.
TABLA N°. 61
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
PERIODO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION Inversion Inicial
Inversion |.Inicia 19.400,36
Periodos 19.400,36 Flujo Neto Acum. 8.631,02
Flujo Neto Flujo Neto Acum. Dividido 10.769,34
1 8.631,02 8.631,02 PRRI 3,50 |
2 4.306,71 12.937,73
3 6.006,90 1894462| [ANOS 3 18.944,62
4 6.943,96 25.88859| [DIAS 6 45574
5 7.779,24 33.667,83 TOTAL: 19.400,36

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Por ende la inversion se recuperara en 3 afos y 6 dias, de esta manera se demuestra la
viabilidad del proyecto. Resultado que se encuentra dentro de lo aceptable dada la
premisa que mientras menor es € tiempo de recuperacién serd mayor los afios que

generen beneficios.

7.1.3.6. Indices financieros

Los indices financieros permiten realizar una evaluacion a la empresa en funcion de la
informacion que conforman los estados financieros, es por eso que es importante

reflgjar informacion cierta.
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e lIndice que mide el nivel de endeudamiento

indice de solidez.- Mide la parte del activo total, que es financiado con préstamos

de instituciones bancarias.

— . pasivo total
Indice de Solidez = ——— X 100%
activo total

TABLA N°. 62

INDICE DE SOLIDEZ
INDICE DE SOLIDEZ |

Pasivo total 0.00

Activo total 27.430,83 0.00

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Nos indica que €l 0% de los activos se encuentran financiados por terceros, puesto

gue lainversion fue realizada totalmente por los socios de la empresa.

e Indice de pasivo sobre patrimonio.- Mide en qué grado la empresa depende

delas deudas alo largo plazo.

pasivo a largo plazo

- - X 100%
patrimonio

TABLA N°. 63

PASIVO / PATRIMONIO
| PASIVO / PATRIMONIO |

Pasivo a largo plazo 0.00

Patrimonio 19.400,36 0.00

Fuente: |Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Indica que un 0% del patrimonio de la empresa, depende de la deuda a largo plazo.
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e Indices que miden la rentabilidad de la empresa

Incremento en ventas.- Este indice mide e incremento de las ventas en
porcentgjes, como dato histérico y sirve de parametro de comparacién de ventas
futuras.

ventas afio actual — ventas anterior

Incremento en ventas = — - x100
ventas afio anterior

TABLA N°. 64

INCREMENTO EN VENTAS
INCREMENTO EN VENTAS

Ventas afo actual - Ventas afio anterior x 100
Ventas afo anterior

61.425,00 52.650,00 100
52.650,00
17%

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Este indice nos muestra que el incremento de las ventas que se obtendr en este
caso es del 17%, valor que es optimista debido a que el incremento normal es de
acuerdo a incremento de la demanda mas el incremento que se obtenga de
acuerdo ala propuesta estratégica que se puso en consideracion en los capitulos

anteriores.

¢ Rentabilidad en ventas.- Muestra el porcentgje de remanente final que resulta

de las operaciones del proyecto.

utilidad operacional

Rentabilidad sobre ventas =
ventas netas
TABLA N°. 65

RENTABILIDAD SOBRE VENTAS
UTILIDAD NETA / VENTAS NETAS

15.710,60
52.650,00

30%

Fuente: |nvestigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.
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Larentabilidad en ventas es del 30%; nos indica que las ventas total es generan un
30% de utilidad operacional.

e Utilidad neta sobre patrimonio.- Mide la rentabilidad, de propiedad de la

empresa.

utilidad neta
patrimonio

TABLA N°. 66

UTILIDAD NETA / PATRIMONIO
RECUPERACION SOBRE EL CAPITAL |

Utilidad Neta 8.030,47

0,
Capital 19.400,36 a1%

Fuente: Investigacidn de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

Larecuperacion del capital o rentabilidad del negocio es del 41%.

e Indice de rentabilidad sobre la inversién total.- Es € que determina la

cantidad de la utilidad neta que podria cubrir lainversion total.

utilidad neta

Rentabilida sobre la inversion = - —
inversion total

TABLA N°. 67
RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION
[ INDICE DE RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION TOTAL |

Utilidad neta 8.030,47
Inversioén Total 19.400,36

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

0,41

Larentabilidad de lainversion total es del 41%.
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e Indice de rotacion de activos.- Capacidad del proyecto para generar ventas en

relacién con los activos.

. . ventas
Rotacién de activos = ——
total activos

TABLA N°. 68
ROTACION DE ACTIVOS
INDICE DE ROTACION DE ACTIVOS |

Ventas 52.650,00
Total Activos 27.430,83

Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/2009.

192%

L os activos totales ayudan a generar el 192% de las ventas.

7.1.4. Punto de equilibrio

Es importante determinar €l punto de equilibrio porque permite conocer € limite
minimo de la produccion del bien, ya que si se produce menos de lo estipulado en este
punto se da lugar a las pérdidas. Mientras que en e punto de equilibrio los costos

igualan alosingresos.
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TABLA N°. 69
PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS = PRECIO X CANTIDAD
VENTAS = C.FIJOS + C. VARIABLES + UTILIDAD
PUNTO DE EQUILIBRIO, LA UTILIDAD =0
Q= CF
P - Cwu
DE 1 A 12-2009
COSTOS FIJOS VALORES PORCENTAJES

Mano de Obra Directa 19.236,09 48%
Imprevistos (CDF) 1.713,45 4%
Depreciacion y Amortizacion 2.362,15 6%
Gastos de Publicidad 10.138,80 25%
Gastos de Administracion 4.894,13 12%
TOTAL COSTOS FIJOS 38.344,61 95,73%
COSTOS VARIABLES
Suministros 1.212,84 3,03%
Materiales Indirectos 414,38 1,03%
Imprevistos (CIF) 81,36 0,20%
TOTAL COSTOS VARIABLES 1.708,58 4,27%
PUNTO DE EQUILIBRIO:

UNIDADES 178,01 0%

VALORES 225,00
Precio unitario (Promedio) 225,00 | Ventas totales afo| 52.650,00
Valor por nimero de servicios 40.053,19 [ Total costos F-V 40.053,19

Fuente: Investigacién de campo.
Elaborado por: Andrea Zurita/20009.

Por lo tanto la cantidad de produccion del servicio minima seria de 156,72 unidades
para no obtener ni perdidas ni ganancias, dando un ingreso total de 35.261,09 USD y
costos totales del mismo valor monetario. Sobre esta base se deberd tener como limite

de produccion del servicio paraevitar pérdidas.
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CAPITULO VIII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1. Conclusiones

e De acuerdo al estudio de mercado realizado se puede deducir que e mercado
escogido es atractivo, pues existe demanda potencial inconforme e insatisfecha,
de esta forma se asegura un crecimiento paulatino y progresivo en la demanda
del servicio. Ademés e crecimiento de la demanda insatisfecha esta
estrechamente ligada con € crecimiento poblacional. Por ende su tasa de
crecimiento es del 8% anual, con una base del 5% de captaciéon del mercado a

primer afo.

e En base alasinvestigaciones realizadas se puede indicar que la zona no presenta
una of erta existente, es por eso que la creacion del presente proyecto es una gran
oportunidad que permite e desarrollo de la organizacion basados en la premisa
de principios de gestion gerencia y valores corporativos que permiten buscar

siempre lacalidad, y de esta manera se obtiene |os beneficios esperados.

e Segun € estudio técnico realizado; se puede determinar que en nuestra ciudad
existen todos los equipos, muebles y enseres necesarios para poder montar €l

departamento, a costos muy accesibles.

e En cuanto a la capacidad administrativa y financiera de Madeltro se puede
asegurar una posible instalacion del departamento ya que cuenta con |0s recursos
necesarios para poder hacerlo, los cuales provienen de las aportaciones de los

socios de la organizacion.

e En relacion ala evaluacion financiera del presente proposito se puede obtener
como resultado que e proyecto es factible y viable tanto financiera y
econdémicamente, debido a que la inversion es dable, ya que genera un TIR del
46,57% €l cud se compara con un 20,41% de tasa minima aceptable (TMAR),
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afirmandonos un VAN mayor gque 1, lo que nos da un beneficio de 0,74 USD
por cada ddlar de inversion gque se realice, permitiéndonos recuperar lainversion
en 3afios y 6 dias, de manera que aprueba un progreso sostenible y sustentable
que asegura el adecuado manejo de lainversion.

8.2. Recomendaciones

e Unavez realizado los estudios pertinentes en la zona de influencia del presente
proyecto, se determina que no existen empresas de iguales caracteristicas, es por
este motivo que se recomienda la realizacion del proyecto, pues ya se ha
demostrado que generara beneficios tanto a los accionistas, como a la ciudad de

Santo Domingo y sus zonas aledarias.

e Se recomienda utilizar de manera eficiente la propuesta estratégica que se ha
creado, para lograr penetrar €l mercado y proceder a la captacion de clientes, y

asi obtener como resultado el incremento paulatino en las ventas del servicio.

e Considerando que en nuestra ciudad existe todos los implementos necesarios
para poder montar € departamento, es recomendable realizar la adquisiciéon de

los mismos a empresas u almacenes de la zona.

e Ya que la Madeltro cuenta con los recursos necesarios para invertir en la
creacion del departamento de busgueda de mercados es de vital importancia
asegurar la estructura organica de la organizacion desde un principio,
certificando una solida administracion, que permita la busgueda de la eficiencia

en |os procesos que emprenda.

e Después de haber analizado los aspectos técnicos y financieros del proyecto, se
recomienda proceder a invertir en e mismo, ya que es una alternativa viable y
produce una rentabilidad mayor a la que se podria obtener de la tasa pasiva que

al momento en el mercado se encuentraentreel 4y 5 %.
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ANEXO |

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL
Campus Santo Domingo de los Colorados

Encuesta sobre la necesidad de los productores agricolas de un servicio de asistencia
en exportaciones en Santo Domingo de los Ts&chilas.

Objetivo:

Determinar la necesidad del servicio de asistencia en exportaciones para los productores
agricolas, de lazonade Santo Domingo de los Tsé&chilasy sus zonas de influencia.

Datos dela Empresa:
Nombre e

Ubicacion e e
NUmerodeempleados.  .......covovieiiiiiiie e
Responsable e

Actividad eCONOMICA & coivinie e e

1. ¢Cudl ese producto que estan produciendo o comer cializando en la actualidad?

2. ¢Cudl eslacantidad de produccién o comercializacion?
Unidades

Toneladas

Cajas
OIS e e

3. ¢Harealizado exportaciones?
Sl NO




¢Conoce cuales son las especificaciones requeridas par a exportar?

Sl

NO

¢Por qué no harealizado exportaciones?

Falta de asesoramiento
Faltadedinero, parainvertir
Otros
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¢Usted conoce los beneficios de exportar al mercado de la CAN (Colombia, Perq,

Bolivia)?
Sl

NO

¢Usted estaria dispuesto a dar una comisiéon a quienes le faciliten la exportacion de

su producto?
Sl

NO

¢Qué opina usted de que se cree un departamento de asistencia en exportaciones?

Excelente idea
Buenaidea
Regular idea
Malaidea

¢Qué servicios le gustaria que le ofreciera é departamento de asistencia en

exportaciones?

Asesoria

Asistencia en exportaciones
Intermediacion en lanegociacion
Otros

GRACIASPOR SU COLABORACION
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DATOSHISTORICOSDE LASEXPORTACIONESDE SANTO DE LOS
TSACHILAS

Unidad: TONELADAS

POR PRODUCTO

N° PRODUCTO 2005 2006 2007 2008 TOTAL TM.
1 | Hoja de Palma Copa 0,71 0,71
2 |Abaca 399,00 1296,30 1672,50 1765,74 5133,54
3 |Aceite de Palma Africana 564,50 564,50
4 |Aceite de Palmiste 108,42 108,42
5 |Acido Graso de Palma 87,20 87,20
6 |Aji 90,90 98,08 38,56 227,54
7 |Banano 235,20 4226,70| 4833,97| 8259,86 17555,73
8 |Cacao 41,28 41,28
9 |[Carbdn Vegetal 260,00 260,00
10 |Caucho 531,30 373,10 260,63 834,40 1999,43
11 |Coco 30,00 30,00
12 |[Flores Tropicales 2,00 2,00
13 |Jengibre 124,92 159,10 109,82 393,84
14 [Limdn 940,80 138,70 128,55 143,77 1351,82
15 |Malanga 736,90 543,70 1066,11 1029,89 3376,60
16 |Oleina de Palma 239,70 239,70
17 |Palmito procesado 3037,20f 3247,93 3682,53 3812,31 13779,97
18 |Papaya Hawai 2087,65 3232,54| 3694,66| 4427,55 13442,40
19 |Pepino 14,70 14,70
20 |[Pimienta 610,90 53,80 664,70
21 |Pifia MD2 6733,02| 18419,10| 24711,19| 26846,67 76709,98
22 |[Platano Barraganete 12736,55 1179,30| 2091,86 1858,58 17866,29
23 |Semilla de Caucho 17,00 17,00
24 |Semilla de Pifia 419,30 580,75 414,98 154,69 1569,72
25 [Yuca 1494,70 992,66 2487,36
30119,44 33575,32 43631,37 50598,29 157924,42
Unidad: METROS CUBICOS

26 |Balsa 2.360,00 300,00| 2.449,45| 2.100,00 7209,45
27 |[Madera 1.120,00| 2.370,00 3490,00
3480,00 2670,00 2449,45 2100,00 10699,45
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POR DESTINO
Unidad: TONELADAS

N° DESTINO 2005 2006 2007 2008 TOTALTM.
1|Alemania 3.269,99| 1.496,60| 2.418,93| 2.273,73 9.459,25
2|Amberes 3.777,37| 1.510,33 5.287,70
3|Argentina 97,20 18,00 313,45 428,65
4|Bélgica 663,90 3.604,60| 2.433,61] 5.990,83 12.692,94
5|Bolivia 15,00 15,00
6|Brasil 135,00 407,50 542,50
7|Canada 1.209,20f 1.579,00| 1.185,84 846,03 4.820,07
8|Chile 90,20 168,05 656,60 26,11 940,96
9|China 2,00 2,00
10| Colombia 385,60| 1.445,95| 2.074,28 982,01 4.887,84
11|Costa de Marfil 7,60 7,60
12|Costa Rica 238,00 238,00
13|Egipto 22,50 67,50 90,00
14|Eslovenia 34,04 34,04
15|Espana 8.325,05| 7.754,50] 11.434,74| 16.058,29 43.572,58
16|Estados Unidos 3.684,13| 5.748,21| 4.885,32| 3.808,41 18.126,07
17|Filipinas 517,50 869,80| 1.708,76 3.096,06
18|Francia 1.849,30| 1.746,58| 2.169,63| 2.035,29 7.800,80
19|Holanda 3.808,25| 1.807,42 841,89 324,78 6.782,34
20|Honduras 52,60 52,60
21|Indonesia 7,50 22,50 56,26 30,00 116,26
22|Inglaterra 1.495,00 142,10 531,06 914,27 3.082,43
23|lIrlanda 0,01 0,01
24]lIslas Canarias 26,72 26,72
25|Italia 26,00 1.290,80 800,50 262,06 2.379,36
26|Japdn 235,20| 4.287,70| 4.928,16| 4.117,74 13.568,80
27|Jordania 19,14 19,14
28|Korea del Sur 0,22 0,22
29|Marruecos 19,50 76,45 222,11 318,06
30|Mediterraneo 158,90 158,90
31|México 2,00 38,00 11,30 51,30
32|Nepal 10,13 10,13
33|Nueva Zelanda 776,80| 1.668,12| 1.096,80 3.541,72
34|0saka 1.416,20 1.416,20
35|Peru 841,30 87,70 189,42 1.042,13 2.160,55
36|Portugal 1,62 1,62
37|Puerto Rico 3.128,40 734,70 1.259,87| 1.461,76 6.584,73
38|Rotterdam 26,36 26,36
39|Rusia 721,60 542,60 1.064,14| 1.403,02 3.731,36
40|Sud Africa 90,00 67,75 191,00 348,75
41|Suiza 0,01 0,01
42|Tokio 2.757,32 2.757,32
43| Turquia 1,10 1,10
44|Venezuela 96,00 96,00
30119,44 33575,32 43631,37 50598,29 157924,42




Unidad: METROS CUBICOS
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45|Amberes 79,45 79,45
46|China 620,00 620,00
47|Espana 300,00 300,00
48|Estados Unidos 1.740,00 280,00f 1.050,00] 1.200,00 4.270,00
49]Filipinas 390,00 390,00
50|Francia 620,00 1.490,00 310,00 300,00 2.720,00
51|India 1.080,00 600,00 1.680,00
52|ltalia 300,00 300,00
53|Japdn 300,00 300,00
54|México 40,00 40,00

3.480,00 2.670,00 2.449,45 2.100,00 10.699,45
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POR EMPRESA
Unidad: TONELADAS
N° EMPRESA 2005 2006 2007 2008 TOTALTM.
1 |Abaudesa 50,00 50,00
2 |Agicom S.A 4,00 3,00 5,00 12,00
3 |Agricola Alzamora Cia. Ltda. 500,00 500,00
4 |Agripalmar S.A 78,00 78,00
5 |Agroindustrias H. Velastegui Cia. Ltda. 26,00 26,00
6 |Agry Procorp S.A 17,03 17,03
7 |Alejandro Zambrano 0,01 0,01
8 [Amalia Macias 2.085,20 528,80 783,24 121,19 3.518,43
9 |Angela Fuentes 12,00 12,00
10 |Auca Gold Trading 85,25 85,25
11 |Banafresh S.A 484,40 526,10 560,90 357,55 1.928,95
12 |Banalant S.A 51,70 17,00 68,70
13 |Bio del Pacifico S.A 3.433,00 232,50 530,12 4.195,62
14 |Bonanza Corp. S.A 18,00 17,00 35,00
15 |Brundicorpi S.A 138,60 138,60
16 |CafivS.C 45,00 49,25 94,25
17 |Carlos Cedefio 777,00 777,00
18 |Carlos Nuriez N. 928,40 46,20 974,60
19 |CerycS.A 467,20| 1.311,78 586,82 2.365,80
20 |Cesar Benitez 18,52 18,52
21 |Changes Corp. S.A 25,92 25,92
22 |[Cimexport 33,00 33,00
23 |Comercial Mendoza Zambrano 13,60 13,60
24 |Condinatemp Ecuador 53,80 53,80
25 [Consorcio Bahamonde 49,35 49,35
26 |Coorporacién Proexant 2,00 2,00
27 |Ecuador Paraiso Tropical-EPSTA 463,20 463,20
28 |Ecuexporfoods S.A 17,02 17,02
29 |Endlesspring Farm 10,00 10,00
30 |Epacem S.A 87,20 64,50 348,10 499,80
31 |Exotic Blends 12,00 41,50 10,15 63,65
32 |Exporevans 90,00 675,10 1.055,80| 1.662,26 3.483,16
33 |Exporganic 25,10 25,10
34 |Exportadora Noboa 10.967,90| 9.442,60| 7.773,07| 28.183,57
35 |Expropalm S.A 20,60 285,42 321,76 627,78
36 |F.L.P. Latinoamericana Persa 21,00 21,00
37 |Frulied S.A 56,25 56,25
38 |Fruta Rica S.A 33,00 33,00
39 |Fupordi S.A 235,20 4.287,70| 4.843,22| 8.410,22| 17.776,34
40 [Gaudo Zambrano 58,80 58,80
41 |GericS.A 3.056,30f 2.870,83 193,18 6.120,31
42 |Gressus S.A 131,10 131,10
43 |Gresus 93,90 93,90
44 (Grurder S.A 26,00 26,00
45 [Hda. Villa Hermosa 32,00 39,82 71,82
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46 |Helge Vorbeck 123,77 123,77
47 [Henry Palacios 1.039,60 1.039,60
48 [Hugo Alban Nuques 49,50 49,50
49 |Inaexpo C.A 102,00 450,00 85,90 637,90
50 |Incopalmito S.A 3.086,87| 3.281,56 6.368,43
51 |Industria Frutera Ecuatoriana 19,00 19,00
52 |Infrues S.A 19,00 19,00
53 |Innovex S.A 416,30 416,30
54 |ltma-T Cia. Ltda. 5,00 5,00
55 |Jorge Alvarez G. 130,00 130,00
56 |lose Mendoza 13,60 13,60
57 |Juan Manuel Weisson 25,40 25,40
58 |Juan Ocampo 375,50 375,50
59 |Kimtech S.A 36,00 354,50 564,55 955,05
60 |Liber Ramirez C. 68,90 36,00 104,90
61 |Liber Zambrano 46,30 46,30
62 |Martha Ortega S. 1.114,00 1.114,00
63 |Mauricio Cohn 16,00 16,00
64 |Mercados Globales 26,00 26,00
65 |Milton Alava Calderon 52,00 52,00
66 |Miracle Exotic Fruits 17,70 17,70
67 |Molsando S.A 0,01 0,01
68 [Nature Farming 47,61 47,61
69 |Nelfrance Export S.A 97,20 97,20
70 |Nino Fruit 566,10 566,10
71 |Oswaldo Vaca 0,13 0,13
72 |Palmas Palm Trade S.A 10,59 10,59
73 |Pamas Export 48,40 48,40
74 |Patricio Cabrera 21,70 71,80 18,00 111,50
75 |Patricio Chiriboga 430,00 430,00
76 |Patricio Montalvo 25,40 25,40
77 |Phil Evans 229,10 213,80 55,80 498,70
78 |Pifa Linda 85,83 85,83
79 |Pifias Ricas del Ecuador 47,21 2.676,36 2.723,57
80 |Pirecuasa 143,30| 3.691,40 838,36 4.673,06
81 |Plantein S.A 16,50 172,10 188,60
82 |Pretty Liza Fruit S.A 3.890,90| 1.340,70 104,01 5.335,61
83 |Proaji Cia. Ltda. 2,00 27,60 63,08 38,56 131,24
84 |Procaesa 540,20 369,10 227,22 834,40 1.970,92
85 |Procosan S.A 620,90 620,90
86 |Renesa 1.944,10 1.944,10
87 |Ricardo Wagner 121,30 121,30
88 |Ritcymar S.A 526,22 526,22
89 |Rivadam S.A 232,50 232,50
90 |Roberto Carrera Chiga 667,90 667,90
91 |Roberto Dunn Delgado 640,70 640,70
92 |Roberto Flor 21,00 21,00
93 |Roberto Soto 436,67 835,00 1.271,67
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94 |Rodrigo Baculima U. 51,80 51,80
95 |Ruben Avila 213,90 289,55 269,02 110,88 883,35
96 |Ruth Sanchez 0,71 0,71
97 |San Francisco S.A 59,20 201,60 260,80
98 |Selvatica-Selvafruit S.A 1.845,90 1.845,90
99 |Sevenseas S.A 72,00 307,45 379,45
100 |Siembra Nueva 33,36 118,74 152,10
101 |Siexpal S.A 0,01 0,01
102 |Stalin Ramos 103,52 103,52
103 |Sumimundo S.A 79,35 79,35
104 |Terrasol Corp. S.A 4.342,36| 7.260,54| 14.050,17| 19.415,61| 45.068,68
105 |Transalin S.A 24,50 18,50 43,00
106 |Tropical Fuit Export S.A 53,08 53,08
107 |Tysal S.A 260,00 260,00
108 |Ubesa 262,32| 1.102,30 493,09 1.857,71
109 |Valle Hermoso Cia. Ltda. 153,16 77,76 230,92
110 |Verytech 94,15 94,15
111 |Viturin S.A 110,30 110,30
112 |Yolanda Zea 7,60 7,60
30.119,44 33.575,32 43.631,37 50.598,29 157.924,42
Unidad: METROS CUBICOS

113 |Carlos Cifuentes 620,00 620,00
114 |Ecocasa S.A 40,00 40,00
115 |Ifpesa 1.230,00 900,00 900,00 1.200,00 4.230,00
116 |Jusara Calle 1.080,00 1.080,00
117 |Probalsa S.A 510,00 550,00 150,00 1.210,00
118 |Edison Calle 600,00 600,00
119 |Refortei S.A 620,00 620,00
120 |David Fuentes 920,00 900,00 1.820,00
121 |Exportadora Noboa 79,45 79,45
122 |Feloni S.A 310,00 310,00
123 |Terrasol Corp. S.A 90,00 90,00
3.480,00 2.670,00 2.449,45 2.100,00 10.699,45
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Dir: Av. Santa Rosa y Esmeraldas, tras del Banco del Pichincha
sector la Y - Telf: 17563-722 - E-mail: madeltro@andinanet.net
Santo Domingo - Ecuador

"'La mejor manera de exportar, a su servicio'




v' SOBRE

"L mejor manera de exportar, a su servicio”

MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA.

Dir: Av. Santa Rosa y Esmeraldas, tras del Banco del Pichincha
sector la Y - Telf: 1753-722 - E-mail: madeltro@andinanet.net

Santo Domingo - Ecuador
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ANEXO IV

EXTRACTO DEL ACUERDO DE INTEGRACION SUBREGIONAL ANDINO
"ACUERDO DE CARTAGENA"

El 26 de Mayo de 1969, Bolivia, Colombia, Chile, Ecuador y Peru firmaron el Acuerdo de
Cartagena que dio origen a Grupo Andino. El 13 de Febrero de 1973 se adhirio Venezuela
El 30 de Octubre de 1976, Chile se retir6 del Acuerdo. El 10 de Marzo de 1996 se
reestructura institucionalmente y toma e nombre de Comunidad Andina, que entra en

vigencia en Junio de 1997.

La Comunidad Andina surge a constatarse las limitaciones que tenia para los paises de
mercados insuficientes o de menor desarrollo relativo de la Asociacion Latinoamericana de
Libre Comercio (ALALC), 6rgano regiona convertido posteriormente en ALADI y a que

pertenecen los conformantes de la Comunidad Andina
Prioridades y mecanismos de la Comunidad Andina

A fin de lograr un desarrollo equilibrado y armoénico de los Paises Miembros de la
Comunidad, se establecié varios mecanismos en torno a los cuales gira su accion

permanente.

Los mecanismos del proceso de integracion andino estan constituidos bésicamente por €l
Programa de Liberacion Automatico e irrevocable de los intercambios
intrasubregionales; el Arancel Externo Comun que se adoptd en forma gradua y esta
sujeto a un permanente perfeccionamiento; la programacion industrial conjunta y la

armonizacion de politicas econdmicas.
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Programa deliberacién

Los Paises Miembros de la Comunidad Andina, mediante Decisiéon del 24 de Agosto de
1992, acordaron culminar la conformacién de la Zona de Libre Comercio para € afio
1992, en el caso especifico del Ecuador se establecio que tenia que concluir € 31 de enero
de 1993. En base a esta Decision la Zona de Libre Comercio del Grupo Andino comenzé a
funcionar en forma plena desde Febrero de 1993, lograndose de esta forma que todas las
mercaderias que cumplan con las normas de origen establecidas a nivel subregional se

comercialicen libres de gravdmenes y restricciones.

Es necesario precisar que el comercio de los Paises Andinos con el Per( serealizaen base a
lo determinado en la decision 414, que establece un Programa de Liberacion que debera

culminar en Diciembre del afio 2005.

Arancel Externo Comun

Este mecanismo se inicié con la aplicacion del Arancel Externo Minimo Comun, que en
1990 seredujo de 19 a5 niveles y ademés de un techo de 110 a 30 %.

El Arancel Externo Comun vigente fue establecido en Noviembre de 1994, mediante
Decision 370, de acuerdo a las directrices presidenciales emanadas en las Cumbres
Andinas de Galapagos, L a Paz, Caracasy Barahona, en las que fijaron fechasy criterios
para la definicion de la tarifa comin y que principamente se caracterizan porque se
establecen cuatro niveles (5, 10, 15y 20%) de acuerdo al grado de elaboracion.

Actualmente € Arancel Externo Comun esta vigente en Colombia, Ecuador y Venezuela;
Bolivia esta autorizada a aplicar sus aranceles nacionales que es del 10% y Per(, seglin lo
determinado en la Decision 414, no esta obligado a aplicar hasta que la Comision decida

los plazos y modalidades para |a incorporacion a este mecanismo.
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El Ecuador cuenta con un régimen especia que le faculta a mantener una diferencia de 5
puntos respecto del Arancel Externo Comun para un maximo de 990 subpartidas
NANDINA.

Medidas par a garantizar el mercado ampliado

Unavez que la Comunidad Andina culminé la conformacion de la Zona de Libre Comercio
y esta en la etapa de perfeccionamiento de la Unién Aduanera ha emitido un conjunto de

decisiones que garanticen €l pleno funcionamiento del mercado ampliado.

En este marco se emitieron las normas para prevenir o corregir distorsiones en la
competencia generadas por practicas de dumping o subsidios (Decision 283), por
restricciones a las exportaciones (Decisién 284) y por practicas restrictivas a la libre
competencia (Decision 285).

Con el propésito de garantizar condiciones de competencia equitativas y ademés garantizar
la facilitacion del comercio intrasubregional, se han adoptado Decisiones, entre las que
cabe resaltar las referentes a la eliminacion de las franquicias arancelarias de efectos
econdémicos y los subsidios alas exportaciones, la armonizacién de franquicias arancelarias
(Decision 282), un Sistema Andino de Sanidad Agropecuaria (Decisiéon 228), un Sistema
Andino de Normalizacion, Acreditacion, Ensayos, Certificacion, Reglamentos Técnicos y
Metrologia (Decision 376), Normas Especiales para la Calificacion y Certificacion del
Origen de las Mercaderias (Decision 416), Criterios y Procedimientos para la Fijacion de
Requisitos Especificos de Origen (Decision 417), Expedicion de Registro o Inscripcion
Sanitaria (Decision 418), normativa subregiona sobre valoracion con base en e Acuerdo
del Vaor del GATT (Decision 326).

La Comunidad Andinatambién halegislado paraliberalizar el servicio de transporte en sus
diversas modalidades, asi establecidé una Politica de Cielos Abiertos (Decisién 397), en
transporte maritimo procedio a eliminar la reserva de carga a nivel andino (Decision 288),

establecio normas para e transporte internacional de pasgjeros y mercancias por carretera
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(Decisiones 257, 289, 399, 398) y sobre € transporte multimodal (Decisiones 331y 393).
En el campo de las tel ecomunicaciones también se cuenta con un marco regulatorio para el
establecimiento, operaciéon y explotacion de los sistemas satelitales andinos por parte de

empresas andinas (Decision 395).

Mar co Institucional Andino

Lainstitucionalidad andina ha tenido dos etapas fundamentales, |a primera que va de 1969
a 1997 y la segunda que se inicia en Junio de 1997 con la puesta en vigencia del Protocolo

de Trujillo, suscrito por los Presidentes en Marzo de 1996.

En sus origenes la Comunidad Andina tenia como 6rganos principales ala Comision y la
Junta, la Corporacion Andina de Fomento fue creada antes de la suscripcion del

Acuerdo de Cartagena.

A medida que avanzaba este proceso de integracion, se crearon en 1970 e Convenio
Andrés Bello para atender €l érea de educacion, en 1971 el Convenio Hipdlito Unanue
para la integracion en el area de la salud, en 1973 & Convenio Simoén Rodriguez, para
avanzar en la integracion en lo referente a trabgjo, en 1976 se funda el Fondo Andino de
Reservas, que en 1991 se transforma en Fondo Latinoamericano de Reservas y que se
dedica a éareafinanciera, en 1979 se crean tres érganos adicionales para la integracion que
son: Tribunal de Justicia Andino, Parlamento Andino y por ultimo, Consgo de
Ministros de Relaciones Exteriores. El 23 de Mayo de 1990 se cre6 e Consgo
Presidenciad Andino para € fortalecimiento y profundizacion de integracion. Debe
precisarse que € Consgjo de Cancilleres y de Presidente hasta 1997 no se incorporaban

juridicamente ala estructura institucional .

Con la reforma establecida con € Protocolo de Trujillo, aprobada en € VIII Consgo
Presidencial, efectuado en Marzo de 1996, que procede a la creacion de la Comunidad

Andina, conformada por los Paises Miembros (Bolivia, Colombia, Ecuador, Pera y
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Venezuela) y ademas se establece el Sistema Andino de Integracion (SAl) con € fin de

permitir una coordinacion efectiva de los érganos y las instituciones que la conforman.

Dichos 6rganos o instituciones son las siguientes. Consejo Presidencial Andino, Consgjo
Andino de Ministros de Relaciones Exteriores, Comision de la Comunidad Andina,
Secretaria General de la Comunidad Andina, Tribunal de Justicia de la Comunidad Andina,
Parlamento Andino, Fondo Latinoamericano de Reservas, Convenio Simén Rodriguez,

Convenios Sociales que se adscriban a SAl y laUniversidad Andina Simon Bolivar .

El Protocolo de Trujillo, incorporael Consgjo Presidencial y el Consegjo de Cancilleresa
ordenamiento juridico, introduce cambios en la Comision y crea la Secretaria General de
la Comunidad Andina que sustituye ala Junta. Las reformas a Tribunal de Justicia fueron
realizadas por medio del Protocolo Modificatorio suscrito el 28 de Mayo de 1996, en
donde se les asigna las competencias de funcién arbitral, recurso por Omision y
Jurisdiccional, ademas de las de accién de nulidad, accién de incumplimiento e
interpretacion prejudicial que las tenia desde su creacion. En el caso del Parlamento Andino
también se ha suscrito un Protocolo Adicional que instituye la eleccion directa de sus

representantes.

L os esquemas de preferencias arancelarias

Por la importancia que han tenido para e fomento y diversificacion de las exportaciones

ecuatorianas, es necesario efectuar un breve andlisis de | os siguientes esquemas:

o Sistemade Preferencias Generalizado, SGP.
e Ley de Preferencias Arancelarias Andinas de los Estados Unidos de América
(Andean Trade Preference Act) vy;

e Ley dePreferencias Arancelarias Andinas de la Comunidad.



174

DECISION 414

Perfeccionamiento dela Integracion Andina

LA COMISION DE LA COMUNIDAD ANDINA,

VISTOS: Los Capitulos | y V del Acuerdo de Cartagena, sobre Objetivos y Mecanismos y
Programa de Liberacion; la Decisién 387 de la Comision; y, la Disposicién Transitoria
Primera del Protocolo Modificatorio del Acuerdo de Integracion Subregional Andino

(Protocolo de Sucre);

DECIDE:

Articulo 1.- El comercio entre €l Per(l y los demas Paises Miembros, de todos los productos

del universo arancelario, quedara liberado segun se establ ece a continuacion:

(8 A més tardar e 31 de julio de 1997, quedarén libres de gravamenes las subpartidas

NANDINA que figuran como Anexo | de la presente Decision.

(b) A mastardar €l 31 de diciembre de 1998, quedaran libres de gravadmenes las subpartidas
NANDINA que figuran como Anexo Il de la presente Decision, de acuerdo a siguiente
cronograma: 20 por ciento de margen de preferencia a 31 de julio de 1997; y, 100 por
ciento a 31 de diciembre de 1998.

(c) A més tardar e 31 de diciembre del 2000, quedaran libres de gravamenes las
subpartidas NANDINA que figuran como Anexo |1 de la presente Decision, de acuerdo al
siguiente cronograma: 10 por ciento de margen de preferencia a 31 de julio de 1997; 30
por ciento a 31 de diciembre de 1998; 60 por ciento al 31 de diciembre de 1999; y, 100 por
ciento a 31 de diciembre del 2000.

(d) A mas tardar € 31 de diciembre del 2003, quedaran libres de gravamenes las
subpartidas NANDINA que figuran como Anexo |V de la presente Decision, de acuerdo al

siguiente cronograma: 10 por ciento de margen de preferencia al 31 de julio de 1997; 20
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por ciento a 31 de diciembre de 1999; 40 por ciento a 31 de diciembre del 2000; 60 por
ciento a 31 de diciembre del 2001; 80 por ciento a 31 de diciembre del 2002; y, 100 por
ciento a 31 de diciembre del 2003.

(e) A més tardar e 31 de diciembre del 2004, quedaran libres de gravamenes las
subpartidas NANDINA que figuran como Anexo V de la presente Decision, de acuerdo al
siguiente cronograma: 10 por ciento de margen de preferencia al 31 de julio de 1997; 15
por ciento a 31 de diciembre del 2000; 20 por ciento a 31 de diciembre del 2003; y, 100
por ciento al 31 de diciembre del 2004.

(f) A mastardar € 31 de diciembre del 2005, quedaran libres de gravadmenes las subpartidas
NANDINA que figuran como Anexo VI de la presente Decision, de acuerdo al siguiente
cronograma: 10 por ciento de margen de preferenciaa 31 dejulio de 1997; 15 por ciento a
31 de diciembre del 2000; 20 por ciento a 31 de diciembre del 2003; y, 100 por ciento a
31 de diciembre del 2005.

(g9 A mas tardar € 31 de diciembre del 2005, quedarén libres de gravamenes las
subpartidas NANDINA que figuran como Anexo VI de la presente Decision, de acuerdo al
siguiente cronograma: 20 por ciento de margen de preferenciaa 31 dejulio de 1997; y, 100
por ciento al 31 de diciembre del 2005.

(h) Los bienes comprendidos en las subpartidas NANDINA que figuran como Anexo VI
de la presente Decision y que no se hubieren elaborado con base en principios activos
producidos en los Paises Miembros, quedaran libres de gravamenes a mas tardar el 31 de
diciembre del 2001, de acuerdo a siguiente cronograma: 15 por ciento de margen de
preferenciaa 31 de julio de 1997; 30 por ciento a 31 de diciembre de 1998; 50 por ciento
a 31 de diciembre de 1999; 75 por ciento al 31 de diciembre del 2000; y, 100 por ciento a
31 de diciembre del 2001.

Los bienes comprendidos en las subpartidas del Anexo VIII elaborados con base en

principios activos producidos en |os Paises Miembros, continuaran libres de gravamenes.
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El comercio de los productos no incluidos en los Anexos a que se refiere e presente

articulo, estara libre de gravamenes.

A los efectos de lo previsto en el presente articulo, los margenes de preferencia se otorgaran
sobre los gravamenes aplicables a las importaciones procedentes de terceros paises a

momento del despacho de las mercaderias.

Articulo 2.- Las liberaciones a canzadas otorgadas en los Acuerdos Comerciales Bilaterales
suscritos entre el Pert1 y los demas Paises Miembros, continuarén vigentes en la medida que

otorguen un tratamiento més favorable que e previsto en €l articulo anterior.

Articulo 3.- En € dltimo cuatrimestre de cada afio, los paises revisaran la gecucion del
Programa de desgravacion arancelaria que se establece en esta Decisidén, con miras a

acelerarlo.

Articulo 4.- Armonizar los regimenes aduaneros especiales de importacion-exportacion, a
més tardar el 31 de diciembre de 1997.

Articulo 5.- Dentro de los noventa dias siguientes a la entrada en vigencia de |la presente
Decision, los Paises Miembros armonizaran las condiciones de acceso a mercado

subregiona andino de los productos originarios de zonas francas.

La Decision que se adopte dispondré que la aplicacion de beneficios de zonas francas sean

compensados en e momento del ingreso de |os respectivos bienes al mercado subregional .

Vencido € plazo indicado en € primer parrafo, y mientras no se produzca la armonizacion
indicada, los bienes originarios de zonas francas no disfrutaran de la desgravacion prevista

en la presente Decision.

Articulo 6.- Antes del 31 de julio de 1997, la Secretaria Genera actualizara la ndmina de
bienes no producidos, para efectos de la aplicacion del articulo 94 del Acuerdo, a cuyo

efecto se tomaran en cuenta | os bienes producidos Unicamente en el Pert a fin de permitir €l
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diferimiento arancelario de dichos bienes por parte de |os demas Paises Miembros, hasta un
limite que sea igual al arancel que aplica e Perll para terceros paises, cuando el AEC sea
superior a dicho nivel. En caso que el AEC sea inferior a arancel naciona del Pert, no se
podran efectuar diferimientos. Para estos efectos, la Secretaria General mantendra
actualizada dicha némina con la produccion del Per(, para lo cua, de ser necesario,

verificarala produccion de los bienes de que se trate.

Articulo 7.- Los requisitos especificos de origen que se aplicaran a comercio entre el Per(

y los demas Paises Miembros, son |os establecidos por |a Junta mediante Resol ucién 506.

Articulo 8.- El Pert no estara obligado a aplicar e Arancel Externo Comun, hasta tanto la
Comision no decida los plazos y modalidades para la incorporacion de dicho pais a este
mecanismo, oportunidad en que el régimen acordado para el Pertl en € articulo 5 de la
presente Decision, quedara automdticamente derogado y se sudtituird por lo que se

disponga en la Decision respectiva.

El Perd mantendrd su condicion equivalente a la de observador en las reuniones de la
Comision que se lleven a cabo para tratar materias relacionadas con €l Arancel Externo
Comun.

Articulo 9.- Se deroga la segunda parte del literal d) del articulo 7 de la Decision 324, la

Decision 387, asi como las demés Decisiones que se opongan a la presente.

Dada en la ciudad de Lima, Pery, a los treinta dias del mes de julio de mil novecientos

noventay siete.
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DECISION 416
Normas Especiales para la Calificacion y Certificacion del Origen delas M ercancias
LA COMISION DE LA COMUNIDAD ANDINA,

VISTOS: El Capitulo X del Acuerdo de Cartagena, las Decisiones 222, 293 y 370 de la
Comisiony laPropuesta 279/Mod. 2 de la Junta;

DECIDE:

Adoptar normas especiaes paralacalificacion y certificacion del origen del universo de las
mercancias comprendidas en la NANDINA, aplicables al comercio en el mercado ampliado

de los Paises Miembros del Acuerdo de Cartagena.

CAPITULO I: DEFINICIONES

Articulo 1.- Paralos efectos de esta Decision se entendera por:

Originario u originaria: Todo producto, material 0 mercancia que cumpla con los criterios

paralacalificacion del origen, establecidos en el Capitulo |1 de la presente Decision.

Materiales. Las materias primas, los productos intermedios, y las partes y piezas

incorporados en la elaboracion de las mercancias.
i ntegramente producidos:

a) Los productos de los reinos mineral, vegetal y animal incluyendo los de caza y pesca,
extraidos, cosechados o recol ectados, nacidos o capturados en su territorio 0 en sus aguas

territoriales, patrimonialesy zonas econdmicas exclusivas,

b) Los productos del mar extraidos fuera de sus aguas territoriales, patrimoniales y zonas

econdémicas exclusivas por barcos propios de empresas establecidas en €l territorio de
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cualquier Pais Miembro, fletados o arrendados, siempre que tales barcos estén registrados

matriculados de acuerdo con su legidacion interna

¢) Las mercancias producidas a bordo de barcos fabrica a partir de peces, crustéceos, y
otras especies marinas, obtenidos del mar por barcos propios de empresas establecidas en €l
territorio de cualquier Pais Miembro, o fletados, o arrendados, siempre que tales barcos

estén registrados o matriculados de acuerdo con su legislacion interna.

d) Los desechos y desperdicios que resulten de la utilizacion, o consumo, o de procesos
industriales realizados en € territorio de cualquier Pais Miembro del Acuerdo de

Cartagena, que sean utilizables Unicamente para recuperacion de materias primas.

€) Mercancias elaboradas en e territorio de cualquier Pais Miembro del Acuerdo de

Cartagena exclusivamente a partir de productos contenidos en los literales precedentes.

CAPITULO I1: DE LASNORMASPARA LA CALIFICACION DEL ORIGEN

Articulo 2.- Para los efectos del Programa de Liberacion previsto en e Acuerdo de
Cartagena'y conforme alo dispuesto en la presente Decision, serén consideradas originarias

del territorio de cualquier Pais Miembro, |as mercancias:

a) Integramente producidas de acuerdo con lo establecido en € articulo 1° de la presente
Decision.

b) Elaboradas en su totalidad con materiales originarios del territorio de los Paises

Miembros.

¢) Que cumplan con los requisitos especificos de origen fijados de conformidad con lo
establecido en el Articulo 113 del Acuerdo de Cartagena, los que prevalecerdn sobre los

demés criterios de la presente Decision.

Los requisitos especificos de origen se fijardn de conformidad con los criterios y

procedimientos que establezca la Comision;
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d) Las que no se les han fijado requisitos especificos de origen, cuando resulten de un
proceso de ensamblgje o montgje siempre que en su elaboracion se utilicen materiales
originarios del territorio de los Paises Miembros y € vaor CIF de los materiales no
originarios no exceda el 50 por ciento del valor FOB de exportacion del producto en el caso
de Colombia, Pert y Venezuela, y e 60 por ciento del valor FOB de exportacion del

producto en el caso de Boliviay Ecuador.

€) Las no comprendidas en €l literal anterior, que no se les han fijado requisitos especificos
de origen y en cuya elaboracion se utilicen materiales no originarios cuando cumplan con

las siguientes condiciones:

i) Que resulten de un proceso de produccién o transformacion realizado en € territorio de

un Pais Miembro; y

ii) Que dicho proceso les confiera una nueva individualidad caracterizada por € hecho de

estar clasificadas en laNANDINA en partida diferente ala de los materiales no originarios,

f) A las que no se les han fijado requisitos especificos de origen y que no cumplan con lo
sefidlado en €l inciso ii) del literal anterior, siempre que en su proceso de produccién o
transformacion se utilicen materiales originarios del territorio de los Paises Miembros y €l
valor CIF de los materiales no originarios no exceda el 50 por ciento del valor FOB de
exportacion del producto en el caso de Colombia, Perily Venezuela, y el 60 por ciento del

valor FOB de exportacion del producto en el caso de Boliviay Ecuador.

g) Los juegos o surtidos de mercancias, siempre que cada una de las mercancias en ellos

contenida, cumplan con las normas establecidas en |a presente Decision.

Los valores CIF y FOB a que se refieren los literales d) y f) del presente articulo, podran
corresponder a su valor equivalente segin el medio de transporte utilizado. En el caso de
Bolivia se entiende por valor equivalente e vaor CIF-Puerto, cuando se trate de
importaciones por via maritima o ClIF-Frontera cuando se trate de importaciones por otras

vias.
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Articulo 3.- Los envases, empaques, estuches, embaagjes, envoltorios y similares,
presentados conteniendo las respectivas mercancias se consideraran originarios, s la
mercancia principal cumple con los criterios de origen de la presente Decision. Esta
disposicién no serd aplicable a los envases, empaques, estuches, embalgjes, envoltorios y
similares cuando estos se presenten por separado o le confieran a producto que contienen,

Su caracter esencidl.

Articulo 4.- A peticion de parte, la Secretaria General podra establecer requisitos
especificos de origen parala calificacion de mercancias, €laboradas en paises de fuerade la

Subregién, utilizando materiales originarios de |os Paises Miembros.

La Secretaria General debera asegurar que la adopcion de este tipo de requisitos especificos

de origen sea excepcional, debiéndose justificar cada caso ante la Comision.

Articulo 5.- La Comision y la Secretaria General, a modificar estas normas para la
calificacion de origen o fijar requisitos especificos de origen, segiin el caso, estableceran
para Bolivia e cumplimiento diferido y progresivo de dichas normas y requisitos, de

conformidad con el Articulo 6 delaDecision 222.

Articulo 6.- Las mercancias originarias conforme a esta Decision y alas Resoluciones sobre
requisitos especificos de origen, gozaran del Programa de Liberacién, independientemente
de la forma y destino del pago que redlice el pais importador. En tal sentido, la factura
comercial podra ser emitida desde un tercer pais, miembro o no, de la Subregion, siempre
gue las mercancias sean expedidas directamente de conformidad con e Articulo 9 de la

presente Decision.

En este caso, y a los efectos de la calificacion del origen se seguird € procedimiento
establecido en €l parégrafo del Articulo 12.

Articulo 7.- Para la determinacion del origen de los productos se consideraran como
originarios del territorio de un Pais Miembro los materiales importados originarios de los

demas Paises Miembros.
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Articulo 8.- Las mercancias reexportadas entre los paises de la Subregion que sean
originarias conforme alas normas especiales parala calificacion y certificacion del origeny
a las Resoluciones sobre Requisitos Especificos de Origen, gozaran del Programa de

Liberacion.

Articulo 9.- Para ser consideradas originarias del territorio de cualquier Pais Miembro y sin
perjuicio de lo establecido en € Articulo 4 de la presente Decision, las mercancias deberan

ser expedidas directamente.

Se consideraran expedidas directamente del territorio de un Pais Miembro exportador a

territorio de otro Pais Miembro importador:
a) Las mercancias transportadas Unicamente através del territorio de la Subregion;

b) Las mercancias transportadas en transito por uno o més paises de fuera de la Subregion,
con 0 sin transbordo o amacenamiento temporal, bajo la vigilancia de la autoridad

aduanera competente en tal es paises siempre que:

i) El trdnsito esté justificado por razones geogréficas o por consideraciones relativas a
requerimientos del transporte;

ii) No estén destinadas a comercio, uso 0 empleo en €l pais de transito; y

iii) No sufran, durante su transporte y depdsito, ninguna operacion distinta a la carga y

descarga 0 manipuleo para mantenerlas en buenas condiciones o asegurar su conservacion.

Articulo 10.- A propuesta de un Pais Miembro, la Comision podrd adoptar en cualquier
momento Normas Especiales de Origen referidas a sectores especificos, siguiendo €
procedimiento establecido en € literal b) del Articulo 26 del Acuerdo de Cartagena.

Articulo 11.- Para los efectos de la presente Decision, no se consideran procesos de

produccion o transformacion, |as siguientes operaciones 0 procesos:
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a) Manipulaciones simples destinadas a asegurar la conservacion de las mercancias durante
su transporte o amacenamiento, tales como la aeracion, refrigeracion, adicion de

sustancias, salazon, extraccion de partes averiadas y operaciones similares.

b) Operaciones tales como & desempolvamiento, lavado o limpieza, zarandeo, pelado,
descascaramiento, desgrane, maceracion, secado, entresaque, clasificacion, seleccion,

fraccionamiento, cribado, tamizado, filtrado, dilucién en agua, pintado y recortado;

¢) Laformacion de juegos de mercancias;

d) El embalgje, envase 0 reenvase;

€) Lareunién o division de bultos;

f) Laaplicacion de marcas, etiquetas o signos distintivos similares;

g) Mezclas de productos en tanto que las caracteristicas del producto obtenido no sean

esencialmente diferentes de las caracteristicas de |os productos que han sido mezclados,

h) El sacrificio de animales;

i) Aplicacion de aceite; y

j) Laacumulacién de dos o mas de estas operaciones.

CAPITULO IIlIl: DE LA ADMINISTRACION

Seccién 1

Deladeclaracion y certificacion

Articulo 12.- EI cumplimiento de las normas y de los requisitos especificos de origen

debera comprobarse con un certificado de origen emitido por las autoridades
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gubernamentales competentes o las entidades habilitadas para ta efecto por € Pais

Miembro exportador.

Para la certificacion del origen, las autoridades gubernamentales competentes o las
entidades habilitadas deberan contar con una declaracion jurada suministrada por el
productor, en e formato a que hace referencia la Disposicion Transitoria Primera de la

presente Decision.

El certificado de origen debera llevar la firma autégrafa del funcionario habilitado por los

Paises Miembros paratal efecto.

Cuando €l productor sea diferente del exportador, éste debera suministrar la declaracion
jurada de origen alas autoridades gubernamental es competentes o |las entidades habilitadas,
en e formato a que hace referencia la Disposicion Transitoria Primera de la presente

Decision.

La declaracion del productor tendra una validez no superior a dos afios, a menos que antes

de dicho plazo se modifiquen |as condiciones de produccion.

La fecha de certificacion debera ser coincidente o posterior a la fecha de emision de la
factura comercial. A los fines de la certificacion del origen, en todos los casos, la factura

comercial debera presentarse conjuntamente con el certificado de origen.

Paragrafo: Cuando las mercancias objeto del intercambio sean facturadas desde un tercer
pais, miembro o no de la subregion, e productor o exportador del pais de origen debera
declarar que las mismas seran comercializadas por un tercero, indicando el nombrey demés

datos de la empresa que en definitiva sea la que factura la operacién de destino.

Articulo 13.- Cuando las mercancias originarias del territorio de un Pais Miembro son
reexportadas del territorio de cualquier Pais Miembro al territorio de otro Pais Miembro, y
se trata de productos en libre disposicion o en libre préactica, la declaracion de origen debe

ser firmada por el exportador de los productos en el pais de reexportacion.
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Esta declaracion serd certificada por la entidad designada en e Pais Miembro de
reexportacion con la condicion de que la declaracion del exportador sea presentada
juntamente con un duplicado o copia del certificado de origen vigente emitido en el pais de
produccion. En e nuevo certificado de origen debe consignarse claramente la mencion
"Reexportacion” y para su presentacion debera acompariarse del duplicado del certificado

de origen de exportacion.

Articulo 14.- Para la declaracion y certificacion del origen de los productos se utilizara el
formulario adoptado por la Asociacion Latinoamericana de Integracion, hasta tanto se
apruebe un nuevo formulario de acuerdo con lo previsto en la Disposicion Transitoria
Primera de la presente Decision. El certificado de origen tendrd una validez de 180 dias

calendario, contados a partir de la fecha de su emision.

En caso que la mercancia sea internada o almacenada temporalmente bajo control aduanero
en el pais de destino, € certificado de origen se mantendr& vigente por €l tiempo adicional

gue la administracién aduanera haya autorizado dichas operaciones o regimenes.

Seccion 2

Del control delos certificados

Articulo 15.- Las autoridades aduaneras del Pais Miembro importador no podran impedir el
desaduanamiento de las mercancias en casos de duda acerca de la autenticidad de la
certificacion, presuncién de incumplimiento de las normas establecidas en esta Decision,
cuando la mercancia se encuentre en la nmina de bienes no-producidos en la subregion, o
cuando € certificado de origen no se presente, contenga errores, o0 esté incompleto. En tales
situaciones se podra exigir la constitucion de una garantia por €l valor de los gravdmenes
aplicables a terceros paises, de conformidad con |as legislaciones nacionales de los Paises

Miembros.

Cuando €l certificado de origen no se presente, las autoridades aduaneras del Pais Miembro

importador otorgaran un plazo de quince dias calendario a partir de la fecha de despacho a
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consumo o levante de la mercancia, para la debida presentacion de dicho documento.
Vencido e plazo, se haran efectivas las garantias 0 se cobrardn los gravamenes

correspondientes.

Articulo 16.- Salvo la situacién previstaen el segundo parrafo del Articulo anterior, cuando
se constituyan garantias, éstas tendrédn una vigencia maxima inicial de cuarenta dias
calendario a partir de la fecha de despacho a consumo o levante de la mercancia,
prorrogables por otros cuarenta dias calendario, siempre que durante la vigencia inicia de

las garantias no se hubiese aclarado el cumplimiento de las normas de |a presente Decision.

Al congtituir garantias, las autoridades aduaneras notificaran la medida dentro de los tres
dias habiles siguientes de adoptada, a su respectivo érgano de enlace, € cual, dentro de los
tres dias habiles siguientes de conocida la medida, la comunicara a 6rgano de enlace del
Pais Miembro exportador y a la Secretaria General, acompafando los antecedentes,

acontecimientos o fundamentaciones que justifican la misma.

Comunicada la medida conforme a parrafo anterior, corresponderd a érgano de enlace del
Pais Miembro exportador aclarar la situacion a organo de enlace y a las autoridades
aduaneras del Pais Miembro importador, y de ser necesario, aportar las pruebas que
demuestren el cumplimento de las normas de origen. Transcurridos treinta dias calendario
después de adoptada la medida sin que se hubiere realizado la aclaracion o demostracion
respectiva, 0 si ésta no ha conducido a solucionar € problema, cualquiera de los Paises
Miembros involucrados podra solicitar la intervencion de la Secretaria Generd,

suministrandol e toda la informacién que disponga.

La Secretaria General debera pronunciarse mediante Resolucion, sobre e cumplimiento de
las normas de la presente Decisién o en su defecto, sobre las medidas a ser adoptadas para
solucionar € caso, dentro de los treinta dias calendario siguientes de recibido el

requerimiento.
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Articulo 17.- Si como consecuencia del procedimiento a que hace referencia el Articulo 16,
gueda aclarada la situacion que motivo la constitucion de las garantias, éstas quedaran sin
efecto.

Si se comprobare que el certificado de origen no es auténtico, o que la mercancia no
califica como originaria, € Pais Miembro importador podra hacer efectivas las garantias.
Por su parte, el Pais Miembro exportador aplicara las sanciones que correspondan segin su

legislacion interna.

Sin perjuicio de lo anterior, €l Pais Miembro exportador suspendera el otorgamiento de
certificados de origen a productor final o exportador por un plazo de seis meses. En caso

de reincidencia, dicha suspension sera por un plazo de diez y ocho meses.

Articulo 18.- Las entidades habilitadas por cada Pais Miembro, para la expedicion de los
Certificados de Origen, compartiran la responsabilidad con e productor o exportador, en lo
gue se refiere a la autenticidad de los datos consignados en la declaracion de origen del

producto.

Las autoridades gubernamentales competentes de cada Pais Miembro inhabilitaran a los
funcionarios de las entidades certificadoras no gubernamentales que hubieran emitido
certificados de origen de manera irregular. S en el término de un afio la entidad
certificadora no gubernamental correspondiente reincidiera en irregularidades, ésta sera

suspendida de manera definitiva parala emisién de certificaciones de origen.

Cuando se trate de entidades gubernamentales, los Paises Miembros adoptaran las medidas

y sanciones establ ecidas en sus legislaciones internas.

Articulo 19.- Las autoridades competentes de los Paises Miembros podrén revisar los
certificados de origen con posterioridad a despacho a consumo o levante de la mercanciay
de ser @ caso, aplicar las sanciones que correspondan de acuerdo con |o establecido en sus

legislaciones internas.
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A efecto de lo anterior, las entidades gubernamentales competentes o habilitadas para
expedir los certificados de origen, mantendran en sus archivos, las copias y los documentos

correspondientes alos certificados expedidos, por un plazo no inferior atres afios.

Seccién 3

De las funciones vy obligaciones de la Secretaria Genera vy de las entidades

gubernamental es competentes en materia de origen

Articulo 20.- La Secretaria General mantendra un registro actualizado de las entidades
habilitadas en cada Pais Miembro para expedir los certificados de origen, asi como una
relacion de los nombres, firmas y sellos de los funcionarios habilitados para refrendar las
certificaciones. Dentro de los tres primeros meses de cada afio, la Secretaria General

consolidara dicharelacion y ladard a conocer alos Paises Miembros.

Los Paises Miembros remitiran a la Secretaria General con la suficiente anticipacion, los
cambios que se presenten en dicha relacion, indicando las fechas a partir de las cuales los
funcionarios quedan habilitados o inhabilitados para expedir los certificados de origen. La

Secretaria General comunicara dichos cambios alos Paises Miembros.

Articulo 21.- Las autoridades gubernamentales competentes en materia de origen, tendran

las siguientes funciones y obligaciones:

a) Comprobar la veracidad de las declaraciones gque le sean presentadas por e productor o

exportador;

b) Supervisar a las entidades a las cuades haya autorizado e otorgamiento de

certificaciones,
¢) Seguir los procedimientos a que se refiere el Articulo 16 de esta Decision; y,

d) Proporcionar a los Paises Miembros y a la Secretaria General la informacién y

cooperacion relativas alas materias de esta Decision;
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€) Verificar s e producto y los materiales objeto de la declaraciéon se encuentran en la

nomina de bienes no-producidos en la Subregion.

Articulo 22.- Las autoridades gubernamentales competentes en materia de origen, deberan
exigir a las entidades no gubernamentales, habilitadas para certificar el origen de las

mercancias, el cumplimiento de las siguientes funciones:

a) Comprobar la veracidad de las declaraciones gque le sean presentadas por e productor o

exportador.

b) Presentar informes anuales sobre el cumplimiento de las funciones de que trata el
Articulo 12;

¢) Suministrar los medios necesarios para cumplir con lo dispuesto en € literal b) del
Articulo 21.

d) Verificar s @ producto y los materiales objeto de la declaracion se encuentran en la

nomina de bienes no-producidos en la Subregion.
Articulo 23.- La Secretaria General velara por el cumplimiento de la presente Decision.

Para tal efecto, convocara a las autoridades gubernamentales competentes en materia de
origen, por lo menos una vez al afio o a peticién de un Pais Miembro, para evaluar los

resultados de la aplicacién y alcances de la presente Decision.

DISPOSICIONES TRANSITORIAS Y FINAL

Disposicién Transitoria Primera.- La Comision, a propuesta de la Secretaria General,

aprobara las modificaciones a formulario de certificacion, el formato para la declaracion
del productor y sus correspondientes instructivos. En su Propuesta, la Secretaria General,
procurara que los formatos e instructivos estén en armonia con los mismos documentos

vigentes en otros procesos de integracion regionales.
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Disposicién Transitoria Segunda.- Los certificados de origen expedidos con anterioridad a
1° de agosto de 1997, mantendran su validez hasta su caducidad.

Disposicién Final.- La Decision 293 de la Comisiéon del Acuerdo de Cartagena, quedara

derogada una vez entre en aplicacion la presente Decision.

La presente Decision se aplicara para las importaciones que se despachen a consumo a
partir del 1° de octubre de 1997.

Dada en la ciudad de Lima, Perd, a los treinta dias del mes de julio de mil novecientos

noventay sete.

DECISION 417

Criteriosy Procedimientos para lafijacion de Requisitos Especificos de Origen

LA COMISION DE LA COMUNIDAD ANDINA,

VISTOS: Los Articulos 113, 114 y 115 del Acuerdo de Cartagena y las Decisiones 222,
293y 370 de laComision;

CONSIDERANDO: Que las normas de origen como instrumento de los acuerdos de
integracion se orientan a establecer las condiciones para que |os productos tengan derecho a

las preferencias comercial es pactadas;

Que los Requisitos Especificos de Origen cumplen una importante funcién cuando las
Normas Especiales de Origen resultan insuficientes o inadecuadas y es necesario gustar
dichas Normas Especiales a nivel de desarrollo de determinada produccion, o para
incentivar innovaciones tecnoldgicas que propicien la competitividad, procurando que los
Requisitos mencionados no constituyan restricciones al comercio entre los Paises

Miembros;
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Que el Acuerdo de Cartagena en el Capitulo X faculta a la Secretaria General para fijar

Requisitos Especificos de Origen alos productos que lo requieran;

Que es necesario definir criterios y procedimientos para fijar Requisitos Especificos de

Origen;

DECIDE:

Articulo 1.- La Secretaria General, de oficio o por solicitud de un Pais Miembro, podréafijar
Requisitos Especificos de Origen para los productos que asi lo requieran, de conformidad

con los criterios y procedimientos establ ecidos en |a presente Decision.

Articulo 2.- Los Requisitos Especificos de Origen se consideran un mecanismo
complementario a la aplicacion de las Normas Especiales de Origen vigentes y

prevalecerén sobre | os criterios generales parala calificacion del origen.

Articulo 3.- Los Requisitos Especificos de Origen deberén congtituir un instrumento
dindmico para e desarrollo de la Subregion y ser adecuados para la consecucion de los
objetivos del Acuerdo. En tal sentido, se adoptaran Requisitos Especificos de Origen para
adecuar las normas de origen a avance econdmico y tecnol égico de la Subregion, asi como

para propiciar condiciones equitativas de competencia.

Articulo 4.- La Secretaria General, al fijar Requisitos Especificos de Origen, procurard que
no constituyan obstaculos para el aprovechamiento de las ventgjas derivadas de la

aplicacion del Acuerdo.

Articulo 5.- Con base en los criterios de los articulos 3 y 4 de la presente Decision, se

fijaran Requisitos Especificos de Origen utilizando las siguientes modalidades:

a) La incorporacion de determinados materiales originarios de los Paises Miembros, que
confieran el caracter esencial o sean materia principal de un bien, sempre que existan

condiciones normal es de abastecimiento subregional.
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b) La reaizacién de determinados procesos productivos en la elaboraciéon de un bien en
territorio de los Paises Miembros, teniendo en cuenta |l os procesos productivos existentes en

el conjunto de la Subregion.

¢) Laincorporacion de un determinado porcentaje de materiales subregionales en productos
elaborados fuera del territorio de los Paises Miembros, de conformidad con lo dispuesto en

el articulo 2 de la Decision 293 o la norma que la sustituya.

d) Porcentgje méximo de valor CIF de los materiales importados de terceros paises,
respecto del valor FOB del producto final.

€) El pago del arancel externo comin correspondiente a los materiales importados de

terceros paises.

f) La combinacién de algunas de las modalidades anteriores, excepto lareferidaad litera €),

lacual sblo se utilizard como alternativay vinculada d literal a) del presente articulo.

Articulo 6.- La Secretaria General, a fijar |os Requisitos Especificos de Origen, establecera
para Bolivia e cumplimiento diferido y progresivo de dichos Requisitos, teniendo en

cuenta su grado de desarrollo.

Articulo 7.- Cuando se estime pertinente fijar Requisitos Especificos de Origen a
determinados productos, la Secretaria General comunicard su intencion a los Paises

Miembros, explicando los motivos que le asisten y solicitara sus observaciones.

Articulo 8.- El Pais Miembro que solicite la fijacion de Requisitos Especificos de Origen

deberaremitir ala Secretaria General, como minimo, la siguiente informacion:

a) Descripcion del producto objeto de la solicitud, caracteristicas técnicas y clasificacion

arancelariasegin laNANDINA.

b) Materiales utilizados, proceso de produccion y participacion de dichos materiales en la

elaboracion del producto final.
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¢) Justificacion de la solicitud, criterios considerados y modalidad de Requisito Especifico
de Origen aestablecer.

Articulo 9.- Una vez recibida la solicitud con la informacién completa de que trata el
articulo anterior, la Secretaria General, en un plazo no superior a cinco dias habiles,
verificara si dicha solicitud se gjusta a los criterios establecidos en la presente Decision. De
ser asi, procedera de inmediato a solicitar sus observaciones a los demas Paises Miembros.
De lo contrario, la Secretaria General se pronunciara mediante Resolucién denegando la

solicitud y comunicaralo pertinente a pais solicitante.

Articulo 10.- En desarrollo de los articulos 7 y 9 de la presente Decision, los Paises
Miembros dispondran de veinte dias habiles para hacer las observaciones que estimen
pertinente.

Si en las observaciones de los paises tuvieren objeciones, la Secretaria General dara
trasdado de las mismas, de manera inmediata, a los demas Paises Miembros, los que

dispondran de diez dias habiles para pronunciarse.

En caso de que existan diferencias de criterios, la Secretaria General informara a los Paises
Miembros y los convocara de manera inmediata a una reunion para contar con mayores
elementos de juicio. Lareunion se deberé llevar a cabo dentro de un término no superior a

diez dias habiles con la participacién de por 10 menos dos Paises Miembros.

Vencidos los plazos establecidos, la Secretaria General, en un término no mayor de diez

dias hébiles, procedera a expedir |a Resolucién correspondiente.

Articulo 11.- Paralos efectos de la revision o modificacion de los Requisitos Especificos de
Origen, se procedera conforme a lo establecido en los Articulos 113 y 114 del Acuerdo de

Cartagena.
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En tal sentido, dentro del afio siguiente a la fijacion de un requisito especifico, los Paises
Miembros podrén solicitar su revision a la Secretaria General, que debera pronunciarse

sumariamente.

Si un Pais Miembro lo solicita, la Comisién debera examinar dichos requisitos y adoptar
una decision definitiva, dentro de un plazo comprendido entre los seis y doce meses,

contados desde la fecha de su fijacion por |a Secretaria General.

Sin perjuicio de lo sefidado en e inciso primero del Articulo 113 del Acuerdo de
Cartagena, la Secretaria General podra, en cualquier momento, de oficio o a peticién de
parte, fijar y modificar los Requisitos Especificos de Origen a fin de adaptarlos a avance
econdémico y tecnologico de la Subregion, en concordancia con €l articulo primero de esta

Decision.

Articulo 12.- Los Requisitos Especificos de Origen vigentes se mantendrén hasta su

revision o modificacion, si fuere e caso.

Articulo Transitorio.- Hasta tanto €l Per( se incorpore a la Unién Aduanera andina, la

Secretaria Genera podra fijar Requisitos Especificos de Origen, aplicables Unicamente a

intercambio comercial entre Pert'y los demas Paises Miembros.

Para estos casos, |0s criterios establecidos en los Articulos 2 y 3 de la presente Resolucion
estaran orientados fundamentalmente a reforzar la aplicacion de las Normas Especiales
vigentes o para adaptarlas a los procesos productivos que hayan alcanzado mayores niveles

de valor agregado, sin que tales requisitos se constituyan en restricciones al comercio.

En desarrollo de este Articulo no se aplicard como Requisito Especifico de Origen, la
modalidad establecida en €l literal €) del Articulo 5°, referida a pago del Arancel Externo

Comdn.

Dada en la ciudad de Lima, Pert, a los treinta dias del mes de julio de mil novecientos

noventay siete.
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ANEXOV
BORRADOR DEL ACTA DE CONSTITUCION LEGAL

En la ciudad de Quito, capital de la Republica del Ecuador, hoy dia martes 12 de abril del
2005; ante mi e Dr. Jaime Aillon Alban, Notario Publico Cuarto de este canton Quito,
comparecen los sefiores: Manuel Ruiz, de estado civil casado, por sus propiosy personales
derechos; Andrea Ruiz, de estado civil casada por sus propios y personaes derechos,
Carlos Lizano, de estado civil soltero por sus propios y personaes derechos; Danilo Ruiz,
de estado civil soltero por sus propios y personales derechos. Los comparecientes son de
nacionalidad ecuatoriana, mayores de edad, domiciliados y residentes en Quito-Ecuador
legalmente capaces, a quienes de conocer doy fe, bien instruidos por mi el notario en €l
objeto y resultados de esta escritura publica a la que proceden libre y voluntariamente, de
conformidad con la siguiente minuta dice: SENOR NOTARIO: En el registro de escrituras
publicas a su cargo sirvase incorporar una de constitucion de una compafia de

responsabilidad limitada al tenor de las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES: Comparecen a la celebracion del presente
instrumento publico, en calidad de socios fundadores, por sus propios y personaes
derechos comparecen Manuel Ruiz, de estado civil casado; Andrea Ruiz, de estado civil
casada; Carlos Lizano, de estado civil soltero; Danilo Ruiz, de estado civil soltero; todos
ecuatorianos, mayores de edad y domiciliados en Quito, habiles para gjercer derechos y

contraer obligaciones.

SEGUNDO.- CONSTITUCION: Los comparecientes, manifiestan su deseo de constituir
como en efecto lo hacen, una Compafia de Responsabilidad Limita que se denominara
COMPANIA MADERERA MADELTRO Y ANEXOS CiA. LTDA y se regira por las
leyes de Compafiia de Responsabilidad Limitad, a tenor de las siguientes clausulas
pertinentes y €l Estatuto Social que a continuacion se expresa: ESTATUTO SOCIAL DE
LA COMPANIA MADERERA MADELTRO Y ANEXOS CIA. LTDA.
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CAPITULO PRIMERO

DENOMINACION, DOMICILIO, DURACION Y OBJETO SOCIAL

Articulo Primero.- Denominacion: La denominacion de la compafiia ser& COMPANIA
MADERERA MADELTRO Y ANEXOS CIiA. LTDA. por lo tanto, en todas las
operaciones girara con este nombre y se regira por las disposiciones mercantiles, Ley de
Compafias, Codigo Civil y las demas normas pertinentes relacionadas con las actividades

gue redlizare la compafiiay las normas que contempla el presente estatuto.

Articulo Segundo.- Domicilio: El domicilio principa de la compafiia sera € Distrito
Metropolitano de Quito. Por resolucion de la Junta General de Socios se podra establ ecer

sucursales 0 agencias dentro o fuera del pais.

Articulo Tercero.- Duracion: La duracion de la compafiia serd de CINCUENTA ANOS,
contados a partir de la fecha de inscripcion de este contrato en e Registro Mercantil, pero
se podra disolver anticipadamente en cualquier momento s asi o resuelve la Junta General

de Socios, en laformaprevistaen las leyesy en este contrato.

Articulo Cuarto.- Objeto Social: Lacomparia tendra como objeto dedicarse a

e Comercializacion, compra, venta, industrializacion, distribucion, explotacion,
exportacion e importacion de productos madereros en todas sus fases y los
productos terminados a base de madera.

e Comercializacion, industrializaciéon, exportacién e importacion de todos los
productos agricolas y no agricolas, productos tecnoldgicos, (piezas y partes), asi
como también dedicarse a la importacion de Regimenes Especiales, es decir toda
clase de importaciones (maquila, zona franca, perfeccionamiento de activos,
drawback, etc.

e Prestacion de servicios profesionales especializados, que tengan por objeto el

asesoramiento en temas de comercio exterior.
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e Podra asi mismo dedicarse a la elaboracion de estudios econdmicos, proyectos
financieros, de organizacion, administracion e investigacion en temas referentes a

comercio exterior.

Para e cumplimiento de su objeto social, |a sociedad podra emprender en toda clase de
operaciones civiles, mercantiles e industridles ya sea a nombre propio, a través o
conjuntamente con terceros, operaciones que deberan estar relacionadas con su objeto
socia en relacion a compra y venta de bienes muebles e inmuebles, pudiendo constituir
sobre ellos todo tipo de gravamenes. Podrd ademés, celebrar contratos civiles o mercantiles
de toda indole con personas naturales o juridicas, nacionales 0 extranjeras, de derecho
publico o privado que sean afines 0 no con el desarrollo de sus fines sociales.

La compafia podra redizar operaciones bancarias, aperturando cuentas corrientes, de
ahorros, depodsitos a plazo y todas aquellas operaciones que le sean necesarias para sus
fines, pudiendo gestionar créditosy préstamos con las instituciones financieras nacionales y
extranjeras. Asi mismo podra celebrar todos los actos y contratos que se relacionen con su
objeto social, dentro de los cuaes se incluyen, la constitucion de nuevas compafias y la
adquisicion de participaciones o participaciones en las ya existentes, incluyendo fusionarse
0 escindirse y redlizar todos los demds actos societarios que la ley permite. Estara ademas
facultada para asociarse con personas naturales y juridicas, nacionales o extranjeras para €l
cumplimiento de su objeto socia en general. La compafia para € cumplimiento de su
objeto socia esta facultada a celebrar todo tipo de actos, contratosy convenios de cualquier
naturaleza que estdn permitidos por las leyes ecuatorianas, incluyendo e obtener de las
entidades y autoridades competentes las autorizaciones debidas para la compra de ciertos
productos que se utilicen en la elaboracion de productos madereros y de trépico, que por

ley requieren de la autorizacion del Estado.
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CAPITULO SEGUNDO

DEL CAPITAL SOCIAL Y DE LASPARTICIPACIONES SOCIALES

Articulo Quinto.- Capital: El capital suscrito de la compafia es de CUATROCIENTOS
DOLARES AMERICANO ($400,00), dividido en cuatrocientas participaciones de un dolar
cadauna

Articulo Sexto.- Referencias Legales. Lo relativo a la cesion de participaciones, sus
requisitos y efectos dentro de la compafiiay de terceros, la entrega de las participaciones en
sustitucién de las pérdidas o deterioradas, contenido de los certificados aportacion, votacion
y mayoria en las resoluciones de la Junta General de Socios, aumento de capital,
liquidacion anticipada de la compafiia, reforma de estatutos y demés actos societarios se

regira por las disposiciones de la Ley de Compariias

CAPITULO TERCERO

GOBIERNO, ADMINISTRACION, REPRESENTANTESY FISCALIZACION

Articulo Séptimo.- De los 6rganos de la sociedad: La compafia estard gobernada por la
Junta General de Socios y administrada por €l Presidente y €l Gerente General; quienes
tendrén las atribuciones que les compete de acuerdo a lo que expresan las leyes de la
materiay el estatuto social.

Articulo Octavo.- Junta General de Socios. La Junta General de Socios constituye el

organismo méximo de la compafiia.

Articulo Noveno.- Juntas generales ordinarias y extraordinarias: Las juntas generales
serén ordinarias y extraordinarias y se reuniran en €l domicilio principa de la compariia,

previa convocatoria del administrador o del gerente.
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Habra junta general ordinaria dentro de los tres meses posteriores a la finalizacion del
gjercicio econdmico de la compafiia; y junta general extraordinaria en cualquier épocay
cada vez que la convoque el Gerente General. Las juntas generales seran convocadas por la
prensa en uno de los periédicos de mayor circulacién en el domicilio principal de la
companiia, con a menos ocho dias de anticipacion a dia de la junta. Tanto en las juntas
generales ordinarias como extraordinarias solo se podra tratar los asuntos para los que
hubiesen sido convocados y todo cuanto asunto sobre un punto no expresado en la

convocatoria sera nulo.

Articulo Décimo.- Presidente y Secretario: Las sesiones de las juntas generales seran
dirigidas por € Presidente o quien lo subrogue y a falta de ambos por la persona que
designe la junta como presidente ocasional. Actuard como Secretario € Gerente General 0
guien lo reemplace, pudiendo en casos especiales, si lajunta lo creyere necesario, designar
un secretario Ad-Hoc.

Articulo Undécimo.- Atribuciones y Derechos: Son atribuciones y derechos de la Junta
General:
a) Ejercer las facultades que la Ley de Compafias sefidla como de su competencia
privativa.
b) Acordar cambios substanciales en e giro de los negocios dentro del @mbito de sus
objetivos.
c) Reformar este contrato previo e cumplimiento de los requisitos legales.
d) Resolver de acuerdo a la ley sobre aumentos de capital, fusion, escision y demas
actos societarios permitidos por laley.
e) Nombrar y remover por causas legales a Presidentey al Gerente General.
f) Interpretar en forma obligatoria paralos socios el presente estatuto.
g) Sefialar las remuneraciones del Presidentey el Gerente General.
h) Disponery resolver sobre el reparto de las utilidades.

i) Autorizar laengjenacion y gravamen de |os bienes raices de la compariia.
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j) Crear, cuando a su criterio el desarrollo de la compaiia lo exija, las Gerencias
Seccionales, Subgerencias, Jefaturas Departamentales y demés Organos
Administrativos, fijando alos funcionarios que a efecto elija sus atribuciones, entre
las que no se incluira la representacion legal, por tratarse de administradores
internos.

k) Dictar los reglamentos que estimare convenientes para la buena marcha de la
compafiiay reformarlos, en caso necesario.

I) En definitiva, corresponde a la Junta General gercer y cumplir con los derechos y
atribuciones que la ley determina, asi como realizar todas las funciones que no
estuvieren atribuidas a ninguna otra autoridad dentro de la compafiia, funciones
orientadas a solucionar problemas de carécter social, financiero y administrativo de

la compafiia.

Articulo Duodécimo.- Resoluciones. Las resoluciones de la Junta Genera tomadas a la
ley a este contrato social obligaran a todos l0s socios presentes o ausentes, estuvieren de
acuerdo o0 no con las mismas, salvo el derecho de oposicion en los términos que determina
laley.

Salvo disposicion en contrario de la ley o del contrato, las resoluciones se tomaran por
mayoria, absoluta de los socios presentes. Los votos en blanco y las abstenciones se

sumaran alamayoria.

Articulo Décimo Tercero.- Procedimiento: En todo lo que respecta al modo de efectuar
las convocatorias y resoluciones adoptadas, concurrencia de los socios ala Junta General se
estaraalo dispuesto en laLey de Compaiiias.

Articulo Décimo Cuarto.- Juntas sin necesidad de convocatoria: La Junta general,
formada por los socios legamente convocados y reunidos, es el érgano supremo de la
companiia, la junta general no podra considerarse validamente para deliberar en primera

convocatoria, si 1os concurrentes a ella no representan més de lamitad del capital social.
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Lajunta general se reunird, en la segunda convocatoria, con € nimero de socios presentes,
debiendo expresarse asi en lareferida convocatoria.

Articulo Décimo Quinto.- Libro de Actas. Las resoluciones de las Juntas Generaes asi
como una sintética relacion de las sesiones se hara constar por medio de las que se
extenderan de acuerdo alaley en hojas moviles escritas a maquina en el anverso y reverso
de cada hoja, las mismas que sean foliadas con numeracién continua y sucesiva y
rubricadas por € secretario de cada junta y por e Presidente, sea este € titular o €
designado para el efecto.

CAPITULO CUARTO

DEL PRESIDENTE Y DEL GERENTE GENERAL

Articulo Décimo Sexto.- Atribuciones y deberes del Presidente: Son atribuciones y
deberes del Presidente:
e Convocar, presidir y dirigir las sesiones de la Junta General.
e Suscribir conjuntamente con e Gerente General los certificados de aportacion
definitivos o provisionales.
e Suscribir el nombramiento del Gerente General.
e Subrogar a Gerente General en caso de ausencia o fata de este aun cuando fuere
temporal con todas las atribuciones del subrogado.
e Suscribir conjuntamente con el Gerente General los contratos que sobrepasen la
suma CUATROCIENTOS DOLARES AMERICANOS.,

Articulo Décimo Séptimo.- Requisitos y periodo: El presidente sera elegido por la Junta
General y no requerird que sea socio de la compaiiia, para €l periodo de DOS ANOS,
pudiendo ser reemplazado indefinidamente.
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CAPITULO QUINTO

Articulo Décimo Octavo.- Del Gerente General y la representacion legal: El Gerente
General seré elegido por la Junta General para un periodo de DOS ANOS, tendra la
representacion legal, judicial y extrgudicial. Podra ser reelegido indefinidamente. Para ser
Gerente General no se requiere ser socio de la compania. El Gerente General no podra
gjercer ningun otro cargo que a juicio de la Junta General sea incompatible con las

actividades de la compafiia.

Articulo Décimo Noveno.- Atribuciones Generales. En cuanto a los derechos,
atribuciones y responsabilidades del Gerente General se estara alas disposiciones de laLey
de Compaiiias en todo lo que ella fuere aplicable, asi como lo previsto en este contrato

social.

Articulo Vigésimo.- Atribuciones Especiales: Son atribuciones y deberes del Gerente
Genera:

1. Administrar la Empresa, instalaciones y negocios de la compafiia gjecutando a su
nombre toda clase de actos, contratos y obligaciones con bancos, entidades
financieras, personas naturales o juridicas, suscribiendo toda clase de obligaciones.
Previala autorizacion de la Junta, nombrar mandatarios generales de la compariia.
Llevar acabo todos los actos juridicos que a é conciernan.

Contratar y dirigir las labores del personal.

Cumplir con las resoluciones de la Junta General.

S e A

Presentar a la Junta General Ordinaria un informe anua de las actividades

realizadas conjuntamente con el balance general y deméas documentos que la ley

exige.

7. Cumplir y hacer cumplir con las normas legales pertinentes al manejo contable,
archivosy correspondencia de la compafiia.

8. Presentar a consideracion de la Junta General €l proyecto de presupuesto anual para
gastos generalesy pago de sueldos.

9. Contratar conjuntamente con el Presidente los créditos necesarios.
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10. Firmar conjuntamente los contratos con el Presidente cuando estos exceden la suma
de CUATROCIENTOS DOLARES AMERICANOS.

CAPITULO SEXTO

DE LOSBALANCES, DISTRIBUCIONESDE UTILIDADESY RESERVAS

Articulo Vigésimo Primero.- Balances. Los balances se practicaran a fenecer €l gercicio
econdémico a treintay uno de diciembre de cada afio y los presentara al Gerente General a
consideracion de la Junta General Ordinaria de Socios.

Articulo Vigésmo Segundo.- Reparto de Utilidades: A propuesta del Gerente General
gue podra ser aprobada o notificada. La Junta General de Socios resolverd sobre
distribucion de utilidades, constitucion de fondos de reserva, fondos especiales, castigos y
gratificaciones, pero anualmente segregaran de los beneficios liquidos por 10 menos €
cinco por ciento (5%) paraformar el fondo de reserva legal, hasta que ese fondo acance un
valor igual a veinticinco por ciento (25%) del capital social. La Junta General pararesolver
sobre € reparto de utilidades debera cefiirse a lo que a respecto dispone la Ley de
Compariias.

CAPITULO SEPTIMO

DE LA FISCALIZACION

Articulo Vigésimo Tercero.- Del Comisario: La Junta General designara dos comisarios,
s asi lo estimare conveniente, estos duraran en € gercicio de sus funciones un afio,
pudiendo ser reelegido indefinidamente. Para ser Comisario no se requiere ser socio de la
companiia, la Junta General podra revocar € nombramiento de comisarios, en cualquier

tiempo, alin cuando el asunto no figure en & orden del dia
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Articulo Vigésimo Cuarto.- Atribuciones Generales: En cuanto a los derechos,

atribuciones, obligaciones y responsabilidades del Comisario, se estard a las disposiciones

de la Ley de Compaiiias en todo lo que ella fuere aplicable. Asi como lo previsto en este

contrato social.

Articulo Vigésimo Quinto.- Atribuciones Especiales: Son atribuciones y deberes del

Comisario:

1.

Fiscalizar en todas sus partes la administracion de la compaiia, velando porque esta
se guste no solo a los requisitos sino también a las normas de una buena
administracion.

Cerciorarse de la constitucion y subsistencia de las garantias de los administradores

y gerentes en los casos en que fueren exigentes.

3. Exigir de los administradores la entrega de un balance mensual de comprobacion.

4. Examinar en cuagquier momento y una vez cada tres meses, por |o menos, los libros

7.
8.
9.

y papeles de la compariia en los estados de lacajay cartera.

Revisar el balance y la cuenta de pérdidas y gananciasy presentar ala Junta General
un informe debidamente fundamentado sobre [os mismos.

Solicitar alos administradores que hagan constar en el orden del dia, previamente a
la convocatoria de la Junta General, 10s puntos que crean convenientes.

Asistir con voz informativa a las Juntas Generales.

Vigilar en cualquier tiempo las operaciones de la compaia.

Pedir informes a los administradores.

10. Proponer motivadamente |a remocién de los administradores.

11. Presentar a la Junta Genera las denuncias que reciba acerca de la administracion,

con € informe relativo a las mismas, el incumplimiento de estas obligaciones hara

personal y solidariamente responsables con |os administradores.

Articulo Vigésimo Sexto.- Disposiciones Generales. En caso de disolucion anticipada de

la Comparfiia, su liquidacion se efectuara por medio de un liquidador principal y uno

suplente, nombrados por la Junta General de Socios rigiéndose a lo dispuesto en laLey de
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Compaiiias. Tanto la liquidacion de la Compafiia hecha a vencimiento del plazo previsto
como la que pudiere hacerse en fecha anticipada a la terminacion de tal plazo, en caso de
realizarse se hara en laforma, términosy cumpliendo con los requisitos determinados en la
ley de la materiay este estatuto. Hasta aqui el Estatuto Socia que rige a la COMPANIA
MADERERA MADELTRO Y ANEXOS CIA LTDA.

TERCERO.- SUSCRIPCION DEL CAPITAL: Los socios, de acuerdo a lo establecido
en la Ley de Compariias vigente, realizaran sus aportes a la sociedad en un cincuenta por
ciento (50%) del capital suscrito, al momento de suscribir el presente instrumento, mientras
gue e cincuenta por ciento restante se cancelara en un afo a partir de la inscripcion de la
sociedad en el Registro Mercantil, de acuerdo a Cuadro de Integracion del Capital.

sSOCIO CAPITAL CAPITAL CAPITAL POR NUMERO DE
SUSCRITO USD PAGADO USD PAGAR PARTICIPACIONES
Manuel Ruiz $ 100,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 100,00
Andrea Ruiz $ 100,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 100,00
Danilo Ruiz $ 100,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 100,00
Carlos Lizano $ 100,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 100,00
TOTAL: $ 400,00 $ 200,00 $ 200,00 $ 400,00

Los comparecientes son de nacionalidad ecuatoriana capaces y habiles para suscribir €l
presente contrato.

CUARTO.- DISPOSICIONES FINALES:

a) Los socios, de consumo declaran su conformidad y expresan aceptacion de todas 'y
cada una de las clausulas expresadas en € presente instrumento y especiamente los
articulos del Estatuto Social, constantes en la clausula segunda de la presente
escritura, y

b) Los socios, expresamente autorizan a Doctor César Lovato, con € fin de que
proceda a redizar todos los tramites y diligencias necesarias para legdizar €l
Estatuto Social de la Compafiia, hasta su inscripcion en e Registro Mercantil y
posterior obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC). Hasta aqui la

minuta que queda elevada a escritura publica con todo el valor legal, la misma que
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esta firmada por el Doctor César Lovato con matricula profesional nimero ocho mil

guinientos cuarenta del Colegio de Abogados de la provincia de Pichincha.
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MUNoodigital

innovando junto a fi...

Santo Domingo, 29 de julio de 2009

SENORES:
MADELTRO Y ANEXOS CIA, LTDA.

De mi consideracion.

Reciba un cordial saludo de quienes hacemos mundodigital

Disefio de Pagina Web

Hospedaje / Dominio

5 Cuentas de Correo

3 Mantenimientos al afio 350.00
1000 Carpetas Full Color, plastificadas, con bolsillo 375.00
1000 Tarjetas de presentacion Full Color, plastificadas, Couche 300 gr. 95.00
Total 820.00

Este valor no incluye IVA

La imagen de su empresa y la de sus productos merecen ser tratados
profesionalmente.

Atentamente

ROL h}ﬁp‘»’A‘P‘OLO

impresion digital

diseno grafico

Somiogrtes T Orser I mrimedia |
Av. Quito 1301 y Pallatanga esquina Telefox.: (593 2) 2766 971 e-mail: info@mundodigital.ec
www.mundodigital.ec
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La Hora

LO QUE NECESITAS SABER

Santo Demingo de Jos Trachilas, julio 29 de 2000

Sr=
MADELTRO ¥ ANEXOS C1A LTDA.
Cindad.

Estimado clisnte:
Por madio de la prasents hago Uagar proforma publicitaria de acuerda la solicitado

Publicacion local

2COL X200 CM £ 12000 Ca FiC

nota: Valores incluyen iva

Afentamente,

Cel. 099165940
mgranda@lahora com.ec

Edicentral S.A. Santo Domingo: Fallatanga s/n entre Av. Quito y Guayaquil, Edificio Tierra Varde, Piso 1
3 (02) 276-1006 / 276-1876  Fax: 276-1004 ext. 102 Santo Domingo-Ecuador.
wwnwlahora.com.ec



