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RESUMEN

El presente estudio de factibilidad Econdmico-Financiera tiene como
objetivo principal demostrar que es un proyecto viable crear una empresa
ensambladora de parlantes, para poder iniciar con el presente proyecto se
requerira una inversion inicial de $ 767,571.00 dicha inversién sera con un
capital de lo accionista de un 29% y un financiamiento por parte del Banco

Pacifico del 71% a 5 afnos.

Se observa la evolucion de las relaciones comerciales entre Ecuador
y China siendo esta una ventaja inmensa para ENPARSA quien realizara el

100% de sus compras provenientes de China.

Se establece una estructura organizacional basada en las
necesidades que presenta ENPARSA, donde cada trabajador tenga un
manual de funciones, con el fin de operar de la mejor manera para beneficio

de la compafiia.

Mediante un estudio Pest se observa que la industria no se ve
afectada por lo cual genera atraccion por parte del accionista ya que se

considera una industria atractiva.

La empresa tomara domicilio en la Ciudad de Duran, se comprara
terreno para la construccion de oficinas y bodegas, se da a conocer los
componentes del parlante a ensamblar en el Ecuador, se describira los
métodos adecuados para una importacion y los tiempos establecido en una

negociacion internacional.

La idea de ensamblar un parlante Amplificado de sonido que ofrezca
calidad, precios competitivos, servicios de post venta para introducir en las
cadenas comerciales como punto de venta a los clientes finales es atractivo
y aceptado por el mercado, se debe de indicar que el objetivo es de captar el
50,79% de la demanda insatisfecha y un estudio financiero el cual es viable
en los diferentes escenarios

Palabras Claves: parlantes, importacion, ensamble, produccion,
negociacion
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ABSTRACT

This present study has as main objective to show that it is a viable
project to create an assembly company of speakers. In order to start with this
project it will be required an initial investment of $ 767,571.00 that investment
will be divided into two parts: first, a capital of the shareholder 29%, while
71% is financed by the Pacific Bank at 5 years.

The development of trade relations between Ecuador and China is
noted for being one huge advantage ENPARSA who held 100% of its
purchases from China.

The organizational structure is based on the needs presented by
ENPARSA, where every worker has an individual manual of functions, in
order to operate in the best way for the benefit of the company. The PEST
study shows that the industry is not affected, for this reason the project
generates attraction to the shareholder as it is considered an attractive
industry.

The company will take place in Duran city, land for construction of
offices and warehouses will be built. The disclosed components of the
speaker will be joined in Ecuador, following appropriate methods for
importing and the precise periods according to the international negotiations.

The idea of joining an amplified speaker that delivers quality,
competitive prices, after sales services to introduce retail chains as a selling
point to end customers is attractive and accepted by the market, it must be
indicated that the objective is to capture 50.79% of not satisfied demand and

a financial study which is feasible in different scenarios.

Keywords: speakers, import, assembly, production, trading
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RESUME EXECUTIF

Cette étude de faisabilité Le principal objectif économique et financier
est de démontrer qu'il est un projet viable pour créer une entreprise
d'assemblage haut-parleurs, de commencer avec ce projet nécessitera un
investissement initial de 767,571.00 $ que l'investissement sera d'un capital
de l'actionnaire et 29% de financement par la Banque du Pacifique 71% a 5

ans.

Le développement des relations commerciales entre I'Equateur et la
Chine est connu pour étre un énorme avantage ENPARSA qui détenait

100% de ses achats en provenance de Chine.

Une structure organisationnelle basée sur les besoins présenté
ENPARSA, ou chaque travailleur a fonctions manuelles, afin d'exploiter de la
meilleure fagon pour le bénéfice de la société est établi.

Pest par une étude montre que l'industrie ne soit pas affectée par ce qui
géneére l'attraction par l'actionnaire car il est considéré comme un secteur

attractif.

La société a pris la maison dans la ville de Duran, terrains pour la
construction de bureaux et d'entrepdts sont achetés, il est décrit des
composants de la personne a rejoindre en Equateur, des méthodes
appropriées pour l'importation et les temps établis seront décrites dans une

négociation International.

L'idée de se joindre a un son de haut-parleur amplifié qui offre une
qualité, des prix compétitifs, services apres-vente pour introduire des chaines
de vente au détail comme point aux clients finaux de vente est attrayant et
accepté par le marché, il convient d'indiquer que I'objectif est pour capturer
50,79% de la demande non satisfaite et une étude financiére qui est faisable
dans différents scénarios

Mots-Clés: haut-parleurs, limportation, l'assemblage, la production, le
commerce
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INTRODUCCION

Con la finalidad de generar plazas de empleos en el Ecuador siendo
esta el cambio hacia una matriz productiva se importara partes y piezas de
parlantes amplificados para que sean ensamblados localmente, donde se
podra ofrecer al cliente final un producto de calidad, precio competitivo con
un segmento de mercado para las personas con un nivel socioecondmico

medio-bajo.

El propésito del proyecto es de acaparar un 50,79% de la demanda
insatisfecha y que de esta manera las cadenas comerciales o puntos de

ventas no sufran quiebres de inventario frecuentemente.

No existe actualmente en Ecuador ensambladoras de parlantes
amplificados, solamente parlantes importados, es por eso que el Gobierno
actual del Ec. Rafael Correa ha puesto restricciones a la importacion de este
producto el cual se encuentra en la partida arancelaria 851821, 851850
dando asi un incremento en sus aranceles y salvaguardas de parlantes por
lo cual habra la necesidad de importar en partes y piezas, conocido en CKD
lo cual hay incentivos por parte del Gobierno como son bajos aranceles,
teniendo en cuenta que se debe de considerar en el presente proyecto un
5% de componente local hasta un 25% en su quinto afio, producto de esto
se beneficiarA muchas empresas los cuales nos puedan proveer

componentes local.

Cumplido el quinto afio se obtendra beneficios para el pais como es la

disminucién de salida de Capital, reduccion en la tasa de desempleo



Objetivo General

Determinar la factibilidad econdémica financiera, para la implementacion de

una empresa ensambladora de parlantes amplificadores de sonido

Objetivos Especificos

» Elaborar un estudio sobre la industria y determinar las posibles
barreras y beneficios de la misma.

» Conocer la percepcion que tienen los clientes acerca de los parlantes
amplificados

» Definir los beneficios esperados de los consumidores sobre el
producto

» Conocer el nivel de aceptacion que tienen los ecuatorianos sobre los
productos de ensamblaje local

» Determinar el requerimiento de personal para su operacion

» Evaluar financieramente las proyecciones de ventas para la

determinacion de la viabilidad del proyecto



Capitulo |

Marco Teorico

1.1 Historia colonial del Comercio Exterior Ecuatoriano

Como acto de comercio exterior en los inicios del Ecuador tenemos la
exportacion del Oro, actividad congruente con la politica comercial que la
Corona promulgo en la América Espafiola durante el siglo XVI y un pequefia
parte del siglo XVII. Durante ese periodo, las exportaciones eran extraidas
de las minas de Cuenca, Zamora y Zaruma. Las cantidades de embarques
gue se hacian a Espafa era alrededor de 800.000 pesos anuales, al
transcurrir el tiempo las cifras comenzaron a bajar alrededor de los 400.000

a 300.000 pesos por afo.

Aproximadamente un siglo el hurto fue tan grande que el Oro se
estaba extinguiendo, y a mediados del siglo XVI, las exportaciones
alcanzaban la cantidad de 3.696 pesos. Lo cual no era algo bueno para la
economia de nuestro Pais (Observatorio de la Economia Latinoamericana,
2012).

En los principios, el comercio exterior del Ecuador estuvo afectado por
muchas cosas tales como la falta de autonomia, ya que en aquel entonces
éramos una Real Audiencia dependiamos mucho de los factores externos
tales como el virreinato del Perq, la cual tenia una politica monopolista que
era implantada por sus colonias, teniendo como consecuencia un
aislamiento con los paises extranjeros, ya que en aquel entonces la Corona
Espafiola prohibié que otros gobiernos o reinados tengan una relacion o
contacto con la América Espafiola, uno de los mas grandes ejemplos es la
prohibicién de la venta del cacao impuesto por decreto que se dio origen en
Venezuela, Caracas donde esta restriccion durd tres siglos afectando
directamente a la agricultura Ecuatoriana (Observatorio de la Economia

Latinoamericana, 2012).



En aquel tiempo los gobiernos carecian de una buena planificacion
para tratar de dominar los mercados de ultramar, de esta manera el Ecuador
siguié siendo un pais desconocido para las personas o compafias
importadoras de otros paises extranjeros. Debemos de recordar que durante
la época colonial, la quina la cual habia sido un producto o materia prima
principal para los ingresos de la Audiencia de Quito, se reconocio hasta el
siglo XIX en los mercados internacionales o llamados también extranjeros
como “Corteza Peruana” (Observatorio de la Economia Latinoamericana,
2012).

La falta de conocimiento de nuestra gente ecuatoriana de como
introducir y mercadear los productos que se hacian en nuestro pais hacia los
mercados internacionales, tal como sucedié con el sombrero de paja toquilla
que fueron elaborados tanto en Manabi y en cuenca, y que fue un producto
gue se encontraba en el segundo o tercer lugar de ingreso de divisas para la
economia de nuestra pais, este producto cien por ciento ecuatoriano era
conocido en los mercados internacionales por una miopia del marketing
como el “Sombrero de Panama” (Observatorio de la Economia

Latinoamericana, 2012). (Panama Hat)

1.2 Comercio Exterior en la Actualidad

Después de muchos acontecimientos, en la actualidad tenemos
entidades las cuales se encuentra enroladas con tema de comercio exterior
las cuales detallare a continuacion sus funciones y propaositos por el cual

fueron creadas (Ministerio de Comercio Exterior, 2014).

El Comité de Comercio Exterior (COMEX) es la entidad publica que
aprueba las politicas publicas nacionales en materia de politica comercial, es
de caracter intersectorial publico, encargado de la regulacién de todos los
asuntos y procesos vinculados a esta materia (Ministerio de Comercio
Exterior, 2014).



El Decreto Ejecutivo No 25 reestructura al Comité de Comercio
Exterior (COMEX) y define como miembros a los titulares o delegados de las

siguientes entidades (Ministerio de Comercio Exterior, 2014):

Ministerio de Comercio Exterior, quien lo preside;
Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca
Ministerio de Industrias y Productividad

Ministerio de Economia y Finanzas

YV V VYV V V

Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo

1.2.1 El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuaculturay Pesca

El Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca es una
entidad que regula, norma, facilita, controla, y evalida la gestion de la
produccién agricola, ganadera, acuicola y pesquera del pais; promoviendo
acciones que permitan el desarrollo rural y propicien el crecimiento
sostenible de la produccion y productividad del sector impulsando al
desarrollo de productores, en particular representados por la agricultura
familiar campesina, manteniendo el incentivo a las actividades productivas
en general (Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca,
2014).

1.2.2 Ministerio de Industrias y Productividad

El objetivo principal del presente Ministerio es de impulsar el
desarrollo del sector productivo industrial y artesanal, planes, programas y
proyectos especializados, que incentiven la inversibn e innovacion
tecnoldgica para promover la produccion de bienes y servicios con un alto
nivel de valor agregado y de calidad, y con un gran compromiso con el
medio ambiente, para que de esta manera poder generar plazas de empleo
digno y que permita de una buena forma su insercion en el mercado interno

y externo (Ministerio de Industria 'y Productividad, 2014).



1.2.3 Ministerio de Economiay Finanzas

Cumplir con los objetivos del desarrollo del pais y a una mejor calidad
de vida para las y los ecuatorianos, a través de una eficaz definicion,
formulacion y ejecucidon de la politica fiscal de ingresos, gastos y
financiamiento publico; para que garantice la sostenibilidad, estabilidad,
equidad y transparencia de las finanzas publicas (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2014).

1.2.4 Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo

La Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo es una Institucion
publica encargada de realizar la planificacion nacional en forma participativa
incluyente y coordinada para alcanzar el Buen Vivir que anhelamos todos los
ecuatorianos. Y como funciones primordiales son la de administrar y
coordinar el Sistema Nacional Descentralizado de Planificacion Participativa,
como medio de desarrollo integral del pais a nivel sectorial y territorial;
establecer objetivos y politicas estratégicas, sustentadas en procesos de
informacion, investigacion, capacitacion, seguimiento y evaluacién; orientar
la inversion publica y promover la democratizacion del Estado, a través de
una activa participaciéon ciudadana, que contribuya a una gestion publica
transparente y eficiente (Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo,
2014).

Y ahora existen entidades que forman parte del COMEX, con voz,
pero sin derecho a voto, como las mencionare a continuacion (Ministerio de
Comercio Exterior, 2014):

> Ministerio Coordinador de la Produccién, Empleo y Competitividad;

> Ministerio Coordinador de la Politica Econdmica;

> Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador vy,

> Las demas instituciones que determine el Presidente de la Republica

mediante Decreto Ejecutivo.



1.2.5 Ministerio Coordinador de la Produccion, Empleo vy
Competitividad

Generar, coordinar, articular, impulsar y evaluar las politicas,
programas, proyectos y estrategias de produccion, empleo y competitividad
del Consejo Sectorial de la Produccion (Ministerio Coordinador de

Produccion Empleo y Competitividad, 2014).

1.2.6 Ministerio Coordinador de la Politica Econémica

El Ministerio de Coordinacion de la Politica Econdémica impulsa el
correcto direccionamiento y concertacion de la politica economica y las
acciones que en areas economicas adopten las instituciones coordinadas, y
como mision fundamental tiene por formular y coordinar una gestion
econOmica integral, articulada y transparente, a través de politicas en los
ambitos: fiscal, financiero, externo y del sector real, que coadyuven a la
consolidacion del sistema econdmico, integrado por la economia publica,
privada, mixta y popular y solidaria, que el Unico beneficiario sea el ser
humano y genere las condiciones para el buen vivir, administrando
adecuadamente los flujos de ahorro-inversion (Ministerio Coordiandor de

Politica Econdmica, 2014).

1.2.7 Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador es una empresa estatal,
auténoma y moderna, orientada al servicio. Son parte activa del que hacer
nacional e internacional, facilitadores del Comercio Exterior, con un alto nivel

profesional, técnico y tecnoldgico.

El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador esta en constante
innovacion, y perfeccionamiento de los procesos, con el objetivo de brindar
la mejor calidad en el servicio al usuario (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2014).



1.3 Las Relaciones Comerciales con China en los ultimos afnos

Si es bien cierto que la actualidad, el Ecuador ha tenido un crecimiento
significativo con china en lo que respecta a sus relaciones bilaterales entre
ambos paises. La relacion estratégica y complementaria entre el Ecuador y
China se esta afianzando a través de una solidez rigurosa en la Cooperacion
al Desarrollo en sus distintos ambitos, estos son:

» Politico
Comercial
Financiero
Cultura
Educativo

Ciencia

V V. V V V VY

Tecnologia

Ambos gobiernos saben que el fortalecimiento de la relacidon bilateral entre
Ecuador y China se encamina en intereses comunes donde las
negociaciones de ambos se dirigen a ganar-ganar y asi poder obtener
beneficios compartidos.

Es por eso que en la actualidad fruto de este fortalecimiento en sus

relaciones bilaterales ha obtenido lo siguiente:

» ldentificar los temas politicos con el fin de promover y fortalecer las

relaciones comerciales.

» Impulsar la inversion china en los sectores estratégicos y productivos
de la sociedad ecuatoriana en su conjunto como son el caso del

Petréleo, energia entre otros.

» Aumentar el nivel de exportacion de productos ecuatorianos al

mercado chino.

» Cooperar en el campo de la ciencia y tecnologia, con el objeto de

ubicar segmentos para el intercambio real de experiencias.



Intensificar los intercambios bilaterales a nivel cultural y de educacion.

Promulgar los acuerdos financieros bilaterales para promover

efectivamente el desarrollo de ambos paises.

Trabajar conjuntamente con China en temas de interés mutuo, estos

pueden ser financieros, Salud, Tecnologia.

Podemos decir que en estos Ultimos 5 afios se han celebrado los siguientes

acuerdos bilaterales entre la Republica del Ecuador y la Republica Popular
de China.

>

Suscripcion del Acuerdo Comercial para la construccion de la
Hidroeléctrica Toachi Pilatén, a cargo de la empresa China Water and
Electricity —-CWE- (Quito, 24 de diciembre de 2010).

Venta anticipada de crudo, suscrita entre PETROECUADOR y “China
National United Oil Corporation” -PETROCHINA- (Beijing, 28 de
enero de 2011).

Suscripcién del Acuerdo entre el Ministerio Coordinador de Seguridad
del Ecuador y la empresa china CEIEC para el proyecto de seguridad
ciudadana (Quito, 22 febrero de 2011.)

Suscripcion del Convenio de Financiamiento de la Fase Il (CHINA —
ECUADOR) con el Banco de Desarrollo de China (CDB) para

proyectos de inversion en el Ecuador (Beijing, 28 de junio de 2011).

Suscripcion de Acuerdo con la empresa “Goldwind” para la
construccion del Proyecto Villanaco que consta de once turbinas
ellicas de 1,5 MW cada una, con un poder generador total que
asciende a 16,5 MW. (Loja, Ecuador, junio de 2011).

Suscripcion del Acuerdo Comercial con la Empresa CEIT para el
proyecto de rehabilitacion del ferrocarril transandino. (6 de julio de
2011)



» Suscripcion de Acuerdo de Crédito con el EXIMBANK para financiar la
construccion de la represa Hidroeléctrica “Sopladora” - Gezhouba -
(Beijing, 18 de octubre de 2011).

» Suscripcion de Acuerdo Comercial para la construccion de la
Hidroeléctrica Delsitanisagua. Esta obra sera construida con la

empresa Hidrochina. (Zamora Chinchipe, Ecuador, octubre de 2011).

» Dos Proyectos Hidroeléctricos: Mazar Dudas y Quijos seran

construidos por la Empresa CNEEC.

» Firma del “Convenio de Cooperacion Econdmica y Técnica entre la
R.P. China y la Republica del Ecuador”, de 21 de diciembre de 2011.
El Ecuador recibié recursos no reembolsables para proyectos de su

interés.

» Entrega de la donacion de 50 computadoras y 40 laptops a
SENESCYT por parte del Ministerio de Ciencia y Tecnologia de la
R.P. China.

» Firma del contrato entre la Corporacion Eléctrica del Ecuador (CELEC
EP) y la Empresa Publica China Harbin Electric International Co. Ltd.
para la construccion del Proyecto Hidroeléctrico “Minas San
Francisco” que aportara al sistema nacional interconectado 275 MW
de potencia. (30 de diciembre de 2011).

» CELEC adjudic6 a Harbin Electric International el contrato para

desarrollar la central de 96MW Esmeraldas II.

» El Ministerio de Coordinacion de Seguridad y CEIEC firmaron el
contrato de la segunda fase de la implementacion del proyecto de
Servicio Integrado de Seguridad ECU-911, segun el cual el MICS

contara con 8 centros 911

En el afo 2012, 2013 y 2014 el crecimiento de las importaciones

provenientes de china ha crecido considerablemente.
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1.4 Procedimiento de una Importacion

Es la accion de ingresar productos o bienes extranjeros al pais
cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del
Régimen de Importacion al que se haya sido declarado. Entre los regimenes
de importacion tenemos los siguientes (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2014):

» Importacion para el Consumo
Admision Temporal para Reexportacién en el mismo estado
Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo
Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria
Transformacion bajo control Aduanero

Depésito Aduanero

V V. V V V VY

Reimportacion en el mismo estado

1.4.1 ;Quiénes pueden importar?

Todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o extranjeras
radicadas en el pais y que hayan sido registrados como importador en el
sistema ECUAPASS y a su vez que haya sido aprobado por el Servicio
Nacional de Aduanas del Ecuador (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2014).

1.4.2 Procedimiento para el Registro del Importador

Primeramente una vez obtenido el Registro Unico de Contribuyente
(RUC) en el Servicio de Rentas Internas (SRI) el paso a seguir es el
siguiente: adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y
autenticacion que otorgan las siguientes entidades tales como (Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, 2014):

» Banco Central del Ecuador

» Security Data
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Una vez obtenido la firma electronica deben de registrarse en el
ECUAPASS donde podra realizar lo siguiente (Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador, 2014):

» Actualizar base de datos.

» Crear usuario y contrasena.

» Aceptar las politicas de uso.

» Reqgistrar firma electronica.

1.4.3 Restricciones de un Producto a Importar

Primero que todo antes de importar un determinado producto es muy
importante conocer si este producto tiene restricciones para ser importado.
Obtenido los requisitos y restricciones del producto importado podra realizar
el tramite de la desaduanizacion de la mercaderia (Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador, 2014).

1.4.4 Desaduanizacion de una Mercaderia Importada

Para desaduanar la mercaderia de los bienes importados es muy
importante el direccionamiento de un Agente Aduanero, el cual este avalado
o acreditado por el SENAE. (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
2014).

La declaracién aduanera de Importacién (DAI) sera presentada por
parte de la SENAE de manera electronica, y fisica en los casos en que
determine la Direccion General del SENAE (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2014).

En ocasiones que la declaracién aduanera se le asigne aforo fisico o
documental, se debera completar el mismo dia de la transmision digital de
los documentos de acompafiiamiento y de soporte, lo cuales no se puedan
presentar de manera digital, si no se entrega los documentos antes
mencionado en el plazo de 30 dias a partir de la llegada de la mercaderia la
SENAE lo declararia en abandono tacito lo cual contemplado esta en el art.
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142 del COPCI una multa reglamentaria segun lo establecido en el literal d)
del art. 193 del COPCI (Codigo de Organico de la Produccion, Comercio e

Inversiones, 2010).

Los documentos digitales que acompafian a la DAI a través del
ECUAPASS son los documentos de acompafiamiento y documentos de
soporte. Los documento de acompafiamiento son los de control previo, los
cuales deben ser tramitados y aprobados antes del embarque pueden
presentarse ya sea fisicamente o electrénicamente conjuntamente con la

DAI (Codigo de Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

Mientras que los documentos de soporte son de uso exclusivo del
agente ya que ellos deben de tener un soporte en su archivos de las
importaciones tal como lo indica en el art. 73 COPCI entre estos tenemos la
Commercial Invoice, Certificate of Origin, Packing List, Bill of Landing, una
vez ejecutado esto el sistema del ECUAPASS nos asigna un numero de
validacion y el canal de aforo (SANCHEZ, 2013).

1.5 Canales de Aforo

En el Ecuador se encuentran cinco tipos de aforos, entre estos tienen los
siguientes:
» Canal de Aforo Automatico.
Canal de Aforo electrénico.
Canal de Aforo documental.
Canal de Aforo Fisico Intrusivo.

YV V VYV V

Canal de Aforo fisico No Intrusivo.

1.5.1 Canal de Aforo Automaético

Segun el Cdédigo Orgéanico de la Produccién, Comercio e Inversiones
(COPCI) art. 80 detalla este canal de aforo como una modalidad de entrega

que se realiza con la validacion electronica DAI a través del sistema
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informatico con perfiles de riesgo que son establecidos por la entidad publica
SENAE (Codigo de Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
2010).

Pero esta modalidad quedara descartada siempre y cuando requieran
documentos de control previo ya siempre y cuando no fueran transmitidas
electronicamente, asi como aquellas exportaciones o importaciones de
mercaderia cuya inspeccion sea solicitada por otra entidad publica del
Estado, segun lo establecido en esta normativa presente (Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador, 2014).

1.5.2 Canal de Aforo Electrénico

Segun el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) art. 81 la cual consiste en la confirmacion de la Declaracién
Aduanera conjuntamente con los documentos de soporte y de
acompafiamiento y constatar de tal manera en el sistema informacion del
SENAE, con el objetivo principal de elaborar una correcta liquidacion
de Tributos al Comercio Exterior para de esta forma dar con el cumplimiento
de las normativas aduaneras que exige segun el régimen aduanero
y Mercancias declaradas (Codigo de Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2010). Este canal de aforo quedara excluido si requieren
documentos de control previo siempre y cuando no sean transmitidas

electronicamente (Registro Oficial N° 452, 2011).

1.5.3 Canal de Aforo Documental

Segun el Cbdigo Orgéanico de la Produccién, Comercio e Inversiones
(COPCI) art. 82 Consiste en la verificacién de la Declaraciéon Aduanera y de
sus documentos de soporte y acompafamiento, ligados con la informacion la
cual debe constar en el sistema informéatico del Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador, con el propdsito de elaborar o emitir una correcta liquidacion de

los tributos por cancelar por parte del importador y de esta manera evitar
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errores que a la postre nos afectaria con relacion en tiempo en el proceso de
nacionalizacion (Registro Oficial N° 452, 2011).
1.5.4 Canal de Aforo Fisico

Segun el Cédigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) art. 83, como su canal mismo lo indica es un reconocimiento fisico
para poder constatar su origen, cantidades, voliumenes, peso, dimensiones,
uso de la correcta partida arancelaria, en relacion con la informacién
arrojada en la declaracion aduanera y sus documentos tanto de
acompafamiento y de soporte, esto mas suele suceder con las compariias

gue van a importar por primera vez (Registro Oficial N° 452, 2011).

1.5.5 Carécter Publico y Presencia del Declarante

Segun el Codigo Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones
(COPCI) art. 83, este tipo de aforo es considerado de caracter publico, la
fecha es designada por la Autoridad Aduanera y quienes pueden estar
presente en el acto de inspeccion son el aforador fisico, el declarante este
puede ser un delegado, agente de aduana o auxiliares de la compafiia, en
caso de que no asista el declarante el aforo fisico se realizara a los 5 dias
habiles desde la primera fecha que fue designada por la Autoridad
Aduanera, para lo cual se debe de registrar en el sistema la fecha y la hora,
pero también el declarante puede solicitar que se elabore ese acto antes de
los 5 dias hébiles, en el caso de no asistir en el segundo llamado se declara
la mercancia como abandono definitivo y se procede a la inspeccion fisica
de las mercancias segun lo establecido en el art. 143 del Cédigo Organico
de la Produccion, Comercio e Inversiones. (Codigo de Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones, 2010)
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1.6 Regimenes Aduaneros

Cuando se refiere a Regimenes Aduaneros es el proceso al que se
encuentran sujetos las mercancias, de conformidad a los reglamentos y
leyes aduaneras que se encuentran en vigencia. Por ende estas se clasifican

de la siguiente manera:

Figura No. 1 Mapa conceptual de Regimenes Aduaneros

Régimen de Transformacion

Régimen de Importacion

Régimen de No transformacidn

Régimen de Exportacion

Otros Regimenes Aduaneros

Régimen de Excepcidn

Culminacion del Régimen

REGIMENES DE IMPORTACION

Fuente: SENAE, 2015

Los regimenes antes mencionados en el cuadro sinéptico vamos a
analizar el régimen de Importacién, ya que la compaiiia la cual se va a crear
en la presente tesis, tiene como actividad principal la importacion de partes y
piezas para el ensamble de parlantes amplificados de sonidos, para eso es
muy importante saber que regimenes estan involucrados en la importacion,
como en el cuadro anterior nos indica el régimen de importaciéon se divide en

dos clases (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, 2014):

16



Figura No. 2 Mapa conceptual de Regimenes de Importacion

IMPORTACION PARA EL CONSUMO REGIME 10

ADMISION TEMPORAL PARA REEXPORTACION
EN EL MISMO ESTADO REGIMEN 20

NO TRANSFORMACION REIMPORTACION CON EL MISMO ESTADO

REPOSICION CON FRANQUICIA ARANCELARIA
REGIMEN 11

DEPOSITO ADUANEROS REGIMEN 70

ADMISION TEMPORAL REGIMEN 21

NO TRANSFORMACION
TRANSFORMACION BAJO CONTROL

ADUANERO REGIMEN 71

Fuente: SENAE, 2015

Como se observa en el mapa conceptual como se encuentran

clasificados se detallar4 uno a uno para una mejor comprension del tema.

1.6.1 Importacion para el Consumo

Este régimen permite el ingreso definitivo de mercancias al pais,
dichos procesos son dados por el Director General del Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador. Todas las mercaderias que son ingresadas o

17



importadas bajo este régimen podran circular sin ninguna restriccion en el
mercado ecuatoriano, siempre y cuando se haya cumplido con todos los
pagos de los tributos que hayan sido impuesto por la Aduana (Codigo de

Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

1.6.2 Admision Temporal para Reexportacion en el mismo

Este régimen permite que el importador pueda ingresar la mercancia
dentro del Ecuador, con la suspension total de derecho e impuestos es decir
a este tipo de régimen toda mercancia deberd ser susceptibles de
identificacion a individualizadas a un sometimiento de aforo fisico. El plazo
del presente régimen es de un afio pero en estas no incluyen las mercancias
que son para el uso en obras y prestacién de servicios publicos estas su
plazo es la duracion del contrato (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador,
2014).

1.6.3 Reimportacion con el mismo Estado

En este presente régimen permite exista la exoneraciéon de pago en
importacion a consumo las mercancias que hayan sido exportadas de
manera definitiva pero para que se cumpla esto, las condiciones que deben
de cumplirse son:

»La mercancia debe ser la misma que se exporto.

»No haber sufrido ningln cambio o transformacion en el extranjero.

»Debe de contar con el certificado de origen.

»Debera estar consignada a nombre de quien hizo la exportacion en su

momento.

»El Plazo de este régimen es de un afio a partir de la fecha de

embarque de la exportacion.
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1.6.3 Reposicion con Franquicia Arancelaria

El régimen aduanero de reposicidon con franquicia arancelaria permite
importar sin pagar impuestos y recargos a tasas aplicables también las
mercancias idénticas o similares por su clase, calidad y fundamentalmente
Su caracteristicas técnicas a las que son nacionalizadas y que hayan sido de

uso para tener las mercancias exportadas con caracter definitivo.

Las principales condiciones que se debe de considerar en este régimen son
las siguientes:
> El solicitante se encuentre con domicilio en el pais Ecuatoriano.
» Los productos no hayan sufrido ningin cambio ya sea en las
caracteristicas u otros.
> Detectar que los productos que ingresan al pais importador se
han idénticos o iguales como aquellos que se importan bajo
consumo.
» La exportacibn de los items que incluyan mercancias a
consumo, debe de tener en cuenta el certificado de reposicion,
en los términos y las condiciones que fueran necesarias (Codigo

de Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

El tiempo que se emplea en los beneficios de este régimen es de 12
meses a partir de la liberacion de la mercancias importadas para el
consumo, en este régimen la declaracion de los bienes que ingresan al pais
importador debe de ser presentada en un plazo de seis meses después al
embarque de los productos que son exportados (Codigo de Organico de la

Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

1.6.4 Depésito Aduaneros Régimen 70

Si ha hablado de los regimenes especiales anteriores y se dice que
son muy interesantes en su proceder de cada uno, este régimen 70 es adn

mas especial ya que en esta trata de que las mercancias importadas sean
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almacenadas por un tiempo determinado pero sin el pago de impuestos y

recargos aplicables estas podran ser tanto publicas como privadas.

En los depodsitos aduaneros publicos podran almacenar mercancias

de terceras personas mientras que en la de privado Unicamente podra ser

uso del duefio o titular, a continuacién les mencionare los requisitos que se

debe de cumplir para cada uno de esto depdsitos comerciales aduaneros,

cabe recalcar que para ambas el plazo es de un afio (Codigo de Organico de

la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

A. Requerimientos Legales

>
>

A\

>

Copia de constitucion de la empresa.

Copia del nombramiento del representante legal de la Persona
Juridica.

Si es una persona extranjera, debe de demostrar que reside en el
Ecuador.

Copia del RUC el cual es otorgado por el SRI.

Estados Financieros de los ultimos dos afios.

Una copia notariada de los dos ultimos afios de las declaraciones
tributarias.

Tener la constancia o la acreditacion de importaciones del afio
inmediatamente anterior a la solicitud con un valor minimo de US$
500.000,00.

Cumplir con todo lo concerniente al reglamento LOA.

B. Requerimientos Fisicos y Técnicos Minimos

>
>

Un espacio fisico minimo en las oficinas de: 40 m2.

En el area de Bodega para el almacenaje de la mercaderia se
requiere un espacio minimo de: 150 m2.

Un cerramiento el cual tenga una medidas minimas de 4 metros
de altura.

Construccion con mamposteria para edificio de oficina y bodega.

Servicios sanitarios basicos.
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Y

YV V V V V V¥V

Sistema eléctrico normalizado.

Equipos indispensables de oficina (computadoras, impresora,
maquinas de fax, maguinas sumadoras, etc.).

Equipos para movilizacion de las mercancias en la bodega.
lluminacion y ventilacion eficientes.

Acceso facil para bomberos y policia.

Garita de seguridad.

Alarma contra robo e incendio.

Cumplir con los sistemas de seguridad e higiene industrial,
exigidos por el cuerpo de bomberos normas de seguridad
industrial del IESS.

Programa contable completo que incluya el control de bodegas e
inventarios con interconexién a la CAE.

Acceso a Internet y correo electrénico.

Seguridades para funcionamiento del sistema informético, mismo
que deberda ser compatible con el requerido por la CAE para
interconexion.

Deber4 tener las maquinas para realizar las operaciones
Logisticas tales como maquinarias, montacargas.

Contar con una clasificacion de mercaderia para su mejor control

de Inventario.

1.6.5 Admision Temporal

En este régimen de admision temporal es un régimen en el cual se puede

introducir mercancias al ecuador, para ser sometidas a un proceso de

cambios o perfeccionamiento siempre y cuando cumplan con lo siguiente:

>
>

Transformacion.
Elaboraciobn de nuevas mercancias, aun inclusive en caso de
montaje, ensamblaje y adaptacion a otras mercancias.

Reparacion, restauracion o acondicionamiento.
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» Cumplimiento de programas de maquila autorizados por la
autoridad competente (Codigo de Organico de la Produccion,

Comercio e Inversiones, 2010).

El plazo que se da en este régimen es de un afio con opcion a
prorroga una sola vez por el periodo igual autorizado (Codigo de Organico

de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010).

1.7 Términos de Comercio Internacional (Incomterms)

Este términos son de uso exclusivo para las negociaciones que se da
entre el comprador y el vendedor en temas de comercio internacional se

explicara uno por uno de estos términos.

1.7.1 Exwork - En Fabrica (EXW)

Un proveedor no estd obligado con sus clientes a celebrar un
compromiso o pacto de adquisicibn de un medio de movilizacion o de
aseguramiento del producto, pero como una actividad adicional no
obligatoria de un proveedor puede recomendar, sugerir e informar de varias
opciones de vias a utilizar para cubrir dichas necesidades (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor estd obligado a cumplir con lo pactado con su cliente
con respecto a lugar de entrega del producto y no de la movilizacién y
manipulacion del mismo. Ademas gestionar el despacho y recepcion del
producto en el tiempo pactado coordinando el lugar, dia y si es posible la

hora (Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor esta obligado en adquirir la responsabilidad econémica
en caso de siniestro hasta que esté en el lugar de entrega pactado con el
cliente. Cabe indicar que si el cliente por alguna razon no cumple con lo

pactado con respecto al despacho y recepcion del producto, el proveedor
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esta libre de dicha responsabilidad (Instituto de Promocion de Exportaciones
e Inversiones, 2014).

Un vendedor estd obligado en asumir la responsabilidad econémica
que genere el estado fisico del producto hasta la recepcion por parte del
cliente e incluso si el cliente requiera de un proceso adicional para
resguardar el fisico del producto (Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

Un vendedor no esta obligado con su cliente en celebrar compromiso
de movilizacion, ni de aseguramiento de los productos con entidades
dedicadas a dicha actividad (Instituto de Promocion de Exportaciones e
Inversiones, 2014).

El cliente tiene la responsabilidad de asumir todo movimiento
econdémico (tramites, servicio de bodegaje, servicios de estibacion, etc.) que
genere su producto una vez recibido, asi mismo de cancelar la totalidad de
gastos asumidos por el proveedor posterior a su despacho y recepcion del

mismo (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).
1.7.2 Free Carrier - Franco Transportista (FCA)

Un proveedor puede gestionar todo lo relacionado con respecto a la
movilizacion necesaria en las caracteristicas que solicite el cliente o de ser
obligado por politicas del pais. Si es lo contrario el cliente esta sujeto asumir
la responsabilidad de coordinar todo lo relacionado con la movilizacion del
producto desde el punto de entrega ya acordado (Instituto de Promocion de
Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor no esta obligado asumir responsabilidad de adquirir un
servicio de seguro con el producto a ser gestionado (venta), mas es de
criterio y voluntad del cliente hacer conocer al cliente las opciones de varios
servicio de seguro que existe (Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2014).
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El proveedor al momento del despacho del producto esta obligado a
cumplir con lo pactado con el cliente con respecto a lugar de entrega del
producto y en el tiempo acordado (Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

El proveedor es responsable de todo siniestro que sufra el producto
hasta el momento que sea recibido por el cliente (Instituto de Promocién de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor esta obligado en asumir la responsabilidad econémica
gue genere el estado fisico del producto hasta la recepcion por parte del
cliente e incluso si el cliente requiera de un proceso adicional para
resguardar el fisico del producto (Instituto de Promocién de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

El cliente es responsable de todo siniestro que sufra el producto una
vez recibido el mismo. Cabe recalcar que si existiera la novedad de que el
cliente no haya informado si solicitaria el servicio de movilizacién o el
servicio de un personal para la manipulacién del producto (Instituto de

Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El cliente tiene la responsabilidad de proporcionar informacion al
proveedor sobre una tercera persona designada a retirar o recibir el producto
en el lugar acordado (Instituto de Promocién de Exportaciones e Inversiones,
2014).

1.7.3 Carriage Paid To - Transporte Pagado Hasta (CPT)

El proveedor es responsable de realizar las gestiones legales e
exportacion del producto y asumir las responsabilidades econémicas que

genere (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El proveedor esta obligado a realizar todo tipo de gestiébn sobre la

movilizacion del producto desde el lugar de entrega hasta el destino del
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producto ya pactado. Cabe indicar si el producto ha sido entregado a una
tercera persona sera el cliente el responsable de asumir gastos por cualquier
siniestro a ocurrir, pero el proveedor asumira el gasto de la movilizacion del
producto hacia su destino, para esto se llega a un acuerdo entre el
proveedor con el cliente sobre el recorrido del transporte y si no el tipo de
recorrido ser4 ordenado por el proveedor (Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

El proveedor esta obligado a facilitar a su cliente de las gestiones a
realizarse para la movilizacion del producto y asi el cliente podra hacer
llamados de atencién si fuera el caso (Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor no esta obligado con su cliente en celebrar compromiso
de aseguramiento del productos con entidades dedicadas a dicha actividad,
mas es de ética del proveedor proporcionarle informacion a su cliente sobre
las novedades que se pueda presentar para que el cliente tome las
precauciones necesarias como es solicitar los servicio de una Cia

Aseguradora (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor esta obligado en asumir la responsabilidad econdémica
gue genere el estado fisico del producto e incluso si el cliente requiera de un
proceso adicional para resguardar el fisico del producto (Instituto de

Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El cliente tiene la responsabilidad de asumir todo movimiento
econdémico como tramites, servicio de bodegaje, servicios de estibacion, etc.
gue genere su producto una vez recibido el responsable de la movilizacion
del mismo, siempre y cuando se detalle en el contrato celebrado (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).
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El cliente tiene la responsabilidad de informar al proveedor para
gestionar todo movimiento legal y de movilizacién que se requiera (Instituto

de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

1.7.4 Carriage, Insurance Paid - Transporte y Seguro Pagado Hasta
(CPT)

Un proveedor esta obligado en gestionar todo lo necesario para que
se ejecute entrega del producto dentro o fuera del Pais y asumir lo
relacionado a lo econdmico (Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

Un proveedor estd obligado en gestionar todo lo necesario con
respecto a la movilizacion desde el lugar de despacho hasta el punto de
entrega pactado. Cabe mencionar que se considera que el producto ha sido
entregado una vez dado la responsabilidad del custodio al Encargado de la
movilizacion y por tal en el transcurso de la movilizacion es responsabilidad
del cliente, mas aun si el proveedor asume la responsabilidad econémica de
la movilizacion hasta el destino final del producto. Cabe mencionar de que si
se llega a presentar la novedad que no se haya definido el recorrido de la
movilizacion, deberd ser el proveedor quién escoja el recorrido mas
conveniente y de menos riesgo a sufrir (Instituto de Promocién de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor esta obligado a gestionar el aseguramiento del
producto, cuyo especificaciones debera constar que el valor se asegure por
lo menos en el precio del contrato mas un porcentaje adicional desde el
lugar del despacho al lugar de entrega y esa gestion se debera realizar con
una Cia. Aseguradora de alto prestigio con la finalidad de guardar la
confianza del cliente en no presentarse inconveniente alguno (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).
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El proveedor esté obligado a facilitar a su cliente de las gestiones a
realizarse para la movilizaciébn del producto y asi el cliente podra hacer
llamados de atencién si fuera el caso (Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

Un proveedor esta obligado en asumir la responsabilidad econémica
que genere el estado fisico del producto e incluso si el cliente requiera de un
proceso adicional para resguardar el fisico del producto (Instituto de
Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El cliente estd obligado en responsabilizarse de todo movimiento
econdémico imprevisto con respecto a valor a cancelar por el aseguramiento
del producto que esta asumida por el proveedor (Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones, 2014).

El cliente estd obligado a responsabilizarse en lo econdmico con
respecto a la movilizacion del producto desde el punto de despacho al punto
de entrega, siempre que este especificado en una clausula del contrato

celebrado (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).
1.7.5 Delivery at Terminal - Entregada en Terminal (DAT)

El Proveedor esta obligado a responsabilizarse en la gestion de
exportacion del producto y asi mismo en el movimiento econdémico que
genere esta actividad (Instituto de Promocion de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

El proveedor se debe de realizar las gestiones necesarias para
realizar la contratacion del transporte que movera la mercancia o los
productos a importar en el terminal que haya sido designado, en caso de que
no se haya llegado a un acuerdo del lugar de destino, quien tome la decision
al puerto o lugar de destino sera el proveedor (Instituto de Promocion de

Exportaciones e Inversiones, 2014).
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El proveedor no estd sujeto ante el importador de oficializar la
aplicacion del seguro de la importacién, pero si el proveedor desea realizarlo
debera el importador de ofrecer la informacién necesaria para poder aplicar
el seguro de la misma (Instituto de Promocién de Exportaciones e

Inversiones, 2014).

El proveedor debera de asumir los costos de embalaje, adicional tiene
la responsabilidad de los dafios o riesgos que se presente durante el envio
al lugar del destino (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones,
2014).

1.7.6 Delivery at Place - Entregada en lugar (DAP)

En este término DAP, el proveedor debe de hacer todas las gestiones
necesarias para el envio de la mercaderia, como en el término anterior el
proveedor no esta sujeto u obligado a realizar la aplicacion del seguro de la
mercaderia, pero podria hacerlo, de igual forma el importador debera
ayudarle al proveedor con cierta informacion para realizar la aplicacion del
seguro pertinente (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones,
2014).

En este caso el proveedor o vendedor asimilara los costos de
embalaje, esto se refiere a que si la mercaderia necesita algin embalaje
especial como es el caso de aparatos que contiene baterias de litio, estas
deben de tener un etiquetado especial, de igual manera asume todas las
responsabilidades de incidencias que ocurra hasta cuando deje la
mercaderia en el lugar destinado (Instituto de Promocién de Exportaciones e

Inversiones, 2014).
1.7.7 Delivery Duty Paid - Entregado con Derechos Pagados (DDP)

El exportador realiza y prepara todo para la exportacion de los bienes
a importar, se encarga de realizar todos los procesos aduaneros para el

envio de los productos en los que estan involucrados con el manipuleo de la
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mercaderia, derechos de aduana, impuestos entre otros (Instituto de

Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El proveedor se encarga de conseguir el transporte solamente hasta
el lugar que fue estipulado, de igual manera el proveedor no se encuentra en
la obligacion ni la responsabilidad de contratar el seguro (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).

El proveedor asumira los costos de empaquetado, si el comprador
desea un embalaje en especial quien asumira los costos sera el vendedor.
En este término termina para el proveedor cuando la mercaderia ha llegado
a su lugar de destino, cuando ya ha sido entregada en el lugar acordado por
ambas partes (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).

1.7.8 Free Alongside Ship - Franco al Costado del Buque (FAS)

El vendedor no tiene ninguna obligacion con el comprador de
formalizar el contrato de transporte, sin embrago, si asi lo solicita el
comprador, el vendedor debera contratar el transporte pero a riesgos y
expensas del comprador. Se considerara la mercancia entregada cuando el
vendedor coloca la misma al costado del buque designado (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014).

En este Término de Comercio Internacional el proveedor realiza los
tramites de importacion en el lugar de origen entre las principales
caracteristicas tanto del comprador y vendedor de este término de Comercio

Internacional tenemos las siguientes entre estas obligaciones se presentan:

» Enviar la mercaderia y emitir los documentos necesarios.

» Realizar el correcto embalaje y empaquetado de la mercaderia tal
como lo requiera el importador.

» Tiene la obligacion de contratar un flete Local desde la fabrica al

puerto acordado.
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» Realiza los tramites de exportacion en la aduana para enviar la
mercaderia.

» Asume los gastos de exportacion en los cuales son involucrados
las maniobras, almacenaje de la mercaderia y contratacion de

agentes aduaneros.

Mientras que por el lado de las obligaciones del importador se presentan las
siguientes:

» Realizar los pagos de los productos importados en las fechas
acordadas.

» Realizar la aplicacion del seguro y gestionas el flete desde el lugar
de Origen de los productos.

» Tendrad la responsabilidad de cubrir los gastos tales como:
maniobras, almacenaje, agentes entre otros.

» Gestionar en la Aduana por medio de su agente aduanero la
liberacion de la mercaderia importada y requisito fundamental el
presentar los documentos comerciales originales tales como Bill of
Landing, Listado de productos, Factura Comercial y Certificado de

Origen.

El vendedor no tiene ninguna obligacion con el comprador de formalizar
el contrato de transporte, sin embrago, si asi lo solicita el comprador, el
vendedor debera contratar el transporte pero a riesgos y expensas del
comprador. Se considerard la mercancia entregada cuando el vendedor
coloca la misma al costado del buque designado (Instituto de Promocién de
Exportaciones e Inversiones, 2014).

1.7.9 Free on Board - Franco a Bordo (FOB)

El presente término, el cual es considerado por los importadores y
exportadores y por las entidades de comercio exterior como el mas usado en
las actividades de Comercio Internacional, ya que en este son muy practicas

dichas clausulas unas de ellas es que las obligaciones del proveedor
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concluye con la mercaderia importada zarpa en el buque en el puerto

acordado. A continuacion para mejor idea le detallare las siguientes

obligaciones por parte del Proveedor y Comprador (Instituto de Promocion

de Exportaciones e Inversiones, 2014):

A. Obligaciones del proveedor.

>

Entregar la mercaderia y documentos necesario

Realizar el correcto empaquetado y embalaje de los productos a
importar.

Cubre los gastos de transporte desde la fabrica de los productos
hasta el puerto acordado.

Realiza las gestiones de Aduana mediante un agente de aduana
para su exportaciéon de dicha mercaderia el cual se necesitan los
documentos, cumplir con los requisitos estipulados por los érganos
reguladores.

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

B. Obligaciones de importador.

Cancelacion de la mercaderia que esta siendo importada.

Adquirir los servicios de flete y de seguro que comprende desde el
lugar de origen hasta el lugar de Importacion de la mercaderia.

La contratacion de un agente aduanero para proceder con la
liberacion de la mercaderia

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Adquirir un transporte interno desde el puerto de llegada al lugar
de la compafiia, el cual debera de tener un servicio de custodia
para que siga cubriendo el seguro y la contratacion de los

servicios de estiba para la bajara la mercaderia.
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1.7.10 Cost and Freight - Costo y Flete (CFR)

El proveedor esta en la obligacion de realizar todo lo concerniente a la

exportacion desde el lugar de origen, de tal manera que el vendedor asumira

todos los gastos que generen la presente, les detallare las siguiente

caracteristicas tanto para el exportador y el importador (Instituto de

Promocién de Exportaciones e Inversiones, 2014):

A. Obligaciones del Proveedor.

>

La entrega de los documentos comerciales y el envio de la
mercaderia

Empaque Y Embalaje tal como lo requiera el importador

Asume los gastos de manipulacion de carga, agente de aduana
para el envio de los productos.

Gastos desde la fabrica hasta el puerto para la exportacion de la

mercaderia.

B. Obligaciones del Comprador.

>
>

Realizar los correspondientes pago de la importacién

Asume todos los gastos para la liberacion de la mercaderia en la
aduana.

Debe contratar los fletes que comprende des el puerto de origen
de la mercaderia hasta el pais de destino y de ahi también
contratar transporte desde la aduana hasta el lugar deseado por la

compafiia o0 empresa.

1.7.11 Cost, Insurance and Freight - Costo, Seguro y Flete (CIF)

Este término nos presenta es que el comprador debe de asegurar la

mercaderia con el proposito de que si llegase a pasar algun inconveniente o

sufrir ciertos riesgo y de esta forma poder recuperar cierta parte de la

mercaderia, este seguro es aplicable hasta cuando llegan al lugar de
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importacion. El término CIF obliga tanto al proveedor y el importador lo

siguiente (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014):

A. Obligaciones del Vendedor.

>
>
>

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

Empaque y Embalaje

Es el responsable de contratar el flete desde la fabrica hasta el
muelle.

Realizar todos los tramites para la exportacion de la mercaderia
gue va hacer exportada.

Gastos de exportacién los cuales incluye maniobras, almacenaje,
agentes de aduana

Flete y seguro que comprenden desde el lugar de Origen hasta el

lugar de Importacion.

B. Obligaciones del Comprador.

>
>

Pago de la mercaderia que esta siendo importada

La contratacibn de un agente aduanero para liberacion de la
mercaderia.

La contratacion del flete y la aplicacion del seguro que comprende

desde el lugar de origen hasta el lugar de importacion.

Se detallara en la figura No. 1 los Términos de Comercio Internacional

donde se puede observar las responsabilidades tanto del comprador y

vendedor (Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones, 2014).
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Maritimo

DAT
Polivalente

DAP
Polivalente

DDP
Polivalente

Figura No. 3 Responsabilidades de cada término de Comercio Internacional 2010.

© 2010 Camara de Comercio internacional CCl

Vendedor . Comprador - “Yendedor / Comprador

Fuente: Camara de Comercio Internacional, Obligaciones, Costos y Riesgos, Publicacion N° 715S de ICC.
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CAPITULO Il

Analisis de la Industria 'y Estudio de Mercado

Este analisis permitird ver factores que influiran tanto internamente
como externamente la situacibn de una compafia dentro de una
determinada Industria y también el analisis macro y micro ambiente de la
industria. Para ello se ilustrara un cuadro donde se encuentren la cantidades
en miles de doélar con respecto a los afios 2010, 2011, 2012 y 2013 con
respecto a las exportaciones de China hacia Ecuador en las partidas

arancelarias que tiene que ver con parlantes amplificados.

Tabla No. 1 Importaciones desde China con respecto a las partidas de
parlantes amplificadores de Sonido

CAJAS ACUSTICAS CON

851822 VARIOS ALTAVOCES. 3,841,411 4,379,540 4,953,901 5,220,051 6,489,563
LOS DEMAS ALTAVOCES,

851829 INCLUSO MONTADOS EN 3,744,255 4,084,731 4,545,871 4,871,265 5,102,867
SUS CAJAS.
PARTES DE MICROFONOS,

851890  ALTAVOCES, AURICULARES, 3,025,275 3,238,707 3,716,108 3,979,483 3,928,063

AMPLIFICADORES Y SIMILAR
AMPLIFICADORES

851840 ELECTRICOS DE 2,938,228 3,100,391 3,476,593 3,597,297 3,641,503
AUDIOFRECUENCIA.

CAJAS ACUSTICAS CON UN

851821 o A Tavor, 1,994,268 2,346,887 2,469,581 2,841,021 3,362,588
APARATOS ELECTRICOS DE

851850  AMPLIFICACION DEL 786,696 850,378 792,691 815,744 940,150
SONIDO.

Fuente: COMTRADE, 2015
Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner Anderson

Como se observa en la tabla No. 1 se puede destacar que el ecuador
ha venido incrementado sus niveles de importaciones, lo que se demuestra
gue estas partidas arancelarias han tenido una buena aceptacién, se

expresaria que la industria es aceptada por el mercado y es atractiva.
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Para el andlisis de los factores externos se utilizara el analisis PEST,
en el cual intervienen los factores tales como Politica, Economia, Social y
Tecnologia, y para el estudio de la industria se analizara las cinco fuerzas de
Michael Porter y se aplicara una matriz FODA para la ensambladora
EMPARSA.

2.1 Analisis PEST

El analisis del PEST es el cual permite analizar con cautela el macro-
entorno en las que intervienen las siguientes variables o también conocidas

como las fuerzas externas:

Politicos
Econdmicos

Sociales

YV V VYV V

Tecnoldgicos

Estas variables netamente evallan el entorno externo que afectan a la
industria o al mercado, adicional permiten identificar las amenazas y
oportunidades que hay dentro de una industria 0 mercado es por eso que en

la presente tesis se analizara el Pest.

Es recomendable antes de realizar el PEST tener muy claro que
aspectos o caracteristicas del mercado se van a analizar y saber el propésito
de seleccionar las correctas variables dentro de cada factor del macro

entorno.
2.1.1 Los Factores Politicos

En este factor Politico se evalla el impacto de la politica que recae en
la industria o0 mercado, es importante saber que pueden ser favorables como
también pueden ser desfavorables de tal manera que puede ocasionar el

cierre de un mercado.
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En la actualidad el Presidente Rafael Correa propone el cambio a la
matriz Productiva la cual tiene como objeto principal fortalecer la produccion
local, y disminuir paulatinamente las importaciones, para asi de esta manera
poder tener un equilibrio entre las importaciones y exportaciones y no sufrir
un déficit en la balanza comercial, ya que lo ideal seria tener un alto nivel de

exportaciones para tener un mayor ingreso de capital en el pais.

A. Reformacion de Tarifas Arancelarias Resolucién 051-2014

mediante Registro Oficial No. 416

Entre estos inconvenientes se presentan los siguientes Reforma
Arancelaria (aplicacion de la Resolucion 51) la cual entro el 14 de enero del
2015 en vigencia la cual hay la subida de arancel en 588 partidas
arancelarias habiendo desde un 0% a un 10% la misma que ya fue
implementado en el portal del ECUAPASS mediante la resolucion No. 051-
2014 del pleno del Comercio Exterior, y la misma que entro en vigencia el
mes pasado del presente aflo mediante Registro oficial No 416, el cual indica
la reformacion de tarifas arancelarias (Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, 2014).

Esto producira en la industria menor poder adquisitivo de compra, ya
que al aumentar las barreras y salvaguardas al momento de liquidacion de

mercaderia el valor CIF serd mas alto lo que recaera en el consumidor final.

B. Reglamento al titulo de la Facilitacion aduanera para el Comercio,
del libro V del COPCI R.O. 452 19 de mayo de 2011 Resoluciones
del Comité de Comercio Exterior.

Que el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversion, es
normativa aduanera; la cual es obligacion cumplir con los actos juridico
ecuatoriano, para que se ajusten a los nuevos preceptos consagrados en el
aludido Cédigo de la Produccién; y por consiguiente poder aplicar la
normativa aduanera vigente; y, En ejercicio de las facultades y atribuciones

que le confiere el articulo 147 nimero 5 de la Constitucion de la Republica
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del Ecuador (Codigo de Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
2010).

ARANCELES ADUANEROS

» AD-Valoren

Una de los aranceles mas comunes es el AD-VALOREM, la misma
que consiste o recae sobre el valor de la mercancia, es decir la liquidacion
de la aduana determinado por el valor de la importacién la cual incluye los
costos, fletes, y seguros es mejor dicho la cual es determinada por el valor
CIF. Este arancel no toma en cuenta los pesos, ni cantidades, ya que es
mucho mejor por la aduana recaudar por el monto del CIF que por peso o
cantidades asegurando de esta manera mejores ingresos para el pais
(Quiroz, 2013).

> LLV.A.

Es la tasa del 12%, impuesto al Valor agregado, es mas que una
carga fiscal la cual se impone al consumo ya se de bienes o servicios la cual

también recae en las importaciones (Quiroz, 2013).

> ICE

Es La base imponible que se obtiene del precio de venta al publico el
cual lo aplica los vendedores o fabricantes de los bienes gravados con ICE,
cabe recalcar que nunca sera inferior al precio ex-fabrica o ex-aduana, se
debe como minimo tener un 25% de margen de comercializacion. Si se
comercializan los productos con margenes superiores al minimo presuntivo
antes sefalado, se debera aplicar el margen mayor para determinar la base
imponible con el ICE (Quiroz, 2013).

» Antidumping

Esta taza que se cobra es solamente cuando se importa en costos
muchos bajos de los que hay en el mercado, es una forma de proteger a la

produccion local, y su forma de calculo esta dada por la diferencia entre el
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valor normal y el precio de exportacion. Este margen se calcularéa por unidad
de medida del producto que se importe al pais a precio de dumping (Quiroz,
2013).

En caso de que el producto investigado comprenda mercancias que
no sean fisicamente iguales entre si, el margen de dumping se estimara por
tipo de mercancia, de tal forma que el valor normal y el precio de exportacion
involucrados en cada célculo correspondan a bienes analogos. Cuando el
margen de dumping se calcule por tipo de mercancia, el margen para el
producto investigado se determinard como el promedio ponderado de todos

los margenes individuales que se hayan estimado (Quiroz, 2013).

Las normas ISO son un factor que deben de cumplir en la actualidad
los productos que se vallan a comercializar en el mercado en este caso la
partida arancelaria 851840 y sus soportes 851810 deben de contar con la

norma internacional IEC 60065 tal como lo estipula en la norma INEN 118.

El factor politico en esta industria y en las mayorias son totalmente
determinante ya que normalmente siempre dictan leyes o restricciones las
cuales se deben de cumplir, es por eso que siempre se debe de estar ligado
con estos factores politicos.

La cuota que se ha puesto a las partidas de productos tales como
parlantes son muy bajas y esto también da la pauta de reducir las

importaciones.

2.1.2 Los Factores Econdmicos

En la actualidad para analizar la situacion econémica del pais como
son la inflacion, tasa de desempleo, la produccion interna bruta (PIB), riesgo

pais entre otros.
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A. Inflacion

La inflacion no es mas que el aumento de precio en los productos y
servicios que estan denominados en la canasta basica la cual tiene una
demanda de consumidores los cuales se encuentran en la clase media y

baja del Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2015).

Este fendmeno que si bien cierto es el aumento de los productos que
son considerados en la canasta basica, afectan a los parlantes y accesorios
de computo, ya que el consumidor tendra menor poder adquisitivo de
compra, es ahi cuando todos los mercados se veran afectados por el
incremento de la inflacion, es ahi cuando disminuye la demanda y para
equiparar este tema se debe de bajar los costos a los productos para poder
equilibrar la demanda son muchos analisis que se debe de tomar en cuenta
(Banco Central del Ecuador, 2015).

En el afio 2014 el ecuador concluyé con una inflacion del 3.67%
anual, el cual representa en el pais un incremento del 2.70% que se registrd
en el afio 2013. Las provincias con un alto nivel de inflacion fueron las de
Esmeraldas y EI Oro con el 0.60% y el 0.41%, mientras que las de menor
incremento en la inflacién fueron las provincias de Loja y Manabi (Banco
Central del Ecuador, 2015).

La canasta béasica familiar se registr6 en $ 646.30 y el ingreso de
familiar registr6 $ 593.60, adicional de esto el Instituto de Estadisticas y
Censos ha informado que a partir del mes de febrero del 2015 aumentara la
base de registro de inflacibn esto quiere decir que se adicionara nuevos
productos lo que ocasionara un incremento en la base de la inflacion. A
continuacion en la Tabla No. 2, se presentan los porcentajes de inflacion del

afio 2013 y 2014 mes por mes.
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Tabla No. 2 indice inflacionario en los afios 2013y 2014
En porcentaje

Meses 2013 2014
Enero 4,10% 2,92%
Febrero 3,48% 2,85%
Marzo 3,01% 3,11%
Abril 3,03% 3,23%
Mayo 3,01% 3,41%
Junio 2,68% 3,67%
Julio 2,39% 4,11%
Agosto 2,27% 4,15%
Septiembre 1,71% 4,19%
Octubre 2,04% 3,98%
Noviembre 2,30% 3,76%
Diciembre 2,70% 3,67%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

Gréafico No. 1 indice inflacionario en los afios 2013y 2014
En porcentajes
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner.
Fuente: Banco Central del Ecuador.

B. Tasa de Desempleo

En el Ecuador este indice o problematica que encierra el desempleo
es letal para cada pais, ya que esta nos lleva a una disminucion del ingreso
la cual tiene efectos tales como el estilo de vida del individuo, es por eso que

el individuo reduce sus gastos significativamente y esto genera por ende
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menor poder adquisitivo lo cual disminuye las demandas en los mercados y

existe menor circulaciébn de dinero en el mercado (Banco Central del

Ecuador, 2015).
Tabla No. 3 Tasa de Desempleo de los afios 2009 al 2014

Periodo 2009 2010 2011 2012 2013 2014
ler Trimestre 14,01% 12,33% 9,95% 6,25% 5,54% 6,10%
2do Trimestre 12,58% 9,04% 9,60% 6,28% 6,06% 6,96%
3er Trimestre 12,98% 10,02% 5,73% 6,54% 5,49% 3,85%
4to Trimestre 11,68% 7,58% 5,92% 5,54% 572% 4,01%
Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Banco Central del Ecuador
Grafico No. 2 Tasa de Desempleo de los afios 2009 al 2014
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Banco Central del Ecuador
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C. Riesgo Pais

El Riesgo pais es aquel que mide la capacidad de un pais en pagar
sus deudas, para poder analizar este riesgo pais debo de analizarlo con el
bloque de paises que se encuentra en los alrededores como es la América
Latina, actualmente el bloque de Latinoamérica se encuentra en un

promedio de 300 puntos.

El riesgo pais de una u otra manera es un indicador que los
empresarios ven para ver qué tan factible es de invertir en determinado pais,
entonces esto nos da la pauta de gue menores inversionistas quieran
ingresar al mercado y de esta manera la industria se vera menos afectada

en el ingreso de nuevos competidores extranjeros.

Segun datos extraidos del Banco Central del Ecuador dice las
siguientes estadisticas. En enero de 2013, Ecuador pas6 de 704 puntos a
571 en igual periodo de 2014 (Banco Central del Ecuador, 2015).

Actualmente se encuentra en 569, en estos dos ultimos afos el
Riesgo ha fluctuado de 500 a 800 puntos, siendo un poco menos malos que
Venezuela y Argentina que se encuentran por encima de los puntos de que
tiene el Ecuador mientras mayor es el nimero menos atractivo es el pais

para la inversibn extranjera (Banco Central del Ecuador, 2015).

2.1.3 Los Factores Sociales

En la actualidad se presentan diversos factores los cuales marcan una
barrera o ventaja en el mercado de parlantes y sus soportes, el crecimiento
poblacional es algo mas que evidente en el Ecuador, esto ocasionara una
mayor demanda ya que habr4d mas consumidores como se observa en la
tabla No. 4 (Banco Central del Ecuador, 2015).
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Tabla No. 4 Crecimiento Poblacional de la Ciudad de Guayaquil.

ANO Poblacién
1950 ' 258,966
1962 510,804
1974 823,219
1982 1,199,344
1990 1,508,444
2001 1,985,379
2004 2,138,035
2006 2,248,463
2008 2,366,902
2010 2,582,585

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Banco Central del Ecuador

Gréfico No. 3 Crecimiento poblacional de la ciudad de Guayaquil por
afo.
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

Los medios de comunicacién son un factor importante para cualquier
mercado ya que unas de las herramientas mas utilizadas en la publicidad de

cada mercado son las publicidades por internet.

Actualmente en el Ecuador se registra las siguientes estadisticas con
el 32% de los hombres en el afio 2011 han hecho uso del internet, mientras
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las mujeres tuvieron un 30.8% lo cual tuvieron un incremento entre el afio
2008 y 2011 de 6%.
Tabla No. 5 Uso del Internet en el Ecuador en los afios 2008 hasta 2011.

2008 26,6% 24,9%
2009 25,4% 23,9%
2010 29,9% 28,2%
2011 32% 30,8%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

Grafico No. 4 Uso del Internet en el Ecuador en los afios 2008 hasta
2011.
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

La provincia del Guayas se registra un 34.8% convirtiéndola en una
de las provincias con mayor uso del internet segun el INEC 2010.

2.1.4 Los Factores Tecnolbgicos

La tecnologia sera una fuerza impulsora de toda industria, ya que en
futuro a largo plazo la mayor parte de la industria tratara de optimizar ciertos
parametros como produccion, procesos entre otros, lo que se vera afectado

el capital humanao.
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La implementacién en un futuro de maquinarias para la produccion
interna y ya no la importacion de materias primas seria lo ideal, para una
produccion masiva, esta tecnologia también tendr4a un impacto en el
desempleo ya que no se necesitara el mismo nivel de mano de obra para

una determinada accion.

2.2 Andlisis delas 5 Fuerzas de Michael Porter

Es muy notorio en la actualidad que la mayoria de los paises no
producen solamente lo que consumen, de igual forma no consumen lo que
producen, es por eso que hay muchos paises exportadores que producen
producto o servicios muy competitivos y los ofrecen a paises consumidores,
mientras que por el otro lado hay paises que importan productos o servicios

gue en otros paises los elaboran a un mejor precio.

Las importaciones y exportaciones son el pilar fundamental del
comercio exterior de un determinado pais, estos resultados pueden dar al
pais un déficit o un superavit, es por eso que ambas situaciones deben de

ser analizadas con cautela.

Cuando ocurre un déficit en determinado pais es debido a que las
importaciones son mayores a las exportaciones ya que hay mas salida de
capital en el pais, mientras que por el otro lado cuando las exportaciones
son mayores a las importaciones un pais se encuentra en una mejor

situacién econémica por el ingreso de capital.

El modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter permite analizar una
industria a través de la identificacion y analisis de cinco fuerzas las cuales

estan dadas por los siguientes:

» Larivalidad entre competidores.
» La amenaza de entrada de nuevos competidores.
» La amenaza de ingreso de productos sustitutos.

» La poder de negociacién de los proveedores.
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» El poder de negociacion de los consumidores.

La gran ventaja que presenta el modelo de Porter acerca de estas
cinco fuerzas permitird determinar el nivel de competitividad que existe en la
sector de la industria, y de esta manera poder tener idea de que tan atractiva
sera la industria, también se podra determinar o descubrir oportunidades y
amenazas de esta forma se podra desarrollar estrategias las cuales ayudara

a encontrar las oportunidades y saber enfrentar las amenazas.

2.2.1 Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

Una de las grandes problematicas en esta fuerza de Porter, es que
cuando existen muchas ganancias y muchos beneficios en la industria de
parlantes amplificados lo concerniente con equipos eléctricos tecnolégicos
tal como se ha presenciado en la actualidad entonces no tardara la llegada

de nuevos competidores.

El ingreso de nuevos competidores se hara complicado ya que no
hay un conocimiento claro del mercado, otras barreras que se presentan
son: el alto capital de dinero en este mercado y la dificultad al acceso de los
canales de distribucién lo que hace menor el nivel de amenaza de nuevos

competidores al mercado.

Las mismas restricciones que tiene este producto para importar son
muchas tales como cuotas en el producto, normas INEN de calidad y

ambiental.

2.2.2 Rivalidad entre competidores

Esta fuerza de Porter es una de las mas fuertes y competitivas, ya
gue en esta hace referencia la rivalidad entre compafiias las cuales se
encuentran y compiten en una misma industria, ofreciendo un mismo tipo de

producto.
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En la Ciudad de Guayaquil existen entre 11 compafiias importadoras
que se dedican a la venta de parlantes amplificados, y sus soportes tales

como pedestal y micro6fono se mencionaran a continuacion:

Intergrow S.a.
Bazzuka S.a.
Conedera S.a
Importadora Gallardo
Ec Trade Solutions
Electronica Castro
Italy Audio

Mas Musika

YV V.V V V VYV V V V

Importronic

Normalmente este aumento de rivalidad entre empresas dentro de
una misma Industria se da por muchas razones que son la demanda
insatisfecha, no todos estos importadores cubren la demanda que hay en el
Ecuador, el mercado es atractivo, los consumidores de esta industria exigen

calidad, precio, innovacion por lo cual siempre se debe de estar al dia.

La rivalidad sera alta ya que todas las empresas sabran de cuan
atractivo es el mercado y esto beneficiara a los consumidores de la industria
ya que la competencia hace beneficiar a los consumidores finales tales como
en precios, calidad, garantia y muchos beneficios lo cual aumenta el nivel de

competitividad entre las empresas de la industria.

2.2.3 Poder de Negociacién de los Proveedores

El poder de negociacion que tendran los proveedores en la industria
sera bajo ya que existen muchos proveedores lo cuales ofrecen similares
productos el uno con el otro, en esta industria mencionare los principales

proveedores de la Industria.
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Stelle Audio

Acoustic Equipment China Corp.
Ningbo Polinata Electronics
Pure Acoustic

Parco Pacific limited

Sostar

YV V V V V V VY

Tononch Audio

Como no hay muchos importadores en este mercado es muy probable
que los proveedores filen un precio ya que todo son de un mismo pais
(China) pero ninguno de los proveedores querra arriesgar en el tema de fijar
precios ya que hay otros mercados como Japén, Taiwan, Estados Unidos, y
no se arriesgara a perder su cliente ya que estos son muy significativos para
sus empresas, las cantidades por cada proveedor son muy significativas ya

gue son pocos importadores en el Ecuador
2.2.4 Poder de Negociacién de los Consumidores

En esta fuerza se considera el poder de negociacién de los

consumidores alto, ya que los clientes tales como:

La Ganga

Electro facil

Marcimex

Almacenes Japon
Artefacta

Créditos economicos
Corporacion el Rosado
Corporacion la Favorita
Gran Aki

Hipermercados Coral

V V V V V V VYV V V VYV V

Baratodo
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Representarian para cada compafiia un ingreso muy significativo, ya
que son cadenas las cuales estdn posesionadas en el mercado y tienen un
buen nivel de ventas.

Ellos tienen un alto poder de negociacién ya que ningun proveedor se
arriesgaria a perderlo por el valor representativo que ellos representarian a
cada una de las empresas proveedoras, pueden sacar ventaja de su poder
con respecto a los proveedores en los siguientes aspectos:

» Términos de Pagos.
» Costos bajos.
» Mayor porcentaje de garantia.

» Ofrecer mayores servicios de postventa.
2.2.5 Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

Muchas de las veces por la que se da este ingreso de productos
sustitutos es porque el mercado es atractivo entonces crean nuevos
productos los cuales sustituyan y con un mejor precio es ahi cuando los
compradores o cliente suelen optar por productos sustitutos en esta industria
los productos que se suelen ofrecer como productos sustitutos son los
mismos productos pero con disefios 0 modelos diferentes, para ser honesto
no hay productos sustitutos si no productos diferenciado.

Entre estos productos sustitutos podemos considerar las grabadoras
con bluetooth, sistema NFC, parlantes portatiles, es mas bien un producto
diferenciado.
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Figura No. 5 Matriz de las cinco Fuerzas de Michael Porter

Poder de Negociacion
con los consumidores
o clientes

Amenazas de
Productos Sustitutos

Rivalidad entre
Competidores| ~

Amenaza de entrada
de nuevos
Competidores

Poder de Negociacidn
con los Proveedores

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: Analisis de las 5 fuerzas competitivas de Michael Porter

2.3 Matriz FODA

En la matriz FODA debemos aclarar que son dos de caracter interno y
dos de caracter externo, decimos de caracter interno cuando dependemos
de si mismo, de la capacidad de la empresa ya sea positivo 0 negativo, por
otro lado lo el caracter externo son aquellos que vienen de afuera y también
son buenos o malos, esta matriz FODA nos permitird analizar las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que se pueden presentar en la

compafia.
Como internos tenemos: fortalezas y debilidades

Como Fortalezas se destacan ENPARSA:
» Un buen equipo de trabajo que da la confianza y por ende un buen
ambiente laboral.
» Un conocimiento y experiencia en los procesos de importacion para
poder cumplir con los tiempos exactos.
» Buena imagen y calidad del Producto, un producto Innovador y

diferenciado de los productos de la competencia.
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Como Debilidades presentardn ENPARSA
» Salarios muy bajos ya que EMPARSA, por motivos de inicios.
» EMPARSA es nueva en el mercado tendra muchas barreras para
realizar créditos, y tratar de entrar en mercados que para la compafia

serian nuevos
Mientras que por los factores externos tenemos: oportunidades y amenazas

En las Oportunidades que presentara ENPARSA se tiene lo siguiente:
» Una demanda mal atendida, por parte de los competidores, es ahi
cuando ENPARSA aprovechara la situacion para entrar captando

mercado poco a poco.

» Como son productos innovadores con diferenciacion a comparacion
de los productos de los competidores, habrd mucha aceptacion por el
mercado lo que con lleva unas nuevas tendencias favorables del

mercado.

Mientras que en las Amenazas se presentan:
» La subida de partidas arancelarias, lo cual tiene un impacto en el
precio final.
» Aumento de barreras arancelarias en importaciones tipo CKD
» Riesgo de siniestros en el transito de la importacion de la mercaderia.

» Los precios de los fletes aumentan ya que el precio del petrdleo baja.

52



Figura No. 5 La Matriz FODA de ENPARSA.

/ FORTALEZAS: \

OPORTUNIDADES:
*Ambiente laboral

*Conocimiento del mercado

*Productos 100% ensamblado
localmente

*Facil uso del producto
*Precios competitivos

*Tendencias Favorables del Mercado

* Demanda Insatisfecha

]
'ENPARSA.

AMENAZAS:
DEBILIDADES: * leyes desfavorables
* Bajos Salarios * aumento de los precios de los fletes
* Dificultad en el acceso a Créditos * siniestro en el transito de la
\ mercaderia /

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%ALllisis_ DAFO

2.4 Estudio de Mercado

Este capitulo permitird saber o tener una idea mas clara de los gustos

y preferencias del consumidor o futuro consumidor entre estas importantes

variables se tendra la ubicacion, nivel clase social, nivel de educacion,

ocupacion o cargos entre otros aspectos.

2.5 Objetivos De La Investigacion De Mercados

Los

objetivos a desarrollar a continuaciéon ayudaran a identificar a los

clientes en su entorno social y econémico.

>

YV V VYV V V

Determinar si existe un nicho de mercado para el producto.

Conocer la disponibilidad a pagar por parte del consumidor.

Identificar la frecuencia de consumo por parte del cliente meta
Establecer los puntos de venta que el cliente meta prefiere.

Identificar las preferencias y gustos del cliente meta.

Identificar la predisposicion del mercado objetivo a sustituir parlantes

amplificados importados por parlantes de produccion local.
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Todos estos objetivos antes mencionados, aportan al desarrollo de la
presente tesis el cual enmarca la factibilidad econémica - financiera para la

creacion de un planta ensambladora.

2.6 La Poblacién Objetivo.

La poblacion objetivo que tenemos es cubrir la demanda insatisfecha
de los distribuidores hacia sus clientes finales para esto es muy importante
conocer cual es la magnitud del mercado insatisfecho en caso de que exista
y de ahi poder determinar qué porcentaje se cubrira de esa demanda
insatisfecha.

2.7 Diseno De La Encuesta

Es necesario que se demuestre directamente, lo que el cliente desea
del producto, como por ejemplo; el precio que estd dispuesto a pagar, sus
comentarios o perspectivas del producto a ofertar, en general, las
expectativas que se tiene hacia el producto ensamblado localmente, para
saber lo antes mencionado se aplicara una encuesta y entrevistas en la cual
se despejen estas variables y tener un conocimiento del mercado sobre el
producto a ofertar, esta encuesta se realiz6 a 12 distribuidores los cuales
son los clientes meta, y una entrevista a unos vendedores de estas grandes
cadenas que para su discrecion se utilizard otros nombres para guardar
dicha informacién ya que es confidencial. A continuacion detallaremos las

preguntas de la encuesta:

2.8 Resultados de la Encuesta

2.8.1 ¢Vende productos ensamblados localmente?

El resultado de esta pregunta tenemos que del 100% de los encuestados
tenemos que de los siguientes Distribuidores o vendedores de parlantes si

venden productos ensamblados localmente.
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Gréafico No. 6 ¢Vende productos ensamblados localmente?

¢ VENDE PRODUCTO ENSAMBLADO
LOCALMENTE?

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
2.8.2 ¢(Estaria dispuesto a comprar Parlante Amplificado producido

localmente?

Como resultado de la segunda pregunta tenemos que el 100% esta
dispuesto a comprar parlante amplificado ensamblado localmente.

Gréfico No. 7 ¢Estaria dispuesto a comprar Parlante Amplificado
producido localmente?

DISPONIBILIDAD A COMPRAR
PRODUCTO ENSAMBLADO LOCALMENT

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
2.8.3 ¢ A qué precio usted compra Parlantes Amplificados?

Como resultado tenemos que el 50% compra parlantes amplificados en un
rango de $176 a $200 mientras que un 25% compra parlantes amplificados
en un rango de $150 a $175 y el otro 25% restante en un rango de $221 a
$225.
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Gréafico No. 8 ¢A qué precio usted compra Parlantes Amplificados?

A QUE PRECIO COMPRA USTED
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
2.8.4 (En promedio qué precio estaria dispuesto a pagar por un

Parlante Amplificado ensamblado localmente?

Como resultado de esta pregunta tenemos que el 50% esta dispuesto a
pagar en un rango de precios entre $125 a $150 mientras que un 33% de los
encuestados estan dispuesto a pagar por un parlante amplificado
ensamblado localmente entre $151 a $ 175 y una tercera parte la cual

comprende un 17% esta dispuesto a pagar entre $176 a $200.

Gréafico No. 9 ¢En promedio qué precio estaria dispuesto a pagar por
un Parlante Amplificado ensamblado localmente?

DISPONIBILIDAD A CANCELAR
POR UN PARLANTE
AMPLIFICADO LOCALMENTE
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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2.8.5 ¢Tiene conocimiento de que actualmente ya se comercializan

Parlante Amplificados ensamblados en Ecuador?

Como resultado de esta pregunta se presenta que el 100% no tiene idea de
que haya parlantes amplificados producidos o ensamblados localmente, lo
cual nos da la pauta de ser pioneros en el tema de ensamble local en el

Ecuador.

Grafico No. 10 ¢ Tiene conocimiento de que actualmente ya se
comercializan Parlante Amplificados ensamblados en Ecuador?

Disponibilidad a comprar parlante
ensamblado localmente

NO m Sl

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

2.8.6 ¢ Cuél es su preferencia al momento de la compra?

Esta pregunta nos comentan que les gustaria que todas las
alternativas puedan ser escogidas pero lamentablemente se elige minimo
una opcién y maximo tres por lo que arrojo los siguientes resultados, un 28%
decide o se inclina mas al momento de realizar la compra por la calidad del
producto, seguido con 28% con el servicio de garantia, un 25% por el precio,

mientras que encontramos con un 13% con respecto a términos de pago lo
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gue estd involucrado netamente con el tiempo de Crédito y un 6% se inclina
por la marca.

Gréafico No. 11 ¢Cual es su preferencia al momento de la compra?

¢AL MOMENTO DE LA COMPRA USTED SE
INCLINA MAS POR?

mPRECIO m CREDITO mSERVICIO DE GARANTIA = CALIDAD = MARCA

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

2.8.7 ¢ Cuantas unidades compra anualmente?

Se encuesto a los futuros clientes y se obtuvo los siguientes
resultados, teniendo claro que es un mercado muy atractivo y que la
cantidad demanda por parte de los clientes es muy significativo.

Grafico No. 12 ;Cuantas unidades compra anualmente?
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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2.8.8 ¢Cuantas unidades cree usted que se ha quedado desabastecido
en el afio anterior?

Como podemos observar la demanda insatisfecha por parte de los
distribuidores hacia las cadenas comerciales del ecuador el afio 2014
presentaron una demanda insatisfecha de 11,814 que comprende un 19%
del mercado mientras que 50,725 que corresponde a un 81% se abastecio al
mercado, cumpliendo con las respectivas érdenes por parte de los canales

de ventas.

Grafico No. 13 ¢Cuantas unidades cree usted que se ha quedado

desabastecido en el afio anterior?
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

2.9 Entrevista

Para hacer una andlisis de cada pregunta se entrevisté a la Byron,
Lourdes Moreira, Nelson Arellano ellos son los vendedores de 4 cadenas
comerciales del pais en la cual le proveen parlantes amplificados se les ha
cambiado el nombre para reservar su imagen.

2.9.1 ¢Vende productos ensamblados localmente?
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Se obtuvo un 100% ya que se entiende que todas las tiendas
comerciales vende producto de produccion local, es por eso que en la
actualidad hay muchas empresas ensambladoras de carros como es la
compafia AYMESA, también tenemos ensambladoras de Tv la cual tiene su
propia marca RIVIERA. En la actualidad el Ecuador registra En la actualidad
existen 46 empresas ensambladoras a las cuales se han emitido 58 registros
mediante Acuerdo Ministerial 12 392 publicado en Registro Oficial 777 de 29

de agosto de 2012.” Los productos ensamblados son:

Camiones medianos

Chasis de camionetas y SUV’s
DVD’s

Motocicletas

Radios para Vehiculos
Teléfonos Celulares

Televisores

V V V V V V VYV V

Vehiculos Automotores / Cuadrones

2.9.2 ¢(Estaria dispuesto a comprar Parlante Amplificado producido

localmente?

Lo que se puede decir es que si el 100% dice que si estaria dispuesto
es debido a que no han tenido mayor problema con el tema productos
nacionales, y esto de una u otra forma ayuda a incentivar la produccién local,
lo cual genera mas plazas de empleo, adicional es muy ventajoso ya que en
la actualidad la partida de los parlantes amplificados presentan INEN,
aranceles aduaneros y salvaguardas esto de una u otra forma va tratando de

disminuir las importaciones para dar paso a la produccién local.

2.9.3 (A qué precio usted compra Parlantes Amplificados?
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Se podria decir que un parlante amplificado importado se estaria adquiriendo
en un costo de $176 a $200, este es el rango de precio por parlantes
comprados a nivel local e importado también se podria decir, ya que lo que
la mayor parte de almacenes margina es un 30% de margen de utilidad,
entonces el rango selecto entre $176 a $200 se puede decir que es real,
obviamente que hay clientes que obtienen mejores precios o beneficios por
gue sus volumenes de compras son muy significativos, como es el caso de

un cliente bueno Artefacta y Marcimex.

2.9.4 (En promedio qué precio estaria dispuesto a pagar por un

Parlante Amplificado producido localmente?

Se obtiene que el 50% est& dispuesto a pagar en un rango de precios entre
$125 a $150 lo cual siempre el cliente busca siempre obtener los precios
mas bajos para no perjudicarle a su cliente final y muchas veces obtienen
mayor utilidad, porque venden al precio del mercado, la apreciacion que
tienen los clientes es de que producto ensamblado en Ecuador es mas
barato, una calidad aceptable, es por eso que los parlantes amplificados no
tendran muchos problemas al momento de introducirse en el mercado para
cubrir la demanda insatisfecha y porque no en reemplazar los productos

importados por productos de produccion local.

2.9.5 ¢Tiene conocimiento de que actualmente ya se comercializan

Parlante Amplificados ensamblados en Ecuador?

Esta pregunta se la realizo con el fin de estar seguro de que seremos los
primeros en la industria en ensamblar equipos amplificadores de sonidos, se
revisé en el ministerio de Productividad las compafiias ensambladoras pero
no e registraron ninguna con lo que tenga que ver con equipos

amplificadores de sonido.
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2.9.6 ¢ Al momento de realizar la compra usted se inclina mas por?

Normalmente el cliente debe de ser atendido con todo los privilegios y ser
atendido de la mejor manera dandoles todos los beneficios y servicios pero
esta pregunta nos da la pauta de que el mayor interés al momento de
realizar o pactar una compra es la calidad y el servicio de Garantia,
normalmente los clientes se preocupan de la calidad, ya que eso da mucho
de qué hablar de la reputacion de una casa comercial, también los servicios
de garantia deben ser los mas rapido y mejores al momento de atender un
caso ya que si no hay la respuesta inmediata a un servicio el cliente final se
siente incomodo y en futuras compras no decidird comprar en el mismo lugar
donde su garantia no fue atendida de la mejor manera ni tampoco en el
tiempo estipulado, tenemos de ahi el precio como se comenté anteriormente
el optimizar los costos de ventas es mejor para darle asi a su cliente final un
mejor precio, de ahi el tema de relaciones comerciales y marca no es muy
relevante en este producto.

2.9.7 ¢ Cuantas unidades compra anualmente?

Vemos que las cantidades de compras anuales son muy significativas por
parte de los clientes y mucho mejor cuando son épocas con una mayor

demanda como es el caso de diciembre y el mes de abril.

2.9.8 ¢Cuantas unidades cree usted que se ha quedado desabastecido
en el afio anterior?
Esta pregunta es la clave de nuestro proyecto ya que nuestro objetivo sera
atender la demanda insatisfecha de los clientes, podemos decir que de todos
los clientes encuestados y entrevistados todo ellos en el afio se quedan
desabastecido esto se da por muchas razones como son:

» Se demoran en desaduanizar la mercaderia los importadores
La fabrica se retrasa en sus procesos de produccion.
Las navieras se retrasan en sus tiempos de transito

La demanda del producto sube aceleradamente

YV V VYV V

Mala planificacion de compras por parte de los clientes.
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2.10 Conclusiones De La Investigacién De Mercados.

Segun los datos obtenidos en la encuesta se puede manifestar que la
investigacion de mercado realizada es positiva para las aspiraciones de este
proyecto ya que se puede decir que hay o que se encontro:
» Existe una demanda insatisfecha en el mercado el cual es amplio.
» Existe apoyo a la produccién local por pare del gobierno y de los
clientes
» Hay disponibilidad por parte de los posibles clientes de reemplazar
productos importados por productos ensamblados en el pais.
» Hay oportunidades de crecimiento y expansion en el mercado de los
parlantes amplificados ensamblados en el Ecuador.
» El cliente meta tiene una buena percepcién de los productos

ensamblados localmente

2.11 Plan Estratégico

ENPAR S.A establecera donde se encuentra actualmente, a donde
quiere llegar, que van a proponer y como lo conseguiran, saber hasta donde
pueden llegar con los recursos que tienen y siempre definir los objetivos con
tiempo estipulados para saber si se cumplen y si no reestablecer nuevas
estrategias para llegar a esa meta deseada, para esto se analizara las 5c¢ las
cuales son clientes, compafia, competidores, colaboradores y contexto.

2.11.1 Clientes

Estudiar a los clientes es decir entender conocer sus necesidades y
preferencias de compras, evaluando los comportamientos del consumidor
potencial, la cual mediante un estudio de campo y entrevista realizada al
consumidor final, la mayor parte de ventas del parlante amplificado se da en
la tiendas comerciales del pais tales como: Marcimex, La Ganga, Artefacta
entre otros, donde suelen frecuentar la mayoria de los clientes finales de un

nivel econdmico medio-bajo, por esta razdn nuestro objetivo es de proveer y
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distribuir a las tiendas comerciales nuestros parlantes amplificados

ensamblados localmente.

Muchas de estas cadenas Comerciales se han quedado desabastecidas
durante el afio, ya que esto afecta directamente a sus niveles de compra
siendo los mayores proveedores de estas tiendas Italy Audio, Importronic e

Intergrow.

Este parlante tiene una buena acogida en las casas comerciales ya que es
un producto dirigido a la poblacion de un nivel socio econémico medio — bajo
donde normalmente tienes sus facilidades de adquirir el producto ya que los
modelos de negocios de estos almacenes es ofrecer crédito en base a
comodas cuota donde es mas facil poder vender el producto. Este parlante
amplificado estéa dirigido para las personas entre 18-65 afios es de facil uso.
Actualmente ha decaido mucho el mercado de los alquileres de DJ ya que
los consumidores ven facil el tema de insertar una memoria con muasica y
tener sonido a alto volumen o a su vez se conecta través del bluetooh para
emitir la masica deseada por el cliente sin necesidad de pagar un DJ, se
usan normalmente en bautizos, quinceafieras, salones de eventos, fiestas

entre otras festividades.

2.11.2 Compaiiia

La empresa propuesta es una importadora de partes y piezas y
ensambladora de parlantes amplificadores de sonidos ubicada en Duran. El
principal objetivo satisfacer de manera constante la demanda insatisfecha de
parlantes amplificadores de sonido, proporcionando un producto de
produccion local, de calidad, econdmico y confiable para nuestros selectos
consumidores.
De acuerdo a la encuesta a los distribuidores si le gustaria vender un
producto ensamblado localmente por lo que hay la necesidad de crear una
ensambladora de parlantes amplificadores de sonido, las politicas de

comercializacién seran compras al contado con nuestros proveedores ya

64



que serd una empresa nueva por lo cual habrd la dificultad de obtener
crédito con la empresas extranjeras, mientras que las ventas al comienzo
seran al contado y después de que exista una relacion mas amplia con el

cliente se otorgara créditos de 60 y 90 dias

2.11.3 Competidores

Los competidores directos serian las compafilas importadoras que
abastecen al mercado actualmente entre las mas fuertes se encuentran
Intergrow, Conedera, Italy audio entre otras todos estos competidores son
importadores de parlantes amplificados, ninguno de estos los ensambla
localmente por lo que se obtiene cierta ventaja ya que al comprar en partes y
piezas se obtienen costos mas bajos mucho de los competidores manejan
su garantia con el proveedor extranjero por lo que esto les perjudica por el

tiempo de garantia que ofrecerd a su cliente final.

2.11.4 Colaboradores

Entre los colaboradores tendremos principalmente a nuestros
proveedores extranjeros quienes nos facilitan con el tema de las partes y
piezas, ya que las mismas nunca quiebran stock, su ayuda técnica con los
parlantes, nuevos modelos para ensamble, visitas por parte de los

proveedores de las partes y piezas.

Entre los proveedores de insumos necesarios para la planificacion de
ensamble tenemos las siguientes compafiias: Procarsa quien nos ayudara
con las cajas y su arte con la marca y caracteristicas del parlante, Grafimpac
quien nos ayudara con la emision de manuales de uso y Certificados de
Garantia, Uniscan que nos facilitara las etiquetas Void de seguridad para el
tema de garantia y también las etiquetas y Ribbons para la impresién de

codigos de barra y niumeros de series también una impresora marca zebra
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para la impresion de la misma, AMC para los equipos de seguridad industrial
y herramientas de trabajo también proveeduria de cintas de embalaje y

strecht film.

2.11.5 Contexto

En la actualidad nos encontramos en una situaciobn econémica no
aceptable ya que el precio del petrdleo disminuyo y esto obviamente
perjudica la estabilidad del pais, es por eso que el gobierno ha puesto la
salvaguarda a las importaciones, para de esta manera contrarrestar la
perdida de ingreso de dinero en el ecuador ocasionado por la baja de precio
en el petréleo, las restricciones aduaneras que se presentan actualmente
son mas complicadas ya que han subido su arancel a muchas partidas
arancelarias, normas Inen que solicitan, cuotas de importacion y todo esto
conlleva a una reduccion de las importaciones lo que se entiende una
reduccion de salida de capital en el Ecuador, pero por otro lado esta la
incentivacion del gobierno con generar empleo en el ecuador lo que es mas
conocido como el cambio de la matriz productiva y es ahi cuando ENPAR
S.A. con su planta de ensamble de parlantes generara empleo y en un largo
plazo cuando se tenga la tecnologia adecuada se dejaria de importar para

fabricar el producto 100% producto local y 100% producido localmente.

2.12 Plan de Marketing

2.12.1 Estrategias de introduccién
ENPAR S.A. para introducir su producto en el mercado empezaran haciendo
una campafa de introduccion, a base de una planeacion estratégica, con el
fin de que el producto capte la atencién de un mayor nimero de clientes y
asi poder ingresar a las casas comerciales se considera lo siguiente:

» Inscripcion de la marca.

» Ofrecerle a la casa comercial una publicidad en el punto de venta.

» Premios a los vendedores que vendan mas parlantes de la marca de

la comparfiia ENPAR S.A.

66



2.13 Estrategias de posicionamiento

ENPARSA, como estrategia de posicionamiento ofrecera un producto
de calidad igual o por encima de la competencia, ensamblado localmente
donde el cliente final lo conozca a simple vista por su disefio, marca y un
precio justo.

ENPARSA, tendra la informacién al dia con respecto a las nuevas
tendencias de la tecnologia en lo que son los parlantes amplificados, ya que
siempre adaptaran en sus modelos de ensamble los nuevos productos a
venir, para de esta forma estar siempre en constante renovacion, y ofrecerle

a los clientes lo mejor.

2.14 Estrategias de Marketing mix
Los objetivos que alcanzaremos con el marketing mix propuesto seran
los siguientes:
» Posicionar la empresa en el mercado
» Posicionar la marca del producto en el mercado.
» Acaparar un porcentaje alto de la demanda insatisfecha.
» Proveer a las grandes casas comerciales.

2.14.1 Producto

Este producto esta dirigido a las casas comerciales del Ecuador,
donde los clientes finales tienen un socioeconémico medio-bajo. Para que el
producto tenga una acogida favorable dentro del mercado meta es de vital
importancia poner en practica estrategias que proporcionen de manera
eficaz la comercializacién del mismo y brindar muchos beneficios a las casas

comerciales:
» se vendera un producto de produccion local

» Un empaquetado del parlante que de una buena imagen al producto.

» Se ofrecerd un producto a un precio muy competitivo en el mercado.
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» Como estrategia de diferenciacion el producto tiene un sistema NFC
que es aquel que transmite datos sin necesidad de parear los

equipos, caracteristicas que la competencia no presenta aun.

2.14.2 Precio

ENPARSA, manejara un precio muy competitivo en el mercado ya que
por métodos de negociacion con los proveedores extranjeros de las partes y
piezas del parlante se obtuvo precios muy buenos, y de esta forma poder
obtener un precio muy por debajo del mercado sin afectar el margen de
ganancia que deseamos tener por cada parlante. El precio es de $ 150.00 lo
cual es muy econémico y este precio apunta al mercado o cliente que tienen
las casas comerciales como Artefacta, La Ganga, Marcimex, almacenes

Japon entre otros.

2.14.3 Plaza

ENPARSA, se encontrara en la Ciudad de Duran, tal como lo indica
en el marco tedrico la localizacién de la misma, ahi se encontraran sus
oficinas administrativas y operativas, para la distribuciéon de los parlantes se
utilizaran los canales como son las tiendas comerciales entre ellas estan
principalmente Marcimex, La Ganga, Artefacta, donde ahi el consumidor final
podra adquirir el producto, ENPARSA no piensa en ponerse una tienda para
el consumidor final ya que esta afectard a las casas comerciales por sus

precios.

2.14.4 Promocién

El parlante se complementara con un pedestal y microfono y un
pendrive de 8gb en la marca ADATA, el cual incluiran musicas de todo
género. También se incentivara a los promotores de venta, los cuales se
encuentran en las tiendas comerciales con televisores, parlantes

amplificados, y microondas por quien venda mas.
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Capitulo Il
Estructura organizacional y Técnico del proyecto
3.1 Descripcion de la Empresa

El nombre de la empresa es ENPARSA la cual se refiere Ensambladora de
parlantes amplificado, la cual hace referencia a la actividad principal de la

ensambladora.

3.1.1 Logo de la Empresa

Figura No. 6 Logo de la empresa

@)Q /)

ENPARSA es una empresa importadora de partes y piezas

3.2 Misién

tecnoldgicas enfocada en el segmento de parlantes amplificadores de sonido
con sistema NFC, que busca satisfacer las necesidades de diversion del
comprador actual a través de la diversificacion e innovacion de las lineas de

productos electrénicos acusticos a precios competitivos.
3.3 Vision

Ser una marca reconocida en el segmento de productos de parlantes

amplificadores de sonido en el mercado nacional hasta el afio 2020.
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3.4 Objetivos

Entre los objetivos que plantearda ENPARSA sera de la siguiente

manera a corto, mediano y largo plazo.
Corto Plazo: Atraer la atencion de los clientes

Mediano Plazo: Establecerse oficialmente como una empresa seria, en la
cual el soporte sera la calidad y disefio de los productos
gue ofrecera ENPARSA.

Largo Plazo: Llegar a ser una empresa donde los clientes identifiquen
la calidad, costos competitivos de los productos a

comercializar.
3.5 Politicas

» Cumplir con las exigencias del cliente.
» ENPARSA tendra buena reputacién gracias a la calidad de los

productos y sus precios siempre competitivos.

Los valores que se ha planteado ENPARSA son de caracter profesional y
personal para cumplir con los objetivos propuestos en la empresa entre
estos tenemos los siguientes: Compromiso, Innovacién, excelencia,

transparencia.
3.6 Valores

A. Cumplimiento: inicia de la conviccion personal y profesional en
beneficios que trae el desempefio responsable y organizado de las
actividades a cargo de cada trabajador de ENPARSA

B. Innovacion: Siempre buscar nuevos productos para que el cliente
siempre este con lo ultimo de la tecnologia en temas de parlantes

amplificados. Los directivos de ENPARSA estaran siempre buscando las
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nuevas tendencias en los productos de parlantes amplificados tecnoldgicos

innovadores para su ensamble local.

C. Excelencia: El personal que labora ENPARSA estara en constantes
capacitaciones para que estén especializados en sus labores que se han
asignado para de esta forma poder obtener buenos resultados y asi tratar de

llegar a la excelencia.

D. Honestidad y Transparencia: ambos valores son el pilar fundamental
con nuestros Clientes y proveedores, garantizando la buena imagen, el
respaldo y seguridad. Entre estos tenemos otros valores que son importante

para EMPAR como: Cordialidad, respeto, responsabilidad.
3.7 La Constituciéon de la Empresa

EMPARSA se registrara bajo la denominacion de Sociedad an6nima
cuyo capital estd divido en acciones negociables por su naturaleza de
efectos fiscales y tributarios es una compafia de capital, en ENPARSA
habra dos accionistas los cuales seran Anderson Ochoa Palacios con un
50% y el otro 50% por Janeth Moreira P. cabe recalcar que las
responsabilidades de los accionista corresponde al porcentaje de sus

acciones.

ENPARSA, se constituira mediante escritura publica mediante
resolucién aprobatoria de la Superintendencia de Compaiiias la cual sera
inscrita en el registro mercantil, ENPARSA sera una persona juridica en el
momento de su inscripcion. El capital por parte de los accionista debe ser
suscrita al momento de la celebracion del contrato establecido ante un
notario publico, el capital minimo es de 800.00 dolares de los Estados

Unidos de América lo que se entiende de que cada accionista minimo.

De acuerdo con la Junta General formada por lo accionista sera el
organo maximo de ENPARSA esto es de acuerdo al Art. 230 de la Ley de

Compafiia y de acuerdo con las atribuciones de la Junta General de los
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accionista tiene toda la autorizacion y poder para resolver inconvenientes de
la compafiia como crean convenientes tal como lo indica en el art. 231 de la

Ley de Compaiiias.
3.8 Estructura Organizacional

ENPARSA tendrd una estructura muy consolidada en base a sus
necesidades en cada uno de los puestos por lo que a continuacién se les
presenta el siguiente organigrama de ENPARSA.

Grafico No. 5 Organigrama de la compafiia ENPARSA

Gerente

General

Gerente de

. Administrativo-
Operaciones

Financiero

Gerente ‘

4

let LOEIS“(EC,J“' Jefe de Bodega Jefe de Ventas LIy
de Produccion General
~
sl e Técnicos Choferes Anaflls_ta Vendedor Al
Compras Logistico Contable

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Manual de Funciones del personal a laborar en ENPAR S.A. de los
principales involucrados en el proceso de despacho y recepcion de la

mercaderia.
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3.8.1 Perfil del Gerente General

» Supervisa a los gerentes de areas.

» Latoma de decisiones cuando la empresa enfrenten problemas.

» Atiende los reclamos o sugerencias de los empleados, clientes y
proveedores, por pequefias que sean.

» Encargarse de que se supla cualquier puesto si es necesario.

A\ 4

Atender a los clientes especiales y promover el buen desarrollo y
funcionamiento de la empresa.

Conocer cada una de las areas y el funcionamiento de éstas.

Fijar consignas de trabajo.

Establecer los planes de desarrollo de la empresa o negocio.

YV VvV VYV V

Conocer el mercado y tomar las medidas necesarias para que la
empresa funcione con éxito.
» Realizar las labores administrativas en conjunto con el area especifica

para esta funcion.

Para los demas cargos se tomara en cuenta las siguientes
caracteristicas, ambiente, funciones basicas, habilidades especificas, las
cuales se mencionaran puesto a puesto para asi de esta manera consolidar

una buena estructura organizacional en ENPARSA.
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3.8.2 Perfil del Gerente de Administrativo-Financiero

Descripcion del Cargo

Cargo Gerente Administrativo-Financiero
Jefe Inmediato Gerente General
Jefe de Area General

Supervisa a

Contador General

Jefe de Ventas

Funciones Basicas

Determinar el monto apropiado de fondos que debe manejar la organizacion

Definir el destino de los fondos hacia activos especfficos de manera eficiente

Obtener fondos en las mejores condiciones posibles.

Funciones Generales

La asignacién eficiente de fondos dentro de la organizacion

La obtencion de fondos en términos mas favorables posibles

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacidn al cargo)
Edad Entre 28 a 38 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 5 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Actitud creativa y proactiva en la resolucion de problemas.

Conocimientos de inventario de distribucion.

Habilidad numérica, memoria visual, retentiva.

Responsabilidad

Conocimiento de I[dioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.3 Perfil del Gerente de Operaciones

Descripcion del Cargo

Cargo Gerente de Operaciones
Jefe Inmediato Gerente General
Jefe de Area General

Supervisa a

Jefe Logistico y de Produccién

Jefe de Bodega

Funciones Basicas

Controlar el Inventario

Manejar las funciones operativas de la Empresa

Elaboracién de presupuestos de programas de Ensamble

Establecer las reglas y procedimientos de la compaiiia

Funciones Generales

Cumplir y hacer cumplir el reglamento interno de la compania.

Dirigir y supervisarel buen estado de conservacion de los activos de la compafiia

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo
Edad Entre 25 a 38 afios

Sexo Masculino

Experiencia Minima adquirida 4 afios en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Actitud creativa y proactiva en la resolucion de problemas.

Conocimientos de inventario de distribucion.

Habilidad numérica, memoria visual, retentiva.

Responsabilidad

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.4 Perfil del Jefe Logistico y de Produccién

Descripcion del Cargo

Cargo Jefe Logistico y de Produccion

Jefe Inmediato Gerente de Operaciones

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

Analista de Compras

Técnicos

Funciones Basicas

Planificacion de Ensambles

Dar seguimiento a la acertada facturacion de productos

Coordinar la toma y control de inventario

Planificar las actividades que garanticen la adecuada distribucion de mercaderia

Funciones Generales

Preocuparse por la permanente capacitacion del personal

Dar seguimiento a la acertada facturacion del Producto

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo
Edad Entre 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 3 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Actitud creativa y proactiva en la resolucion de problemas.

Conocimientos de inventario de distribucion.

Capacidad para manejar relaciones interpersonales y para trabajar bajo presion

Alto nivel Analitico

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.5 Perfil del Jefe de Bodega

Descripcion del Cargo

Cargo Jefe de Bodega

Jefe Inmediato Jefe Logistico y de Produccion

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

Analista Logistico

Choferes

Funciones Basicas

Coordinar las actividades para la recepcién de mercaderia adquirida por la compaiiia

Ejecutar la distribucion de mercaderia para los canales de distribucion

Coordinar la entrega de mercaderia en bodegas de clientes

Custodiar de manera estricta la mercaderia adquirida por la compafiia

Funciones Generales

Recibir 6rdenes de compra de manera fisica y registrarla en el sistema de gestion

Receptar y revisar mercaderia ensamblada

Organizar la ruta de transporte de los vehiculos de la compafiia

Comunicar stock en bodega al Analista de Compras

Auditar despachos de mercaderia

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo
Edad Entre 24 a 35 afios

Sexo Masculino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Habilidad Numérica

Conocimiento de Almacenamiento

Entendimiento de Control de Inventarios

Alto nivel Analitico

Conocimiento de I[dioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Bodega
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3.8.6 Perfil del Jefe de Ventas

Descripcion del Cargo

Cargo Jefe de Ventas

Jefe Inmediato Gerente de Adminitrativo-Financiero

Jefe de Area Gerente de Adminitrativo-Financiero
Supervisa a

Vendedor

Funciones Basicas

Establecer Planes y Presupuesto de Ventas

Establecer metas de ventas

Pronosticar la demanda

Capacitar al Vendedor

Funciones Generales

Enviar ordenes de compra por parte de los clientes

Interactua Directamente con los compradores

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo
Edad Entre 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Actitud creativa y proactiva en la resolucion de problemas.

Empatia

Capacidad para preveer y planear

Alto nivel Analitico

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.7 Perfil del Contador General

Descripcion del Cargo

Cargo Contador General

Jefe Inmediato Gerente de Adminitrativo-Financiero

Jefe de Area Gerente de Adminitrativo-Financiero
Supervisa a

Analista Contable

Funciones Basicas

Dar informacién esencial del funcionamiento y estado financiero a socios e inversores

Brindar el calculo de los costes y movimientos econémicos y productivos en la empresa

Realizar las correctas Declaraciones al SRI

Realizar los pagos de némina de los empleados

Funciones Generales

Elaboraciones del Rol de Pago al Trabajador de la compaiiia

Elingreso correcto a las cuentas contables, facturas que generan los proveedores

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo
Edad Entre 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Actitud creativa y proactiva en la resolucion de problemas.

Empatia

Capacidad para manejar relaciones interpersonales y para trabajar bajo presion

Alto nivel Analitico

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.8 Perfil del Analista de Compras

Descripcion del Cargo

Cargo Analista de Compras

Jefe Inmediato Jefe Logistico y de Produccion

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

No Aplica

Funciones Basicas

Negociar la adquisicion de mercaderia bajo los términos definidos por la compaiiia

Gestionar nacionalizacion de importaciones con agente de aduana

Negociar términos de compras con proveedores

Ejecutar el plan de importaciones de manera eficiente

Monitorear las importaciones en produccion, en transito y en proceso de nacionalizacion

Negociar con Forwarder tarifas de fletes de importacion

Funciones Generales

Revisar disponibilidad de cupo de crédito con los distintos proveedores

Cumplir y hacer cumplir el reglamento interno de la compaiiia

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo)
Edad Entre 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Conocimiento en negociacion

Conocimiento en Compras e Importaciones

Capacidad para manejar relaciones interpersonales y para trabajar bajo presion

Alto nivel Analitico

Conocimiento de Idioma

Ingles- Nivel Alto

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.9 Perfil del Técnico

Descripcion del Cargo

Cargo Tecnico

Jefe Inmediato Jefe Logistico y de Produccion

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

No Aplica

Funciones Basicas

Elaborar correctamente los ensambles proyectados por el Jefe Logistico

Hacer uso de sus herramientas y el cuidado de la misma

Elaborar el reporte al final del dia de los ensamble realizados

Solicitar Stock de partes y Piezas al Jefe de Logisticco

Funciones Generales

Cumplir y hacer cumplir el reglamento interno de la compairiia

Revisar el producto ensamblado antes de entregarlo al Jefe de Bodega

Mantener los activos de la compafiia en buen estado

Perfil del Cargo

Nivel Académico Segundo Nivel o Superior Cursando
Edad Entre 20 a 30 afios

Sexo Masculino

Experiencia Minima adquirida 1 afio en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Socializacién y autocontro

Realizacion grupal e independencia

Habilidades Especificas

Habilidad Numérica

Eficazy eficiente

Proactivo

Nivel Andlitico Aceptale

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Bodega
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3.8.10 Perfil del Analista Logistico

Descripcion del Cargo

Cargo Analista Logistico

Jefe Inmediato Jefe de Bodega

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

No Aplica

Funciones Basicas

Realizar la facturacion de los productos

Imprimir las GR generados a cada punto de entrega

Revisar y consolidar el archivo de despachos elaborados

Coordinar el despacho con los clientes

Funciones Generales

Mantener en bues estado los activos de la compafiia

Cumplir y hacer cumplir el reglamento de la compafiia

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo)
Edad Entre 24 a 35 afos

Sexo Masculino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Socializacién y autocontro

Realizacion grupal e independencia

Habilidades Especificas

Habilidad Numérica

Conocimiento de Almacenamiento

Entendimiento de Control de Inventarios

Alto nivel Analitico

Conocimiento de Idioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.11 Perfil del Chofer

Descripcion del Cargo

Cargo Chofer

Jefe Inmediato Jefe de Bodega

Jefe de Area Gerente de Operaciones
Supervisa a

No Aplica

Funciones Basicas

Conducir los vehiculos de la compafiia hacia los diferentes destinos planificados

Custodiar la mercaderia dentro y fuera de las instalaciones de la compafia

Realizar los mantenimientos preventivos y correctivos a los vehiculos de la compafiia

Mantener la documentacion reglamentaria para conducir acorde a lo estipulado por la ley

Funciones Generales

Realizar el chequeo necesario a los vehiculos antes de cada jornada de trabajo

Colaborar con el almacenaje y custodia de mercaderia

Informar al Jefe de Bodega los inconvenientes que se presenten en la ruta prevista

Perfil del Cargo

Nivel Académico Segundo nivel con Licencia Profesional
Edad Entre 30 a 45 afios

Sexo Masculino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Socializacién y autocontro

Realizacion grupal e independencia

Habilidades Especificas

Conocimientos de conduccién de camiones

Conocimento en Pilamiento de los productos

Ordenado en sus rutas de despachos

Conocimiento de I[dioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Fuera de Oficina
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3.8.12 Perfil del Analista Contable

Descripcion del Cargo

Cargo Analista Contable

Jefe Inmediato Contador General

Jefe de Area Gerente de Adminitrativo-Financiero
Supervisa a

No Aplica

Funciones Béasicas

Pago a Proveedores

Ingreso de Facturas al Sistema

Ingreso de Mercaderias

Liquidacion de importacion

Funciones Generales

Emitir transferencia internacional a los proveeedores

Emision de Retenciones y nota de Créditos

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo)
Edad Enire 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Contables

Uso del Sistema QB

Correcto uso y asignacion de cuentas segun los servicios o productos

Alto nivel Analitico

Conocimiento de I[dioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.8.13 Perfil del Vendedor

Descripcion del Cargo

Cargo Vendedor

Jefe Inmediato Jefe de Ventas

Jefe de Area Gerente de Adminitrativo-Financiero
Supervisa a

No Aplica

Funciones Béasicas

Visita a los clientes

Ofrecer precios y stock a los clientes

Informar de Promociones para el incentivo de la venta

Métodos de negoiacion

Funciones Generales

Cumplir y hacer cumplir las poltticas de la empresa

Colaborar en otras areas en el caso de emergencia

Perfil del Cargo

Nivel Académico Titulo de Tercer Nivel (con relacion al Cargo)
Edad Enire 24 a 35 afios

Sexo Masculino o Femenino

Experiencia Minima adquirida 2 afos en puestos similares

Caracteristicas de Personalidad

Madurez y ética profesional

Alto grado de Organizacion, responsabilidad, confianza y honestidad

Criterio analitico

Fluidez verbal

Estabilidad emocional

Socializacién y autocontro

Realizacién grupal e independencia

Habilidades Especificas

Vnetas

Uso del Sistema QB

Retentiva de precios

Alto nivel Analitico

Conocimiento de I[dioma

No Aplica

Ambiente de Trabajo

Oficina
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3.9 Estudio técnico

Para la realizacion del presente estudio técnico es muy importante
constar como ensambladora para acceder al financiamiento para eso se
debe de tomar en cuenta los pasos a seguir para calificar como
ensambladora en el pais, los documentos del solicitante deberan ser
entregados en la Secretaria General del MIPRO. La entrega se realizara
mediante dos CD’s (Original y Copia) adjuntos al Oficio de Solicitud de
registro que sera la Unica entrega de documento en fisico. El detalle sobre la
numeracion, la digitalizacion y el nombre que deberan llevar estos

documentos:

Primeramente se debera de descargar de la pagina del MIPRO el
oficio de solicitud, también razén y objeto social de la Compafiia, en la que
consta la actividad de ensamblaje, el RUC, de autorizacion de
representacion de marcas y modelos y autorizacidon de la actividad de
ensamblaje a partir de conjuntos CKD, debidamente legalizado y notariados,
también debera se entregado una copia del nombramiento del representante
legal, los documentos tales como copia de cedula de identidad y papeleta de
votacion, el estudio de factibilidad, también mostrar un programa de
integracion de partes y piezas nacionales, también una carta de compromiso
firmada por parte del representante legal el cual tenga como objeto principal
la implementacion y certificacion de un Sistema de Gestiobn de Calidad
firmada por el Representante Legal o Persona Natural, para el proceso de
ensamblaje en el plazo de 12 meses a partir de la fecha de registro y por
ultimo certificados de cumplimientos de obligaciones tributarias como son el
SRI, aduaneras (Senae), y social como el IESS y el MIPRO analizara la
informacion entregada por parte del solicitante y tendra un plazo de 15 dias

para notificar al solicitante.
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3.9.1 Localizacion

Saber dénde se encontrara localizado el proyecto es muy necesario
para saber qué tan ventajoso puede llegar a ser determinado lugar para la
empresa, es muy importante saber que en el lugar de ubicacion de la
compafia que ventajas ofrece o que restricciones existen a continuacion se
presentara en la Figura No. 5 la macro localizacion que concierne los
alrededores donde se va a encontrar la compafia fisicamente y una micro

localizacion que contempla lo interno, sus respectivas divisiones.

3.9.2 Macro Localizacion

Duran, es un cantén de la provincia del Guayas, en el Ecuador. Esta
ubicado en el margen oriental del rio Guayas. Se ubica frente a la ciudad de

Guayagquil, tiene una poblacion 255.769 habitantes (Wikipedia, 2014).

Su actividad econdmica, social y comercial esta ligada a Guayaquil,
siendo ciudad dormitorio para miles de trabajadores que cruzan a Guayaquil
por via terrestre todos los dias ya que la distancia ho es mucha es por eso
gue Guayaquil se considera una ciudad Hospitalaria para Duran (Wikipedia,
2014).

La mayor parte de la Ciudad de Duran es en general plana, con
excepcion del famoso Cerro Las Cabras, lo que pone en peligro a sus
habitantes del sector. El perimetro urbano fue originalmente irregular, con
varios cerros, riachuelos y lagunas que auln se presentan como restos de

una ecologia en disolucion (Wikipedia, 2014).
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Figura No. 7 Macro-Localizacion

Fuente: Google Maps

3.9.3 Micro localizacién

ENPARSA se encontrard en la zona industrial de Durén, la cual es
llamada Panorama, es un sector industrial de Duran, la empresa se
encontrara ubicada en el Km 5 1/2 Via Duran Tambo donde se contara un
espacio fisico de 500 m2 que consiste en 30 metros de largo y 20 metros de

ancho.

Figura No. 8 Micro-Localizacién
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Fuente: Google Maps
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3.9.4 Infraestructura

Se adquirird un terreno por el monto de $40,000.00 USD las
dimensiones son de 20m de ancho x 30m de largo dando asi 500 m2 de
espacio fisico, se construira las oficinas tales como administrativo, sala de
reunion, comedor, area de servicio técnico, bafios, bodega y se haran las
respectivas instalaciones tales como: instalaciones eléctricas, gasfiteria, todo
esto ha sido cotizado por el valor de $ 80,000.00 USD con la empresa
Servial S.A adicional se amoblaran las instalaciones con la compafia

Comfortable office.

Figura No. 9 Oficinas de Gerentes
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3.9.5 Descripcion de los componentes del producto

Las partes y Piezas para realizar el ensamble del parlante amplificado son:

No.

IMAGEN

DESCRIPCION

Paca Amplificada
AMP-120W-B1

Display LED
Controladora P115P-
2AUSO001-A

Display LED
Controladora AU7850-
MP3-5R
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Placa de
Potenciometros
controladoras de
volumeny
Ecualizadores
PLA815-4-B

Transformador de
voltaje con salida de
potencia de audio
TDB-218D-115/230-

36.5

Placa de proteccion
salida de audio

Caja Activa

Crossover 209A-1



PLACA
DISPOSITIVOS DE
ENTRADA Y SALIDA

CAJA ACTIVA

P115P-2A-IN-A

Parlante Driver
/Agudo de 8ohm

PARLANTE BAJO/
Woofer de 15"

10

KAO - INTERGADO
Q7-

KAO - INTEGRADO
Q3-

KAO - INTEGRADO
Q9-
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11 Parte Plastica

La marca del producto sera parlantes amplificados con la marca
KAOM, el modelo del parlante sera PAR-KA-BT-01.

Para esto es muy importante que cada técnico contara con
herramientas necesarias para el proceso de ensamble las cuales son

entregadas por el Jefe de Logistico y Produccion:

3.9.6 Procedimiento de la importacién de las partes y piezas y sus

accesorios

ENPARSA, realizara el proceso de importacion de las partes y piezas
y sus accesorios mediante 7 importantes pasos, que si bien es cierto tienen
un periodo de transito de 86 dias es muy importante realizarlo paso a paso,
ya que esto garantizard una forma mas segura de importar, estos tiempos
se deben considerar para los pagos de las futuras érdenes y de esa manera

prever los pagos futuros y no vernos afectado en el flujo de caja
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Tabla No. 6 Proceso de Importacion ENPARSA.

Tiempo

Proceso

Detalle del Proceso

8 Dias

ler Paso

Identificar el Proveedor idoneo

Una vez identificada las partes y piezas, y accesorios del parlante, se conversa con los proveedores extranjeros, ENPARSA tiene varios proveedores
con el objetivo de obtener una ventaja en los precios, identificado el proveedor con la mejor calidad y precio, procedemos a solicitar una muestra
comercial.

10 Dias

2do Paso

Solicitud de Muestra Comercial para realizar el Control de Calidad

ENPARSA, traerd mediante Courier TNT una muestra de cada una de las partes y piezas para ensamblarla y hacer los controles de calidad, los costos
de flete los asume el vendedor, realizado el control de calidad el Jefe de Produccion pasara el informe del parlante ensamblado, se espera el informe
técnico, si no presenta observacion se procede a la etapa de negociacion.

1 Dia

3er Paso

Etapa de Negociacién

ENPARSA, converso6 con la compafiia Tonoch Audio Co. quién resultd el proveedor idéneo, se fijo que para las primeros cinco afios las comparfiia
realizard sus compras al contado ya que es riesgoso para los proveedores ofrecer crédito a empresas nuevas en el mercado, normalemnte las formas
de pago se hacen un 30% del Fob para la fabricacién y un 70% del Fob para la llegada del contenedor a lugar de destino (aduana), si la compafiia no
cancelara el proveedor no enviaria los docuemntos de acompafiamiento originales, para la desaduanizacion de la mercaderia.

55 Dias

4to Paso

Fabricacién y Envio de Mercaderia

Una vez confirmado los parametros de Garantias, precios, terminos de negocicaciones, ENPARSA pone una orden anual de 18000 partes y piezas a
Tonoch, conjuntamente con sus soportes tratando de hacer un pedido promedio mensual de 1500 unidades para esto se debe considerar un tiempo de
transito de 20 dias de Fabricaciony 35 dias de transito, se lo hara con la consolidadora de Carga "Farletza".

10 Dias

5to Paso

Desaduanizacion de Mercaderia

Una vez llegada la mercaderia al puerto, se debera de contratar los servicios de un agente de Aduana, ENPARSA, contratara los servicios de Ec Trade
Logistic, para la desaduanizaién de la carga aqui debemos de esperar el canal de aforo que asigne la aduana, en el peor de los casos es que asignen
aforo fisico que toma dos dias mas, despues la senae emitira los documentos de liquidacion de aduanas tales como la Declaracién Aduanera de
Importacion.

1 Dia

6to Paso

Logistica del Puerto a las Instalaciones de ENPARSA

Una vez obteniedo el pase puerto de los contenedores se procede a contratar la custodia respectiva, de los cuatro contenedores, ya que para un pedido
de 1500 mensual es necesario contratar estiba para la descarga de las partes y piezas, y los soportes del parlante, haber elaborado un cubicaje de las
cajas se obtuvo geu para traer 1500 unidades de partes y piezas, es necesario 4 contenedores de 40" HC.

1 Dia

7to Paso

Mercaderia en Bodega

Una vez receptada la mercaderia en bodega y ya contada y registrada en el sistema, se procede a despachar semanalmente a Servicio Técnico, la
cantidad de 375 unidades semanalmente dando asi un promedio de 1500 unidades mensual

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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3.9.7 Costos de las partes y piezas y accesorios del parlante a importar
con Tonoch Audio Co.

En el mddulo general se incluyen los siguientes items placa
amplificada, display de control tanto para la pasiva y la activa, placa de
potenciometro las cuales controlan el volumen, placa de proteccion de salida
de audio y la placa de dispositivos de entrada y salida y los integrado,
teniendo un costo de 27%, el parlante Woofer un 11,36% un driver con un
2,43% una parte plastica del 19,61%, el pedestal con un 7,07% y un

micréfono con un 7,18%.

Tabla. No. 7 Costos de Partes y Piezas y soportes técnicos

Costos del Producto % Costos Costos

Modulo General 27,00% 25,92
Parlante Woofer 11,36% 10,91
Parlante Driver 2,43% 2,33
Parte Plastica 19,61% 18,83
Pedestal 7,07% 6,79
Micréfono 7,18% 6,89

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Mientras que los gasto de agente de aduanas, fletes, impuestos
aduaneros tales como son los aranceles, salvaguardas, ICE, Iva, fodinfa y
seguro de la carga los datos arrojados por ENPARSA suma una

participacion del 25%.
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3.9.8 Proceso de Ensamble del Parlante Amplificado

1. Abrir el case plastico ya que viene
importado como caja de parlante para
realizar el montaje de los parlantes Woofer
y Driver.

4. Se procede a cerrar el case ya que ya se
montaron tanto el parlante driver y el
parlante Woofer.

2. Se procede a realizar el montaje del
parlante Woofer en el case frontal de la
caja musical en la parte inferior.

3. Se procede a montar el parlante Driver
en el case frontal de la parte superior.

7. Se continta con la colocacién de otra
placa la que es llamada placa controladora
de audio para variacion del volumen con
frecuencia altas y bajas en el médulo
general

5. Una vez montado los parlantes se
procede a ensamblar o a conformar el
modulo general, para esto debemos
colocar el Display con la ranura USB para la
reproduccion de formato MP3y
sintonizacion de radio FM en el modulo
general.

8. Una vez instalada las placas procedemos

a la colocacion del transformador de

Itaje en el modulo general realizando las

‘conexiones respectivas con cada una de las
placas correspondientes.

| VO

6. Adicional se procede a la colocacion de
la placa amplificada para la amplificacion
del sonido sintonizado en el modulo
general

9. Se procede al entornillado del médulo
general al case posterior donde se lo
coloca quedando de esta manera.

10. Se realiza el control de calidad por
parte del técnico asignado, y una vez se
procede a pasar una cera rally con wipe

para que el case brille se procede a asignar
las series del producto, se empaqueta y ya
se encuentra listo para que pase a bodega.

11.Y finalmente lo tendriamos de esta
manera lista. Una vez que paso a bodega
se encarga de adjuntarle el pedestal,
micréfono, manual de uso, certificados de
garantia. Y la asignacion de los codigos en
la caja del parlante los codigos de barras y
la serie de produccion, para de esta
manera tener el control de la produccion
en inventario.
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3.9.9 Integracion de Componentes Nacionales

Como objetivo principal es de integrar componentes nacionales,
desde el primer afio hasta el quinto afio teniendo como aumento anual en
promedio de un 5% para obtener en el quinto afio un 25% de componentes
nacionales, a continuacion se muestra los componentes que seran afadidos
en el producto. En el primer afio se agregara integrados lo cual permita una
mejor ecualizacion del sonido representando un 5.03%, mientras que en el
segundo afio se agregar ruedas de plastico para poder hacerlo portatil al
parlante y esto representara un 5,08%, en el tercer afio se incorporara
agarraderas para una mejor manipulacion del parlante tanto en las partes
laterales teniendo asi un incremento de 4,86%, en el cuarto afio se
implementara un crista el cual permita que el parlante pueda funcionar con
control remoto y esto tendrd un aumento del 4,87% y por ultimo en el quinto
aflo se incorporard un diafragma el cual protege al driver para la

amplificacion del sonido y se obtiene un 5,16%

Integracion de Partes y Piezas Naccionales (componentes Nacionales)

1. PRODUCTO A ENSAMBLAR / MODELO PARLANTE AMPLIFICADO / PAR-KA-BT-01
1.1 MARCA DEL PRODUCTO KAOM SOUND

2. COSTO CIF(USD) CKD: $96.00

2.1 COSTO FOB (USD) CKD: $72.00

4. Cantidad a integrary Valor en USD de

3. Descripcidn de Partes y piezas a integrar

Cantidad usD
Integrados Q11, Q13 Y Q15 (1er afio) 1 S 4,83
agregarle ruedas (2do afio) 1 S 4,88
Agarraderas y sus soportes (3er afio) 1 S 4,66
Implementacién del Cristal (4to Afio) 1 S 4,68
Implementacion del Diafragma (5to Afio) 1 S 4,95
5. Total Costo Material Originario Ecuatoriano (USD) S 24,00
6. Total Costo Material Importado (USD)(CKD) S 96,00
7. Total Costo Material Importado + Material Originario Ecuatoriano S 120,00
8. Porcentaje de integracion de material originario ecuatorianno (%) 25%
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Capitulo IV

Estudio Financiero

El presente capitulo se analizara los diferentes factores econémicos
tales como la TIR, VAN extrayendo datos que nos arrojaron en el estudio de
mercado y poder determinar si es factible realizar el presente proyecto de
inversion, también se considerara en tres escenarios tanto el real, optimista y
pesimista y se realizara el calculo de indicadores financieros tales como de

rendimiento, rentabilidad y endeudamiento y eficiencia.

4.1 Parametros

Para el presente se consideraran los siguientes pardmetros el
proyecto comenzard el 2016, tendra el 1% de inventario inicial lo que hace
740 unidades de parlantes amplificados y sus soportes tales como micréfono
y pedestal, tendra un costo de produccion de 64% lo que representa un
costo de venta de $ 96.00, donde las ventas seran al contado un 60% y las
compras de 100% ya que las compras son importadas y no tenemos créditos
aun con proveedores extranjeros, a continuacion les detallo:

Tabla No. 8 Parametros del Proyecto

Parametros Valores

Afo: enero 2016

Stock de Inventario: 1%

Inventario Inicial: 740,00

Costo de Produccion: 64,00%

IVA: 12,00%

Impuesto a la Renta: 22,0%

Impuesto a la Salida de Divisas: 5,0%

Ventas Contado: 60,00%

Compras Contado: 100,00%

Participacion Trabajadores: 15,00%
Moneda: US$

Inflacion: 3,77%

Tasa de Plusvalia Inmobiliaria: 5,00%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

La inflacion que se proyectara en el presente estudio es de 3,77%, la

cual esta dada por el promedio de los ultimos 10 afios mediante una formula
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de regresion lineal a travées de la formula de los minimos cuadrados
perfectos la cual se ilustrara dicha inflacién esta proyectada en los cinco

afos siguientes:

Tabla No. 9 Inflacién en los ultimos 10 afos.

Periodo Presentacion Inflacién
2006 Anual 0,04160
2007 Anual 0,02700
2008 Anual 0,03670
2009 Anual 0,03530
2010 Anual 0,04050
2011 Anual 0,03760
2012 Anual 0,04320
2013 Anual 0,01800
2014 Anual 0,04870
2015 Anual 0,04870

Promedio 0,03773

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Tabla No. 10 Inflaci6n proyectada en cinco afios

Periodo  Presentacién Inflacion
Ano 1 Anual 0,0425
Afo 2 Anual 0,0434
Afo 3 Anual 0,0442
Ano 4 Anual 0,0451
Afo 5 Anual 0,0460

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Grafico No. 14 Inflacién proyectada en cinco afios mediante una
formula de extrapolacién de datos de la suma de cuadrados perfectos
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.2 Financiamiento

Para su financiamiento se aportara por medio de dos socios Anderson
Ochoa con un 50% de las acciones y Janeth Moreira con el otro 50% cada
uno dando asi un total de capital social de $ 220,000.00 USD vy se solicitara
un préstamo de $ 547,571.00 USD al Banco del Pacifico con una tasa de
interés anual del 9.85% a 5 afios, la cual fue otorgada por la Srta. Luisana
Benalcazar en el balcdén de servicios para el monto indicado anteriormente,
con un periodo de gracia de 3 meses ENPARSA, obtendra las siguientes
obligaciones con el Banco del Pacifico.
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Tabla No. 11 Amortizacion de Pago

Tabla de Amortizacion

Acreedor Banco del Pacifico
Principal 547.571
Tasa % 9,85% Anual
Plazo 60 Meses 57 (Con 3 Meses de Gracia)
" A P fvh Acumulacién Amortizacion
Periodo Interés Principal Dividendo Saldo .
de Intereses de Principal
0 547.571,47
1 4.494,65 0,00 4.494,65 547.571,47
2 4.494,65 0,00 4.494,65 547.571,47
3 4.494,65 0,00 4.494,65 547.571,47
4 4.494,65 7.572,47 12.067,12 539.999,00
5 4.432,49 7.634,62 12.067,12 532.364,38
6 4.369,82 7.697,29 12.067,12 524.667,09
7 4.306,64 7.760,47 12.067,12 516.906,61
8 4.242,94 7.824,17 12.067,12 509.082,44
9 4.178,72 7.888,40 12.067,12 501.194,04
10 4.113,97 7.953,15 12.067,12 493.240,90
11 4.048,69 8.018,43 12.067,12 485.222,47
12 3.982,87 8.084,25 12.067,12 477.138,22 51.654,74 70.433,25
13 3.916,51 8.150,61 12.067,12 468.987,61
14 3.849,61 8.217,51 12.067,12 460.770,10
15 3.782,15 8.284,96 12.067,12 452.485,14
16 3.714,15 8.352,97 12.067,12 444.132,18
17 3.645,58 8.421,53 12.067,12 435.710,65
18 3.576,46 8.490,66 12.067,12 427.219,99
19 3.506,76 8.560,35 12.067,12 418.659,64
20 3.436,50 8.630,62 12.067,12 410.029,02
21 3.365,65 8.701,46 12.067,12 401.327,56
22 3.294,23 8.772,89 12.067,12 392.554,67
23 3.222,22 8.844,90 12.067,12 383.709,78
24 3.149,62 8.917,50 12.067,12 374.792,28 42.459,45 102.345,94
25 3.076,42 8.990,70 12.067,12 365.801,58
26 3.002,62 9.064,49 12.067,12 356.737,09
27 2.928,22 9.138,90 12.067,12 347.598,19
28 2.853,20 9.213,91 12.067,12 338.384,28
29 2.777,57 9.289,54 12.067,12 329.094,73
30 2.701,32 9.365,80 12.067,12 319.728,94
31 2.624,44 9.442,67 12.067,12 310.286,26
32 2.546,93 9.520,18 12.067,12 300.766,08
33 2.468,79 9.598,33 12.067,12 291.167,75
34 2.390,00 9.677,11 12.067,12 281.490,64
35 2.310,57 9.756,55 12.067,12 271.734,09
36 2.230,48 9.836,63 12.067,12 261.897,46 31.910,57 112.894,82
37 2.149,74 9.917,37 12.067,12 251.980,09
38 2.068,34 9.998,78 12.067,12 241.981,31
39 1.986,26 10.080,85 12.067,12 231.900,46
40 1.903,52 10.163,60 12.067,12 221.736,86
41 1.820,09 10.247,03 12.067,12 211.489,83
42 1.735,98 10.331,14 12.067,12 201.158,70
43 1.651,18 10.415,94 12.067,12 190.742,76
44 1.565,68 10.501,44 12.067,12 180.241,32
45 1.479,48 10.587,63 12.067,12 169.653,69
46 1.392,57 10.674,54 12.067,12 158.979,15
47 1.304,95 10.762,16 12.067,12 148.216,99
48 1.216,61 10.850,50 12.067,12 137.366,49 20.274,41 124.530,98
49 1.127,55 10.939,57 12.067,12 126.426,92
50 1.037,75 11.029,36 12.067,12 115.397,56
51 947,22 11.119,89 12.067,12 104.277,67
52 855,95 11.211,17 12.067,12 93.066,50
53 763,92 11.303,19 12.067,12 81.763,30
54 671,14 11.395,97 12.067,12 70.367,33
55 577,60 11.489,52 12.067,12 58.877,81
56 483,29 11.583,83 12.067,12 47.293,98
57 388,20 11.678,91 12.067,12 35.615,07
58 292,34 11.774,78 12.067,12 23.840,30
59 195,69 11.871,43 12.067,12 11.968,87
60 98,24 11.968,87 12.067,12 0,00 7.438,90 137.366,49
Totales| 153.738,06 | 547.571,47 701.309,53 126.024,75 547.571,47

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Tabla No. 12 Obligaciones financieras con Banco del Pacifico

Periodo Dividendo Interés Principal Saldo
0 547.571,47
1 12.067,12 51.654,74 70.433,25 477.138,22
2 12.067,12 42.459,45 102.345,94 374.792,28
3 12.067,12 31.910,57 112.894,82 261.897,46
4 12.067,12 20.274,41 124.530,98 137.366,49
5 12.067,12 7.438,90 137.366,49 0,00
Total 60.335,58 | 153.738,06 547.571,47

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.3 Presupuesto de Ventas

Para determinar un presupuesto de ventas es muy importante saber
las cantidades a vender, es por eso que debemos saber el objetivo comercial
de ENPARSA, vamos a cubrir un 50.79% de la demanda insatisfecha que
son 18,000 unidades anuales por lo que se demostrara en los siguientes

cuadros:

Tabla. No. 13 Proyecciones de Ventas en unidades

Proyecciones de ventas

Meses Unidades
Enero 1.000
Febrero 1.500
Marzo 1.500
Abril 1.000
Mayo 2.000
Junio 1.500
Julio 2.000
Agosto 1.500
Septiembre 2.000
Octubre 1.500
Noviembre 1.500
Diciembre 1.000
Totales 18.000

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Por lo cual cada parlante tiene un costo de $ 150.00 y sus cantidades en
dolares representaria lo siguiente para ENPARSA:
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Tabla. No. 14 Proyecciones de Ventas en délares

ENPAR S.A.

Presupuesto de Ventas Moneda: US$
Precio Unitario US$ 150,00

Meses Unidades Totales
Enero 150.000,00 150.000,00
Febrero 225.000,00 225.000,00
Marzo 225.000,00 225.000,00
Abril 150.000,00 150.000,00
Mayo 300.000,00 300.000,00
Junio 225.000,00 225.000,00
Julio 300.000,00 300.000,00
Agosto 225.000,00 225.000,00
Septiembre 300.000,00 300.000,00
Octubre 225.000,00 225.000,00
Noviembre 225.000,00 225.000,00
Diciembre 150.000,00 150.000,00
Totales 2.700.000,00 2.700.000,00

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Lo que pretende ENPARSA, es de sus ventas el 60% son al contado
mientras que su 40% a crédito, teniendo asi un costo de ventas del 64% tal
como lo indica en el cuadro siguiente:

Tabla No. 15 Proyecciones de Ventas al Contado del 60% vs Costo de
Venta del 64%

Presupuesto de Ventas Moneda: US$
Cortado A

enero 2016
Ventas Primer Afo

Meses Ventas Totales Venta Contado Costo de
Proyectadas 60 % Ventas 64 %
Enero 150.000,00 90.000,00 96.000,00
Febrero 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Marzo 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Abril 150.000,00 90.000,00 96.000,00
Mayo 300.000,00 180.000,00 192.000,00
Junio 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Julio 300.000,00 180.000,00 192.000,00
Agosto 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Septiembre 300.000,00 180.000,00 192.000,00
Octubre 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Noviembre 225.000,00 135.000,00 144.000,00
Diciembre 150.000,00 90.000,00 96.000,00
Totales US$ 2.700.000,00 1.620.000,00 1.728.000,00

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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4.4 Costos y Gastos

Tenemos que nos representa el modulo general un 27% estas son
todas las tarjetas amplificadas que posee el parlante amplificador, de ahi
vienen con un 25% la liquidacion de aduana, y nacionalizacion de
mercaderia, la parte plastica esta representada por un 19.61%, el parlante
woofer esta dado por un 11.36% y adicional el micro6fono, pedestal, driver
entre otros suman el restante el cual suman un porcentaje de 17.03%, se

detalla a continuacion:

Tabla No. 16 Costos del Producto

Costos del Producto % Costos Costos Mensual Division Total Division
Médulo General 27,00% 25,92 38.880,00 466.560,00 MPD
Parlante Woofer 11,36% 10,91 16.358,40 196.300,80 MPD
Parlante Driver 2,43% 2,33 3.499,20 41.990,40 MPD
Parte Plastica 19,61% 18,83 28.238,40 338.860,80 MPD
Pedestal 7,07% 6,79 10.180,80 122.169,60 MPD
Micréfono 7,18% 6,89 10.339,20 124.070,40 MPD 1.289.952,00
Aranceles y Salvaguardas y fletes 25,00% 24,00 36.000,00 432.000,00 GGP
Cartén de Empaque 0,33% 0,32 475,20 5.702,40 GGP
Cintas de Embalaje 0,02% 0,02 28,80 345,60 GGP 438.048,00
Total Costos de Produccién 100,00% 96,00 144.000,00 1.728.000,00 1.728.000,00

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Es muy importante saber que dentro de los aranceles salvaguardas

fletes se detallan de la siguiente manera:

De DCIO 2 dad 0Sto ario e a
Seguro y Flete $ 4.127,86
Flete 40" 3 $ 800,00 | $ 2.400,00
Flete 20" 1 $ 618,80 | $ 618,80
Seguro (1% Cost and Freight) 1 $ 1.109,06
Gastos de Desaduanizacion $ 1.068,00
Almacenaje 4 $ 45,00 | $ 180,00
Bodegaje 4 $ 22,00 $ 88,00
Tramites de Agente de Aduana 4 $ 200,00 | $ 800,00
Liquidacion de Importaciones $ 30.804,14
Aranceles 5% $ 5.600,75 | $ 5.600,75
Salvaguardas 10% $ 11.201,51|$ 11.201,51
Fodinfa 0,50% $ 560,08 | $ 560,08
Iva 12% $ 1344181 (9% 13.441,81
Gastos de Desaduanizacion y Liquidacion de Importacién $ 36.000,00
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ENPARSA, tiene un total de costos de produccion mensual de
$156,540.75 la cual esta desglosado en materia de obra directa de
$2,427.56 mensual y Gastos Generales de Produccion de $36,504.00
mensual mientras que en sus gastos administrativos tiene un costo de

$6,109.81 mensual, y los Gastos de Ventas $4,615.78 mensuales.

Tabla No. 17 Costos y Gastos

Empresa: ENPAR S.A.
Costos y Gastos

Moneda: us$
Division de Costos y Gastos Mensual
Costos de Produccion
Materia Prima Directa 107.496,00 | 1.289.952,00
MOD
Sueldos y Beneficios Sociales 2.427,56 29.130,66
MOl
Sueldos y Beneficios Sociales - -
GGP
Sueldos y Beneficios Sociales 8.450,77 101.409,20
Depreciacion 1.637,43 19.649,16
Amortizacion 25,00 300,00
Otros GGP 36.504,00 438.048,00
Total de Costo de Produccién 156.540,75 | 1.878.489,02

Gastos Administrativos

Sueldos y Beneficios Sociales 5.112,35 61.348,20
Depreciacion 982,46 11.789,50
Amortizacion 15,00 180,00
Total de Gastos Administrativos 6.109,81 73.317,70

Gastos de Venta

Sueldos y Beneficios Sociales 3.950,81 47.409,73
Depreciacion 654,97 7.859,66
Amortizacion 10,00 120,00
Total de Gastos de Venta 4.615,78 55.389,40

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.5 Presupuesto de Sueldos

Para la asignacion de los sueldos se hizo en base a sus
responsabilidades y funciones de la misma y la importancia dentro de la

empresa por lo cual se asignd los siguientes  sueldos:
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Tabla No. 18 Sueldos del Personal de ENPARSA

Sueldos

Comisiones

Décimo

Décimo

Aportes

Fondo de

Colaboradores Tercero Cuarto Patronales Reserva Subtotal Division

Gerente General 2.300,00 191,67 29,50 279,45 191,67 2.992,28 GA

Gerente Administrativo Financiero 1.000,00 83,33 29,50 121,50 83,33 1.317,67 GA

Contador General 600,00 50,00 29,50 72,90 50,00 802,40 GA 4.787,35
Jefe Logistico y Produccion 1.200,00 100,00 29,50 145,80 100,00 1.575,30 GGP

Analista de Compras 600,00 50,00 29,50 72,90 50,00 802,40 GGP

Jefe de Bodega 1.200,00 100,00 29,50 145,80 100,00 1.575,30 GGP

Analista Logistico 600,00 50,00 29,50 72,90 50,00 802,40 GGP

Gerente de Operaciones 1.800,00 150,00 29,50 218,70 150,00 2.348,20 GGP

Chofer 1 500,00 41,67 29,50 60,75 41,67 673,58 GGP

Chofer 2 500,00 41,67 29,50 60,75 41,67 673,58 GGP 7.917,43
Vendedor 354,00 810,00 97,00 29,50 43,01 97,00 1.430,51 GV

Jefe de Ventas 1.200,00 810,00 167,50 29,50 145,80 167,50 2.520,30 GV 3.686,31
Técnico 1 354,00 29,50 29,50 43,01 29,50 485,51 MOD

Técnico 2 354,00 29,50 29,50 43,01 29,50 485,51 MOD

Técnico 3 354,00 29,50 29,50 43,01 29,50 485,51 MOD

Técnico 4 354,00 29,50 29,50 43,01 29,50 485,51 MOD

Técnico 5 354,00 29,50 29,50 43,01 29,50 485,51 MOD 2.280,06
Total Colaboradores 13.624,00 1.620,00 1.270,33 501,50 1.655,32 1.270,33 19.941,48 18.671,15

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisne
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4.5.1 Presupuesto de Nomina

En los presupuestos de ndémina tenemos los siguientes montos a
cubrir anuales tales como los sueldos, décimos tercero, décimo cuarto,

aportes patronales y fondos de reserva a partir del segundo afio.

Tabla No.19 Presupuesto de Némina Anual

Gastos de
Némina US$

Sueldos 163.488,00
Decimo Tercero 15.244,00
Decimo Cuarto 6.018,00
Aportes Patronales 19.863,79
Fondo de Resena 15.244,00

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Grafico No. 15 Presupuesto de Nomina Anual ler afio

Gastos de Némina USS

Aportes o d
Patronales Fondo de Reserva

0% 7%

Decimo Cuarto
3%
Decimo Tercer:
7%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.6 Inversion Inicial

Para la Inversion inicial se consideraran las cuentas tales como
Edificios, Equipos y Muebles de Oficina, Equipos de Computacion y

software, Maquinarias y Equipos, Vehiculos, Activo Diferido, Gasto de Pre-
operacion y el capital de Trabajo.
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De los méas importante que podamos destacar de la inversion inicial es

la adquisicion de un sistema informatico llamado Quick Books para de esta

manera tener un mejor entendimiento en materia de Inventario, compras,

ventas, logistica entre otras y lo de mas que se menciona para uso o activo

de la empresa.
Tabla No. 20 Inversion Inicial ENPARSA

Rubros Cantidad Precio Unit. uss$

Edificios 120.000,00
Terreno 1 40.000,00  40.000,00
Instalaciones y bodega 1000 80,00  80.000,00
Equipos y Muebles de Oficinas g 137.334,00
Escritorio de Oficina 9 220,00 1.980,00
Teléfonos IP 9 68,00 612,00
Archivadores Aereos 9 170,00 1.530,00
Mesa de Reunion + Silla ( 16 personas) 1 2.500,00 2.500,00
Suministros de Oficinas (calculadoras, sacagrapas, perforadoras, etc) 1 1.500,00 1.500,00
Sillas plasticas para el comedor 20 17,00 340,00
Central de Aires de 60000 BTU 3 40.000,00 120.000,00
Ventiladores Industriales 36" 6 280,00 1.680,00
Proyector Epson L3x 1 1.200,00 1.200,00
Refrigeradora 1 952,00 952,00
Microondas 2 130,00 260,00
Escaners Canon 2 250,00 500,00
Impresoras de Tinta Continua 4 320,00 1.280,00
Gastos Varios ( tachos, dispensadores de agua, etc) 1 3.000,00 3.000,00
Equipos de Computacion y Software " 20.478,00
Desktop CI3/1TB/4GBRAM/18.5"/W8.1 6 580,00 3.480,00
Laptop CI3 TOSHIBA 1TB/6GB/14"/W8.1 2 615,00 1.230,00
Laptop CI5 TOSHIBA 6GB RAM/1TB/W8.1/14" 1 820,00 820,00
Laptop CI7 DELL 8GB/1TB/WPRO8.1 1 1.250,00 1.250,00
Office 365 10 85,00 850,00
Quickbooks 1 6.000,00 6.000,00
Router de tres antenas TPLINK 4 87,00 348,00
Sistema Informatico para la Facturacion 1 6.500,00 6.500,00
Maquinarias y Equipos 7.390,00
Herramientas para Ensamble 5 420,00 2.100,00
Paletera Manual 3 520,00 1.560,00
Carretillas 5 120,00 600,00
Mesas para Ensamble 5 180,00 900,00
Escaner inalambrico Motorola 2 315,00 630,00
Equipos de Seguridad Industrial 10 160,00 1.600,00
Vehiculos 70.000,00
Camién de 2.5 Toneladas 2 35.000,00  70.000,00
Activo Diferido 3.000,00
Gasto de Constitucion 1 3.000,00
Gastos de Preoperacion 3.582,02
Imprevistos (% valor inversion inicial) 1% 3.582,02
Capital de Trabajo 405.787,45
Capital de Trabajo (3 meses) 405.787,45
Total Rubros US$ 767.571,47

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Grafico No. 16 Inversion en Activos
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.6.1 Capital de Trabajo

El capital de trabajo es muy importante considerar para tres meses, ya
gue si no generamos ingresos en el peor de los casos tendriamos para
sustentar la MPD, MOD, GGP, sueldos y salarios, Gastos Administrativos y

los Gastos de Ventas.

Tabla No. 21 Inversion Inicial ENPARSA

Rubros Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Total

Materia Prima Directa $ 107.496,00 $ 107.496,00 $ 107.496,00 $ 322.488,00
Mano de Obra Directa $ 242756 $ 242756 $ 242756 $ 7.282,67
Gastos Generales de Produccion $ 8.450,77 $ 8.450,77 $ 8.450,77 $ 25.352,30
Sueldos y Salarios $ 906316 $ 9.063,16 $ 9.063,16 $ 27.189,48
Gastos Administrativos $ 282500 $ 282500 $ 282500 % 8.475,00
Gastos de Ventas $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 5.000,00 $ 15.000,00
Total de Rubros US$ $ 135.262,48 $135.262,48 $ 135.262,48 $ 405.787,45

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Gréafico No.17 Administrativos y de Ventas

Gastos Administrativos y de Ventas

Gastos de Publicidad y Promociones i54.000,00

Combustibles 5.400,00

Suministros de Limpieza 2.400,00

Suministros de Oficina 1.800,00
Seguros 6.000,00

Internet 900,00
Telefono 1.800,00
Agua 1.200,00

Energia Eléctrica 8.400,00

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.7 Balance General

En el balance General, se observa un incremento de en los activos,
tanto en los activos corrientes y en Caja Bancos y una depreciacion en los
activos fijos, mientras que tenemos una disminucién en las deudas y un
aumento en el patrimonio ya que es el incremento de las utilidades y que
forma parte del patrimonio de la compafiia, se detallara a continuacion
mediante una tabla para una mejor ilustracion del Balance General.

Tabla No. 23 Balance General

Balance Inicial Balance Final
Activos 763.760,47 100,00% 1.070.966,73 100,00%
Activo Corriente 405.558,47 © 53,10% 752.663,05 70,28%
Caja Bancos 405.558,47 53,10% 752.663,05 70,28%
Activo No Corriente 358.202,00 46,90% 318.303,68 29,72%
Activo Fijo 355.202,00 46,51% 315.903,68 29,50%
Edificios 80.000,00 © 10,47% 80.000,00 7,47%
Terrenos 40.000,00 © 5,24% 40.000,00 3,73%
Equipos y Muebles de Oficina 137.334,00 © 17,98% 137.334,00 12,82%
Equipos de Computacion 20.478,00 r 2,68% 20.478,00 1,91%
Maquinarias y Equipos 7.390,00 r 0,97% 7.390,00 0,69%
Vehiculos 70.000,00 © 9,17% 70.000,00 6,54%
(-) Depreciacién Acumulada 0,00 0,00% 39.298,32 3,67%
Activo Diferido 3.000,00 0,39% 2.400,00 0,22%
Gastos de Constitucion 3.000,00 r 0,39% 3.000,00 0,28%
(-) Amortizacién Acumulada 0,00 0,00% 600,00 0,06%
Pasivos 543.760,47 © 71,20% 473.817,42 44,24%
Pasivo de Largo Plazo 543.760,47 r 71,20% 473.817,42 44,24%
Obligaciones Financieras i 543.760,47 71,20% 473.817,42 44,24%
Patrimonio 220.000,00 28,80% 597.149,31 55,76%
Capital Social 220.000,00 28,80% 220.000,00 20,54%
Resultado del Hercicio 0,00 0,00% 377.149,31 35,22%
Total Pasivo y Patrimonio 763.760,47 © 100,00% 1.070.966,73 100,00%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Tabla No. 24 Estado de Situacion Financiera

Situacién Financiera Inicial y , Pasivo y , Pasivo y
. Activos . : Activos . :
Final Patrimonio Patrimonio
53,10% 0,00% 70,28% 0,00%
No Corriente 46,90% 71,20% 29,72% 44,24%
0,00% 28,80% 0,00% 55,76%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Grafico No. 18 Estado de Situacion Financiera
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4.7.1 Balance General Proyectado

Se realizara una proyeccion del Balance General a cinco afios, donde se observara el resultado del ejercicio con un

aumento.

Tabla No. 25 Balance General Proyectado

ENPAR S.A.

Balance General Proyectado

Moneda: US$

Cortado a: | Afio 1 [ Afio 2 [ Afio 3 [ Afio 4 [ Afio 5 |
Activos 1.070.966,73 ©  100,00% 1.383.815,79 ©  100,00% 1.724.712,52 7 100,00% 2.098.479,78 7 100,00% 2.500.792,72 100,00%
Activo Corriente 752.663,05 70,28% 1.105.410,43 " 79,88% 1.486.205,48 © 86,17% 1.893.045,10 © 90,21% 2.328.430,40 93,11%
Caja Bancos 752.663,05 70,28% 1.105.410,43 79,88% 1.486.205,48 86,17% 1.893.045,10 90,21% 2.328.430,40 93,11%
Activo No Corriente 318.303,68 " 29,72% 278.405,36 " 26,00% 238.507,04 7 13,83% 205.434,68 7 9,79% 172.362,32 6,89%
Activo Fijo 315.903,68 " 29,50% 276.605,36 25,83% 237.307,04 7 13,76% 204.834,68 9,76% 172.362,32 6,89%
Edificios 80.000,00 7.47% 80.000,00 5,78% 80.000,00 4,64% 80.000,00 3,81% 80.000,00 3,20%
Terrenos 40.000,00 3,73% 40.000,00 2,89% 40.000,00 2,32% 40.000,00 1,91% 40.000,00 1,60%
Equipos y Muebles de Oficina 137.334,00 12,82% 137.334,00 9,92% 137.334,00 7,96% 137.334,00 6,54% 137.334,00 5,49%
Equipos de Computacion 20.478,00 1,91% 20.478,00 1,48% 20.478,00 1,19% 20.478,00 0,98% 20.478,00 0,82%
Maguinarias y Equipos 7.390,00 0,69% 7.390,00 0,53% 7.390,00 0,43% 7.390,00 0,35% 7.390,00 0,30%
Vehiculos 70.000,00 6,54% 70.000,00 5,06% 70.000,00 4,06% 70.000,00 3,34% 70.000,00 2,80%
(-) Depreciacién Acumulada 39.298,32 3,67% 78.596,64 5,68% 117.894,96 6,84% 150.367,32 717% 182.839,68 7,31%
Activo Diferido 2.400,00 © 0,22% 1.800,00 ” 0,13% 1.200,00 0,07% 600,00 ” 0,03% 0,00 0,00%
Gastos de Constitucion 3.000,00 0,28% 3.000,00 7 0,22% 3.000,00 © 0,17% 3.000,00 © 0,14% 3.000,00 0,12%
(-) Amortizacion Acumulada 600,00 0,06% 1.200,00 0,09% 1.800,00 0,10% 2.400,00 0,22% 3.000,00 0,12%
Pasivos 473.817,42 7 44,24% 372.183,79 7 26,90% 260.074,70 © 15,08% 136.410,44 © 6,50% 0,00 0,00%
Pasivo de Largo Plazo 473.817,42 T 44,24% 372.183,79 | 26,90% 260.074,70 T 15,08% 136.410,44 T 6,50% 0,00 0,00%
Obligaciones Financieras 473.817,42 44,24% 372.183,79 26,90% 260.074,70 15,08% 136.410,44 6,50% 0,00 0,00%
Patrimonio 597.149,31 55,76% 1.010.361,66 " 73,01% 1.462.040,96 7 84,77% 1.958.086,12 ” 93,31% 2.495.359,42 99,78%
Capital Social 220.000,00 20,54% 220.000,00 15,90% 220.000,00 12,76% 220.000,00 10,48% 220.000,00 8,80%
Resultado del Ejercicio 377.149,31 35,22% 413.212,36 29,86% 451.679,30 26,19% 496.045,16 23,64% 537.273,30 21,48%
Utilidades Retenidas 0,00 0,00% 377.149,31 27,25% 790.361,66 45,83% 1.242.040,96 " 59,19% 1.738.086,12 69,50%
Total Pasivo y Patrimonio 1.070.966,73 ' 100,00% 1.382.545,46 99,91% 1.722.115,66 " 99,850 2.094.496,56 ' 99,81% 2.495.359,42 99,78%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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4.8 Flujo de Caja Proyectado

Esta herramienta financiera como es el Flujo de Caja permitira
analizar toda la entrada de dinero a la empresa por concepto de las ventas
de parlantes amplificados, también las salidas de efectivo o dinero y esto se
dan por concepto de costes variables y fijjos para cumplir con la actividad
productiva de ENPARSA, como se proyectara un Flujo de Caja a Cinco
aflos con un crecimiento del 5% se obtendr4 una idea de los ingresos,
egresos Yy saldos de efectivos, esto nos permitird planificar el uso adecuado
del dinero, conservando o manteniendo saldos cercanos a las necesidades
de efectivo.

Tabla No. 26 Flujo de Caja Proyectado a cinco afios

ENPAR S.A.

Flujo de Caja Proyectado

Moneda: US$ Crecimiento 5% 5% 5% 5%

Periodo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
(+) Ingresos Operacionales
Ventas 2.700.000,00 2.835.000,00 | 2.976.750,00 | 3.125.587,50 | 3.281.866,88
Total Ingresos Operacionales 2.700.000,00 2.835.000,00 | 2.976.750,00 | 3.125.587,50 | 3.281.866,88

Inflacion 4,34% 4,42% 4,51% 4,60%

(-) Egresos Operacionales
Materia Prima Directa 1.289.952,00 1.345.893,70 | 1.405.428,70 | 1.468.816,09 | 1.536.336,23
Mano de Obra Directa 27.360,66 28.547,22 29.809,99 31.154,48 32.586,62
Gastos Generales Produccion 533.057,20 556.174,44 580.776,56 606.970,64 634.872,53
Gastos Administrativos 57.448,20 59.939,57 62.590,97 65.413,94 68.420,96
Gastos de Ventas 44.235,73 46.154,12 48.195,72 50.369,44 52.684,87
Otros Egresos 87.900,00 91.711,98 95.768,82 100.088,17 104.689,13
Total Egresos Operacionales 2.039.953,79 2.128.421,02 | 2.222.570,76 | 2.322.812,74 | 2.429.590,33
(=) Hujo Operacional - 660.046,21 706.578,98 754.179,24 802.774,76 852.276,54

(+) Ingresos No Operacionales
Préstamo Bancario 543.760,47
Fondos Propios 220.000,00
Total Ingresos No Operacionales 763.760,47

(-) Egresos No Operacionales

Inversion Fija 355.202,00

Inversion Diferida 3.000,00 - - - - -
Pago Capital 69.943,05 101.633,63 112.109,09 123.664,26 136.410,44
Pago Intereses 51.295,23 42.163,94 31.688,48 20.133,30 7.387,13
Participacion Trabajadores 85.327,90 93.486,96 102.189,89 112.227,41 121.555,05
Impuesto a la Renta 106.375,45 116.547,07 127.396,73 139.910,17 151.538,62
Total Egresos No Operacionales 358.202,00 312.941,63 353.831,60 373.384,19 395.935,15 416.891,24
(=) Aujo No Operacional 405.558,47 | (312.941,63) (353.831,60)| (373.384,19)| (395.935,15)| (416.891,24)
(=) Hujo Neto Generado 405.558,47 347.104,58 352.747,38 380.795,05 406.839,61 435.385,31
(=) Saldo Inicial de Caja - [ 40555847 752.663,05 | 1.105.410,43 | 1.486.205,48 | 1.893.045,10
(=) Saldo Final de Caja 405.558,47 752.663,05 1.105.410,43 | 1.486.205,48 | 1.893.045,10 | 2.328.430,40

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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4.9 Estado de Resultados Proyectado

Se conoce que lo estados de resultado muestran los ingresos, los
gastos y el beneficio o perdida, a diferencia del Flujo de Caja, el estado de
resultados ofrece ingresos y gastos en el momento es decir, si vendemos un
parlante en el momento asi haya sido la venta a crédito el estado de
resultados la registra en ese instante, es por eso que este estado de
resultados proyectado ayudard a realizar proyecciones sobre las futuros
ingreso y futuros gastos que generaria ENPARSA en cinco afos.

Tabla No. 27 Estado de Resultado proyectado a cinco afios con un
crecimiento del 5%

ENPAR S.A.

Estado de Resultados Proyectado

Moneda: US$  Crecimiento 5% 5% 5% 5%
Afo 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Ventas 2.700.000,00 2.835.000,00 2.976.750,00 3.125.587,50 3.281.866,88

(-) Costo de Produccién 1.870.319,02 1.951.245,35 2.036.675,36 2.124.220,39 2.221.108,72

Materia Prima Directa 1.289.952,00 1.345.893,70 1.405.428,70 1.468.816,09 1.536.336,23

Mano de Obra directa 27.360,66 28.694,72 29.964,01 31.315,45 32.754,99

Costos Indirectos de Fabricacion 553.006,36 576.656,93 601.282,65 [ 624.088,86 652.017,51

Sueldos y Beneficios Sociales 95.009,20 99.662,82 104.071,36 108.765,17 113.765,01

Gastos de Depreciacion 19.649,16 19.649,16 19.649,16 r 16.236,18 16.236,18

Gastos de Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00

Otros GGP 438.048,00 457.044,95 477.262,12 498.787,51 521.716,32

(=) Utilidad Bruta 829.680,98 883.754,65 940.074,64 1.001.367,11 1.060.758,15

(-) Gastos Operacionales 209.533,09 218.344,33 227.120,25 233.051,06 243.004,06

Gastos Administrativos 103.317,70 107.604,22 111.834,58 114.290,89 119.088,64

Sueldos y Beneficios Sociales 57.448,20 60.264,57 62.930,35 65.768,62 68.791,94

Gastos Generales 33.900,00 35.370,15 36.934,73 38.600,56 40.374,99

Gastos de Depreciacion 11.789,50 11.789,50 11.789,50 [ 9.741,71 9.741,71

Gastos de Amortizacion 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00

Gastos de Ventas 106.215,40 110.740,11 115.285,67 118.760,18 123.915,41

Sueldos y Beneficios Sociales 44.235,73 46.418,62 48.471,92 50.658,09 52.986,80

Gastos de Publicidad y Promocién 54.000,00 56.341,83 58.834,09 61.487,61 64.314,14

Gastos de Depreciacion 7.859,66 7.859,66 7.859,66 r 6.494,47 6.494,47

Gastos de Amortizacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00

(=) Utilidad Operacional 620.147,89 665.410,32 712.954,39 768.316,04 817.754,10

(-) Gastos No Operacionales 51.295,23 42.163,94 31.688,48 20.133,30 7.387,13

Gastos Financieros 51.295,23 42.163,94 31.688,48 20.133,30 7.387,13

=) Resultado antes de impuestos y 568.852,66 623.246,39 681.265,92 748.182,74 810.366,97
participacion trabajadores

Participacion de Trabajadores 15% 85.327,90 93.486,96 102.189,89 112.227,41 121.555,05

Impuesto ala Renta 22% 106.375,45 116.547,07 127.396,73 139.910,17 151.538,62

Resultado del Eercicio Neto 377.149,31 413.212,36 451.679,30 496.045,16 537.273,30
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4.10 Evaluacién Financiera

Para Evaluar el proyecto usaremos las herramientas financieras como
la tasa interna de retorno (TIR), es aquella que devuelve la tasa de retorno
de una inversion para una serie de valores en efectivo la cual y el Valor
Actual Neto (VAN), la cual devuelve el valor neto presente de una inversién a
partir de una tasa de descuento y una serie de pagos futuros las cuales

estan dadas en valores negativos y entradas con valores positivos para el

proyecto, para esto hemos considerado el costo promedio ponderado de
capital de 18.53%.
Tabla No. 28 Costo Promedio Ponderado de Capital

. Fuer?tes.de Monto US$ Proporcion Tasa % Ponderacion

Financiamiento %
Capital Social 220.000 29% 40% 11,52%
Obligaciones Financieras 543.760 71% 9,85% 7,01%
Totales 763.760 100% 18,53%

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

Gréfico No. 19 Costo Promedio Ponderado de Capital

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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4.10.1 Escenario Real

En este escenario se tiene una tasa de descuento de 18.53%
producto de las sumas de las ponderaciones tanto del capital social y de las
obligaciones financieras a un incremento del 5% anual durante los 5 afios
proyectados y una tasa de inflacidbn proyecta a cinco afios tal como se lo

proyecto al inicio del presente capitulo financiero.

Tabla No. 29 Ingenieria Economica Real

Evaluacion Financiera

Empresa: ENPARS.A. Escenario Real
Moneda: US$
Tasa de Descuento 18,53% %de Ventas 100% Unidades Anuales 18.000
Crecimiento 5,00% 5,00% 5,00% 5,00%
0 1 2 8 4 5 Total
Inversion Inicial (763.760)

Ingresos| 2.700.000,00 2.835.000,00 2.976.750,00 3.125.587,50 3.281.866,88 14.919.204,38
(-) Costo de Produccién 1.870.319,02 1.962.837,51 2.059.981,93 2.158.570,59 2.265.672,31 10.317.381,36
Materia Prima Directa 1.289.952,00 1.354.449,60 1.422.172,08 1.493.280,68 1.567.944,72 7.127.799,08
Mano de Obra directa 27.360,66 28.728,69 30.165,13 31.673,38 33.257,05 151.184,92
Costos Indirectos de Fabricacion 553.006,36 579.659,22 607.644,72 633.616,52 664.470,54 3.038.397,36
Sueldos y Benenficios Sociales 95.009,20 99.759,66 104.747,64 109.985,03 115.484,28 524.985,80
Gastos de Depreciacion 19.649,16 19.649,16 19.649,16 16.236,18 16.236,18 91.419,84
Gastos de Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.500,00
Otros GGP 438.048,00 459.950,40 482.947,92 507.095,32 532.450,08 2.420.491,72
(=) Utilidad Bruta, 829.680,98 872.162,49 916.768,07 967.016,91 1.016.194,57 4.601.823,01

Inflacién 4,34%) 4,42%) 4,51%) 4,60%]
Gastos Operacionales 209.533,09 217.754,83 226.504,67 232.407,72 242.331,14 1.128.531,46
Gastos Administrativos| 103.317,70 107.279,22 111.495,20 113.936,20 118.717,65 554.745,97
Sueldos y Benenficios Sociales 57.448,20 59.939,57 62.590,97 65.413,94 68.420,96 313.813,64
Gastos Generales 33.900,00 35.370,15 36.934,73 38.600,56 40.374,99 185.180,43
Gastos de Depreciacion 11.789,50 11.789,50 11.789,50 9.741,71 9.741,71 54.851,90
Gastos de Amortizacion 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 900,00
Gastos de Ventas| 106.215,40 110.475,61 115.009,47 118.471,52 123.613,49 573.785,49
Sueldos y Benenficios Sociales 44.235,73 46.154,12 48.195,72 50.369,44 52.684,87 241.639,88
Gastos de Publicidad y Promocion 54.000,00 56.341,83 58.834,09 61.487,61 64.314,14 294.977,68
Gastos de Depreciacion 7.859,66 7.859,66 7.859,66 6.494,47 6.494,47 36.567,94
Gastos de Amortizacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 600,00
(=) Utilidad Operacional 620.147,89 654.407,66 690.263,40 734.609,19 773.863,42 3.473.291,55
Gastos No Operacionales 51.295,23 42.163,94 31.688,48 20.133,30 7.387,13 152.668,07
Gastos Financieros 51.295,23 42.163,94 31.688,48 20.133,30 7.387,13 152.668,07
(=) Resultado antes de impuestos 568.852,66 612.243,72 658.574,92 714.475,89 766.476,30 3.320.623,48
Participacion de Trabajadores 15%| 85.327,90 91.836,56 98.786,24 107.171,38 114.971,44 498.093,52
Impuesto a la Renta 22% 106.375,45 114.489,58 123.153,51 133.606,99 143.331,07 620.956,59
Resultado Neto 377.149,31 405.917,59 436.635,17 473.697,51 508.173,79 2.201.573,37

(+)/(-) Ajustes|

(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacion 39.898,32 39.898,32 39.898,32 33.072,36 33.072,36 185.839,68
() Redencion de Capital (69.943,05) (101.633,63) (112.109,09) (123.664,26) (136.410,44) (543.760,47)
Flujo de Efectivo Neto (763.760), 347.104,59 344.182,28 364.424,40 383.105,61 404.835,71 1.843.652,58

Calculo de la TIR| (763.760) 347.104,59 344.182,28 364.424,40 383.105,61 404.835,71

Calculodel VAN Puro 417.047,63 445.815,91 476.533,49 506.769,87 541.246,15
Valor Actual del Flujo de Efectivo 292.830 244.961 218.812 194.060 173.002 1.123.666

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Lo cual se resume que la inversion se recuperara en un periodo de 3
afios 4 meses y 24 dias, teniendo un valor actual neto puro de $679,486.00
con una TIR del 38% y un beneficio sobre el costo ya que por cada $1
invertido se obtiene $1.5 lo cual se acepta el proyecto de inversiéon ya que es
viable.

Grafico No. 20 Sensibilizacion de la Tasa vs VAN Real

4.10.2 Escenario Optimista

En este Escenario Optimista se tiene una tasa de descuento de
18.53% la cual no cambia dado que esto no varia por el tipo de escenario a
un incremento del 7% anual durante los 5 afios.
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Tabla No. 30 Ingenieria Econdmica Optimista

Evaluacién Financiera

Empresa: ENPAR S.A. Escenario Optimista
Moneda: US$
Tasa de Descuento 18,53% %de Ventas incremento 2% Unidades Anuales 18.360
Crecimiento 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
0 1 2 3 4 5 Total
Inversion Inicial (763.760)

Ingresos| 2.754.000,00 | 2.836.620,00 | 2.921.718,60 | 3.009.370,16 3.099.651,26 | 14.621.360,02
(-) Costo de Produccion 1.870.319,02 | 1.925.830,12 | 1.983.006,54 | 2.038.485,29 2.099.143,76 | 9.916.784,73
Materia Prima Directa| 1.289.952,00 | 1.328.650,56 | 1.368.510,08 | 1.409.565,38 1.451.852,34 | 6.848.530,36
Mano de Obra directal 27.360,66 28.181,48 29.026,92 29.897,73 30.794,66 145.261,46
Costos Indirectos de Fabricacién 553.006,36 568.998,08 585.469,54 599.022,17 616.496,75 | 2.922.992,91
Sueldos y Benenficios Sociales 95.009,20 97.859,48 100.795,26 103.819,12 106.933,69 504.416,75
Gastos de Depreciacion 19.649,16 19.649,16 19.649,16 16.236,18 16.236,18 91.419,84
Gastos de Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.500,00
Otros GGP 438.048,00 451.189,44 464.725,12 478.666,88 493.026,88 | 2.325.656,32
(=) Utilidad Bruta 883.680,98 910.789,88 938.712,06 970.884,87 1.000.507,50 | 4.704.575,30

Inflacion 4,34%) 4,42%‘ 4,51%) 4,60%)
Gastos Operacionales| 209.533,09 217.754,83 226.504,67 232.407,72 242.331,14 | 1.128.531,46
Gastos Administrativos 103.317,70 107.279,22 111.495,20 113.936,20 118.717,65 554.745,97
Sueldos y Benenficios Sociales 57.448,20 59.939,57 62.590,97 65.413,94 68.420,96 313.813,64
Gastos Generales 33.900,00 35.370,15 36.934,73 38.600,56 40.374,99 185.180,43
Gastos de Depreciacion 11.789,50 11.789,50 11.789,50 9.741,71 9.741,71 54.851,90
Gastos de Amortizacion 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 900,00
Gastos de Ventas 106.215,40 110.475,61 115.009,47 118.471,52 123.613,49 573.785,49
Sueldos y Benenficios Sociales 44.235,73 46.154,12 48.195,72 50.369,44 52.684,87 241.639,88
Gastos de Publicidad y Promocion| 54.000,00 56.341,83 58.834,09 61.487,61 64.314,14 294.977,68
Gastos de Depreciacion 7.859,66 7.859,66 7.859,66 6.494,47 6.494,47 36.567,94
Gastos de Amortizacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 600,00
(=) Utilidad Operacional 674.147,89 693.035,05 712.207,38 738.477,15 758.176,36 | 3.576.043,83
Gastos No Operacionales 51.295,23 42.163,94 31.688,48 0,00 0,00 125.147,64
Gastos Financieros 51.295,23 42.163,94 31.688,48 0,00 0,00 125.147,64
(=) Resultado antes de impuestos 622.852,66 650.871,12 680.518,91 738.477,15 758.176,36 | 3.450.896,19
Participacion de Trabajadores 15% 93.427,90 97.630,67 102.077,84 110.771,57 113.726,45 517.634,43
Impuesto a la Renta 22% 116.473,45 121.712,90 127.257,04 138.095,23 141.778,98 645.317,59
Resultado Neto 412.951,31 431.527,55 451.184,03 489.610,35 502.670,93 | 2.287.944,18

(+)/(-) Ajustes]

(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacion 39.898,32 39.898,32 39.898,32 33.072,36 33.072,36 185.839,68
(-) Redencion de Capital (69.943,05)| (101.633,63)] (112.109,09) (123.664,26) (136.410,44)]  (543.760,47)
Flujo de Efectivo Neto (763.760)]  382.906,59 369.792,24 378.973,27 399.018,45 399.332,85 | 1.930.023,39

Calculo de la TIR (763.760) 382.906,59 369.792,24 378.973,27 399.018,45 399.332,85

Calculodel VAN Puro| 452.849,63 471.425,87 491.082,35 522.682,71 535.743,29
Valor Actual del Flujo de Efectivo 323.033 263.189 227.548 202.121 170.651 1.186.542

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

En este escenario nos arrojé6 como resultados que la recuperaciéon de
la inversion se lo obtendra en un periodo de 3 afios, 2 meses y 19 dias,
obteniendo un valor neto puro de $742,371.00 y una TIR del 41% siendo
adecuado la tasa de retorno y un beneficio sobre el costo ya que por cada
$1.0 invertido se obtiene $1.60
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Grafico No. 21 Sensibilizacion de la Tasa vs VAN Optimista

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.10.3 Escenario Pesimista

En este Escenario Pesimista se tiene una tasa de descuento de
18.53% la cual no cambia dado que esto no varia por el tipo de escenario a

un crecimiento del 3% anual durante los 5 afios la cual genera los siguientes
resultados:
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Tabla No. 31 Ingenieria EconOmica Pesimista

Evaluacion Fi ciera

Empresa: ENPARS.A. Escenario Pesimista
Moneda: US$
Tasa de Descuento 18,53% % Reduccion en Ventas 2% Unidades Anuales 17.640
Crecimiento 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
0 1 2 3 4 5 Total
Inversion Inicial (763.760)

Ingresos 2.646.000,00 | 2.698.920,00 | 2.752.898,40 | 2.807.956,37 2.864.115,50 | 13.769.890,26
(-) Costo de Produccion 1.870.319,02 | 1.907.326,42 | 1.945.073,96 | 1.980.163,48 2.019.436,02 | 9.722.318,90
Materia Prima Directa| 1.289.952,00 | 1.315.751,04 | 1.342.066,06 | 1.368.907,38 1.396.285,53 | 6.712.962,01
Mano de Obra directa] 27.360,66 27.907,87 28.466,03 29.035,35 29.616,06 142.385,97
Costos Indirectos de Fabricacion 553.006,36 1 563.667,50 I 574.541,87 f 582.220,75 I 593.534,44 | 2.866.970,92
Sueldos y Benenficios Sociales 95.009,20 96.909,38 98.847,57 100.824,52 102.841,01 494.431,69
Gastos de Depreciacion| 19.649,16 19.649,16 19.649,16 [ 16.236,18 16.236,18 91.419,84
Gastos de Amortizacion 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 1.500,00
Otros GGP 438.048,00 446.808,96 455.745,14 464.860,04 474.157,24 | 2.279.619,38
(=) Utilidad Bruta 775.680,98 791.593,58 807.824,44 827.792,89 844.679,47 | 4.047.571,36

Inflacion 4,34 4,42%) 4,51%) 4,60%]
Gastos Operacionales| 209.533,09 217.754,83 226.504,67 232.407,72 242.331,14 | 1.128.531,46
Gastos Administrativos 103.317,70 107.279,22 111.495,20 113.936,20 118.717,65 554.745,97
Sueldos y Benenficios Sociales 57.448,20 59.939,57 62.590,97 65.413,94 68.420,96 313.813,64
Gastos Generales 33.900,00 35.370,15 36.934,73 38.600,56 40.374,99 185.180,43
Gastos de Depreciacion| 11.789,50 11.789,50 11.789,50 [ 9.741,71 9.741,71 54.851,90
Gastos de Amortizacion 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00 900,00
Gastos de Ventas 106.215,40 110.475,61 115.009,47 118.471,52 123.613,49 573.785,49
Sueldos y Benenficios Sociales 44.235,73 46.154,12 48.195,72 50.369,44 52.684,87 241.639,88
Gastos de Publicidad y Promocion 54.000,00 56.341,83 58.834,09 61.487,61 64.314,14 294.977,68
Gastos de Depreciacion 7.859,66 7.859,66 7.859,66 6.494,47 6.494,47 36.567,94
Gastos de Amortizacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 600,00
(=) Utilidad Operacional 566.147,89 573.838,75 581.319,76 595.385,17 602.348,33 | 2.919.039,90
Gastos No Operacionales 51.295,23 42.163,94 31.688,48 0,00 0,00 125.147,64
Gastos Financieros 51.295,23 42.163,94 31.688,48 0,00 0,00 125.147,64
(=) Resultado antes de impuestos 514.852,66 531.674,82 549.631,29 595.385,17 602.348,33 | 2.793.892,26
Participacion de Trabajadores 15% 77.227,90 79.751,22 82.444,69 89.307,77 90.352,25 419.083,84
Impuesto a la Rentaj 22% 96.277,45 99.423,19 102.781,05 111.337,03 112.639,14 522.457,85
Resultado Neto 341.347,31 352.500,40 364.405,54 394.740,37 399.356,94 | 1.852.350,57

(+)/(-) Ajustes|

(+) Gasos de Depreciacion y Amortizacién 39.898,32 39.898,32 39.898,32 33.072,36 33.072,36 185.839,68
() Redencion de Capital (69.943,05)| (101.633,63)] (112.109,09)] (123.664,26) (136.410,44)|  (543.760,47)
Flujo de Efectivo Neto (763.760)| 311.302,59 290.765,09 292.194,77 304.148,46 296.018,86 | 1.494.429,78

Calculo de la TIR| (763.760) 311.302,59 290.765,09 292.194,77 304.148,46 296.018,86

Calculodel VAN Puro| 381.245,63 392.398,72 404.303,86 427.812,73 432.429,30
Valor Actual del Flujo de Efectivo 262.626 206.943 175.443 154.065 126.501 925.578

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

En este escenario arroj6 como resultados que la recuperaciéon de la
inversion se lo obtendra en un periodo de 4 afos, 1 meses y 1 dia,
obteniendo un valor neto puro de $481,408.00 y una TIR del 28% siendo
adecuado la tasa de retorno y un beneficio sobre el costo , es decir por cada
$1.0 invertido se obtiene $1.2
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Grafico No. 22 Sensibilizacion de la Tasa vs VAN Pesimista
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Il
o
&

25%

Tasa de Descuento
"
g &

§

0 $ 200.000 $400.000 mmo"m $ 800.000 $1.000.000 $1.200.000

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.11 Anélisis de la Sensibilizacion

Como se observa que en los tres escenarios el proyecto es viable, y
no varia mucho el porcentaje en la tasa de interés de retorno en los
diferentes escenarios, lo cual no existe una preocupaciéon o riesgo de fracaso
en la inversién del proyecto a continuacion se ilustrara mediante graficos y
tablas.

Tabla No. 32 Analisis de Sensibilidad

Analisis de Sensibilidad

Empresa: ENPAR S.A.

Moneda: US$ Tasa de Descuento 18,5%
Ventas
Escenario [SSINEGES Ventas Beneficio Costo Calificacion
docenas
Real 18.000 14.919.204 679.496 38% 1,5 a1l Viable
Optimista 18.360 14.621.360 742.371 41% 1,6 a1l Viable
Pesimista 17.640 13.769.890 481.408 28% 1,2 a1l Viable

Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner
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Grafico No. 23 Sensibilizacion en los tres escenarios
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Elaborado por: Ochoa Moreira Keisner

4.12 Punto de equilibrio
Tabla No. 33 En el punto de equilibrio

ENPAR S.A.

Punto de Equilibrio Escenario Real
Moneda: US$

Proyeccion de Resultados y Punto de Equilibrio

Valor Afio Valor Mes %
Ventas 2.700.000 225.000 100%
(-) Costos Variables 1.976.534 164.711 73%
(=) Margen Contribucién 723.466 60.289 27%
(-) Costos Fijos 154.613 12.884 6%
(=) Utilidad antes impuestos y participacion 568.853 47.404 21%
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Tabla No. 34 Demostracion del Punto de Equilibrio
Demostracién del Punto de Equilibrio
PE Anual PE Mensual

Costo Variable 1.976.534,42 164.711,20
Costo Fijo 154.612,92 12.884,41
CVu 109,81 164,71
PVu 150,00 150,00
PEq= CF/(Pvu-Cvu) = 3.847 321
PE$= (CF/(1- (CVIV))) = $ 577.021,08|$ 48.085,09
PRUEBA $ 577.021,08 $ 48.085,09

Tabla No. 35 Punto de Equilibrio

Precio Venta Unitario Cantidad Ingreso Total Costo Fijo Costo Variable Costo Total
150,00 - - 154.612,92 109,81 - 154.612,92
150,00 1.000,00 150.000,00 | 154.612,92 109,81 109.807,47 264.420,39
150,00 3.846,81 577.021,08 [ 154.612,92 109,81 422.408,16 577.021,08
150,00 10.000,00 | 1.500.000,00 | 154.612,92 109,81 1.098.074,68 | 1.252.687,60
150,00 9.000,00 | 1.350.000,00 [ 154.612,92 109,81 988.267,21 | 1.142.880,13
Gréfico No. 24 Punto de Equilibrio
Ll B3 -
Punto de Equilibrio
2.000.000,00

1.500.000,00 +

1.000.000,00 / —+— Ingreso Total
500.000,00 m ,08 —#— Costo Fijo

;7-/ = —

0

2.000 4.000 6.000 8.000 10.000 12.000
Unidades fisicas

Costo Total

Unidades Monetarias

123



Tabla No. 36 Proyecioes Anuales del Punto de Equilibrio

Detalle

Afio 1

Afio 2

Afos
Afo 3

Proyecciones anuales del Punto de Equilibrio

Afo 4

PVu

Unidades Vendidas
Ventas

Costo Variable
Costo Fijo

CVu

PEq= CF/(PVu-CVu)
PE$=  CF/(1- (CV/IV))
Porcentaje PE$

150,00
18.000
2.700.000
1.976.534
154.613
109,81

3.847
$577.021
21%

150,00
18.900
2.835.000
2.073.313
149.443
109,81

3.718
$ 556.228
20%

150,00
19.845
2.976.750
2.174.991
143.184
109,60

3.544
$ 531.609
18%

150,00
20.837
3.125.588
2.277.042
134.070
109,28

3.292
$ 493.840
16%

150,00
21.879
3.281.867
2.389.286
126.105
109,20

3.091
$ 463.666
14%

Grafico No. 25 Proyecioes Anuales del Punto de Equilibrio
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4.13 Ratios Financieros

Los principales ratios que se analizaran seran las que sean por

razones de liquidez, eficiencia, Endeudamiento, rentabilidad y rendimiento.
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4.13.1 Razones de Liquidez

El indice de Liquidez que presenta ENPARSA es de 1.56 lo cual se
observa que es una compafia que puede pagar sus obligaciones a corto

plazo.

indice de Liquidez Activo Corriente 745.639 1,56
Pasivos 477.138

ENPARSA se concentra en el efectivo, valores negociables, y también
en las cuentas por cobrar en relacion con las obligaciones circulantes, por lo
que muestra una medida correcta de la liquidez, es una razébn mas
castigadora, dado que sustrae de los activos de pronta recuperacion, es
decir se requiere de un tiempo mayor para poderlos convertir en efectivo.

Prueba Acida Efectivo + Ctas. Por cobrar 745.639 1,36
Pasivos 547571

4.13.2 Razones de Eficiencia

ENPARSA, refleja una eficiencia de 2.54 es decir que hace el uso o

aprovechamiento correcto de los activos para que la empresa genere ventas.

Rotacién del Total de Activos Ventas 2.700.000 2,54
Activos 1.063.942

4.13.3 Razones de Endeudamiento

Se observa que EMPARSA, no tiene un porcentaje aceptable de
grado de autonomia, la posibilidad de ENPARSA de financiarse con capital
propio se reduce en un 55.2% es decir que la compafiia tiene dependencia
financiera

Grado de Autonomia Patrimonio Neto * 100 586.804 55,2%
Activos 1.063.942

Mientras que un 44.9% es la razon de deuda, es decir que se

desarrolla con capital ajeno.

Razdén de Deuda Pasivos 477.138 44,9%
Activos 1.063.942
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se puede destacar que los clientes les interesan mucho el producto
que es ensamblado localmente, tienen una percepcidon de un costo
aceptable, los clientes con niveles socioeconémicos medio-bajo les gusta
adquirir productos de amplificacion de sonidos ya que siempre hay un motivo

por que celebrar sea esta fiestas, matrimonios, quincearieras.

El ingreso de este producto al mercado ha venido desapareciendo el
mercado de los alquileres de DJ, y en la actualidad los parlantes
amplificados los utilizan como herramientas de trabajo como son el caso de

las personas que se suben en los medios de transporte a cantar.

El incremento de esta industria hace que los Unicos beneficiados se
han los consumidores finales ya que al haber mas competidores en una
misma industria esto los hace mas competitivos, y al ser mas competitivos
hay mas beneficios para el consumidor entre estos beneficios estan los

servicios de post venta, disminucion en los precios, mejor calidad.

Se debe de implementar el proyecto, puesto que La compafia
presenta una tasa de retorno del 35% con un tiempo de recuperacion de
inversién de 3 afios, 6 meses y 10 dias, dado un beneficio costo que por
cada $1.00 invertido se obtiene $1.40 lo cual es rentable y atractivo, este
proyecto presenta indicadores financieros aceptables lo cual brinda la

suficiente confianza para realizarse dicho proyecto.
Para que la empresa adquiera un financiamiento es necesario estar

calificada como ensambladora en el MIPRO, para acceder a un préstamo

para su financiamiento.
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