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RESUMEN

La investigacion que presentamos a continuacién trata de un Proyecto de Exportacion
de tejas de concreto de la empresa Tubasec C.A. de la ciudad de Riobamba provincia de
Chimborazo, hacia Ipiales en el departamento de Narifio-Colombia. Para desarrollar
nuestra investigacion realizamos el estudio del mercado potencial, al que se dirigira
nuestro proyecto, resultando factible la exportacion, debido a que los datos estadisticos
que obtuvimos mediante entrevistas y encuestas a nuestros futuros importadores, fueron
favorables. Dicho mercado ofrece grandes oportunidades para que nuestra empresa y
producto se posicionen inmediatamente que ingrese a este pais, tomando en cuenta que
dicho proyecto de exportacion es viable debido a que cumple con todas las normas y
leyes que una efectiva y rentable propuesta de negocio la rigen, utilizando métodos,
técnica e instrumentos que pasan desde la entrega del producto en fabrica, hasta el paso
por aduana y la llegada al pais de destino. Se recomienda apoyar nuevos proyectos de
exportacién, tomando en cuenta la extensa gama de productos que Tubasec C.A. posee,
con el fin de que nuestra empresa sea conocido en nuevos nichos de mercado, brindando
capacitaciones constantes a los empleados, logrando asi que el personal se motive para
proyectos futuros, dandoles a entender que consolidar relaciones comerciales con otros

paises ayudaran al crecimiento econdmico, personal, empresarial y del pais.

Palabras clave: PROYECTO DE EXPORTACION, TEJAS DE CONCRETO,
TUBASEC C.A.

Ing. Mauro Patricio Andrade Romero
DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION



ABSTRACT

This research is about an export Project of concrete tiles from the Tubasec Company
C.A. in Riobamba city, Chimborazo province, to Ipiales in the department of Narifio-
Colombia. In order to develop our research, a study of the potential market was carried
out, to which our project will be directed, resulting feasible export because it was
favorable the statistical data that were obtained through interviews and surveys to our
future importers. This market offers great opportunities for our company and product to
be positioned immediately when entering this country, taking into account that such
export project is viable because it complies with all the standards and laws which
govern an effective and profitable business proposal, using methods, techniques and
instruments that go from the delivery of the products in the factory, to the passage
through customs and arrival in the country of destination. It is recommended to support
new export projects, taking into account that Tubasec C.A. has a wide range of
products, with the objective that our company is known in new market niches, providing
constant training to its employees, thus, achieving that the staff is motivated for future
projects, giving to understand that consolidating business relationship with other
countries will help to economic growth, personal and business of the country.

KEY WORDS: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES>,
<CONCRETE TILES>, <MARKET STUDY>, <TUBASEC C.A>, <FOREIGN
TRADE>.



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene por objetivo elaborar un proyecto de
Exportacion de Tejas de concreto de la empresa TUBASEC C.A hacia Ipiales
departamento de Narifio-Colombia, a través de un estudio de mercado, permitiendo asi
la apertura del comercio fronterizo de Tejas entre Ecuador y Colombia, en el periodo
2017.

Tubasec C.A. es una empresa ecuatoriano-espafiola conformada segun las disposiciones
legales vigentes, para la fabricacion de diferentes productos en fibro-cemento, cubre y
satisface las necesidades del mercado Nacional y Local, encontrando alli la oportunidad
de llevar nuestro producto a nuevos mercados. Tomando a lIpiales ubicado en el
departamento de Narifio-Colombia como la localidad a exportar nuestro producto,

abriéndonos asi a futuros proyectos de exportacion.

En la investigacion, para tratar el proyecto, estudiamos datos, contenidos, tablas,
obtenidas de fuentes reales y oficiales, que nos facilitaran el entendimiento a la
propuesta mencionada. Uno de los fines es ofrecer un producto que no sea toxico para el
medio ambiente, para ello brindaremos tejas auténticas que reflejen elegancia y
superioridad ante el mercado competitivo, producido en territorio nacional con los

mejores estandares de calidad.

El trabajo de titulacion que desarrollaremos comprende los siguientes capitulos.

En el capitulo | presentamos el planteamiento del problema, la formulacién,
delimitacion, justificacion y objetivos de la investigacion.

En el capitulo Il abarca los aspectos tedricos y conceptuales, tras una larga
investigacion en distintas fuentes, por su parte el mencionado capitulo comprende
también la Hipotesis y sus variables, dando asi apertura al mejor entendimiento del

lector.



El capitulo 111 abordamos el marco metodoldgico, el cual incluye las modalidades y
tipos de investigacion, seguido de la poblacion y muestra a la cual fue dirigida nuestra
encuestas para saber el impacto y la factibilidad que tendra nuestro producto en el
mercado (meta) de destino, por su parte detallamos mediante graficos y tablas la

tabulacién de la misma.

Finalmente el capitulo IV nos presenta la propuesta del proyecto en su totalidad, en el
que ofreceremos datos importantes de la empresa Tubasec C.A. claves para el desarrollo
del mismo, al igual que el analisis FODA seguido del estudio de mercado al que va
dirigido nuestro producto. Formando parte fundamental en este capitulo todos los
requisitos y tramites de exportacién pertinentes a los cuales nos regiremos, al igual que
las condiciones de carga, el transporte y la evaluacion financiera y econémica completa

del proyecto.

Culminando con las Conclusiones y Recomendaciones pertinentes.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMENTO DEL PROBLEMA

El presente trabajo de investigacion esta enfocado a la zona fronteriza entre Ecuador y
Colombia ya que no cuenta con suficientes empresas que distribuyan y cubran el
mercado de tejas de concreto, exigencias de las personas del sector para proteger sus
viviendas, debido a la problematica actual en el clima y sus fuertes cambios,
convirtiéndose en una necesidad para los moradores de este sector en adquirir Tejas de
concreto, una soluciéon amigable que proveera de proteccion a sus viviendas en armonia
de una fachada elegante, considerando que el exitoso envio de este producto al mercado

extranjero, mejorara la economia de la empresa.

Rigiéndonos en las politicas, normas y estatutos que debe cumplir una exportacion.

1.1.1  Formulacién del problema

¢De qué manera la empresa Tubasec C.A. mejorara sus ingresos bajo el Proyecto de
exportacion de TEJAS DE CONCRETO de la empresa TUBASEC C.A. de la ciudad de
Riobamba provincia de Chimborazo, hacia Ipiales en el departamento de Narifio —

Colombia, para el periodo 2017?

1.1.2  Delimitacion del problema

Area: Comercio

Campo: Comercio Exterior

Objeto: Exportaciones

Delimitacion espacial: Provincia de Chimborazo

Delimitacion temporal: 2017



1.2 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

La presente investigacion es importante ya que en la zona fronteriza entre Ecuador y
Colombia no existen las suficientes empresas que cubran las exigencias del mercado de
Tejas, razén por la cual exportaremos dicho producto a Ipiles en el departamento de
Narifio — Colombia; la empresa TUBASEC C.A. aparte de cubrir con el mercado
nacional, posee la capacidad de cubrir un mercado extranjero, ofreciendo un producto

de calidad y sobre todo ecoldgico y muy econémico.

No se ha realizado investigaciones o estudios previos sobre el tema.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo general

Elaborar un proyecto de Exportacién de Tejas de concreto de la empresa TUBASEC
C.A hacia Ipiales departamento de Narifio-Colombia, a través de un estudio de mercado
permitiendo la apertura del comercio fronterizo de Tejas entre Ecuador y Colombia, en
el periodo 2017.

1.3.2 Objetivos especificos

v' Diagnosticar los procesos de exportacion de teja realizados para la empresa
Tubasec C.A.

v" Realizar el estudio de mercado para el producto y mercado meta.

v" Desarrollar un proyecto de exportacion de tejas de concreto de la empresa Tubasec
C.A.



2.1

2.1.1

CAPITULO II: MARCO TEORICO

ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
Antecedentes Historicos

PLAN DE MERCADEO PARA LA EMPRESA TEJAS Y CUBIERTAS KOYO
DE SENALIZACION VIAL. Se propone desarrollar un plan de mercadeo, a la
empresa Tejas Koyo, para su nuevo producto “Barriles sefializadores” para iniciar
en el mercado de la Sefalizacion en Colombia. Al entrar a estudiar estos temas
nos ayuda a visualizar las oportunidades que tienen Tejas Koyo con su
producto Barril o caneca sefializadora. Evidentemente hay oportunidades de
ampliar la oferta de productos y servicios para encontrar nuevas fuentes de
ingresos superiores a las que se han explotado hasta ahora a través de los barriles

sefializadores (Espinoza Leon , 2008)

ELABORACION PLAN EXPORTADOR PARA LA EMPRESA
LADRILLERA ARCILLAS DE OCCIDENTE. Mediante el cual se realiza un
plan exportador para determinar la viabilidad del ingreso a los mercados
internacionales de la empresa Arcillas De Occidente con ladrillo de arcilla para la
construccion (Amariles Rodas & Romero Herrera, 2014)

“PROPUESTA DE DISENO DE UNA PLANTA PARA LA FABRICACION DE
TEJAS DE MICROCEMENTO EN EL CANTON CUENCA”. Parra El presente
estudio intenta hacer un andlisis de los principales materiales para cubierta
utilizados comdnmente para la construccion de viviendas en el pais y la
alternativa del uso de un material poco conocido y que debido a sus caracteristicas
es una excelente opcion, la teja de micro cemento. Para ello se parte de un
analisis metodologico, explicando la problematica y la razon por la cual se opto
por realizar esta investigacion, el objetivo al cual se pretende llegar en la
culminacion del trabajo, que es la Propuesta de disefio de una planta para la
fabricacion de tejas de micro cemento en el canton CUENCA — ECUADOR
(Palomeque Parra, 2014).
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2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 Historia de la teja

Entre algunos registros nos sefiala que las antiguas civilizaciones utilizaban techos de
paja, ramas y hojas, para cubrirse del mal clima, la forma que le daban a estos techos

era inclinada para lograr que la lluvia caiga.

A continuacién presentamos un grafico en el que claramente se puede visualizar el
techo de paja de forma inclinada, uno de los materiales que se usaba en la antigiiedad

para proteccion de las personas (Presajet, 2014).

Eigur 1: Teho de paja .

Fuente: (Dreamstime, 2018)

Sin embargo este material no impedia por completo que el agua e incluso el frio
ingresaran a las viviendas y en proporcion mayor cuando el clima era fuerte.
Necesitaban un material mas resistente para su tranquilidad. En el afio 2000 A.C. ya se
utilizaba el barro como alternativa para cubrir los techos de la época, primero la
utilizaron las civilizaciones mesopotamicas alrededor de los rios Tigres y Eufrates y sin

motivo de admiracién China casi al mismo tiempo. (Presajet, 2014).

La evolucion humana y tecnoldgica causa que en Inglaterra se utilice la piedra o pizarra
para la creacién de un nuevo elemento que recubra los techos.
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Las tejas elaboradas de piedra y de barro observadas en el grafico sustituyeron
materiales como hojas y paja, revolucionando la forma de proteger las casas en la

antiguedad, al mismo tiempo le brindaron un mejor aspecto y cada vez mas elegante, a

Las fachadas de las viviendas, gracias a las cualidades que este producto les brindaba.
(Presajet, 2014)

Fuente: (Dreamstime, 2018)

Inmediatamente se extendié por todo el mediterraneo en especial por los Romanos, no
tardo mucho para que ingresaran al mercado Europeo donde su estética y belleza fueron
el valor agregado junto a la evolucion en sus disefios, ya la teja no era sencilla si no que
otorgaba a los hogares la sensacion de buen gusto que distingue a los hogares que usan
este material. Al pasar el tiempo fue evolucionando su forma, figura y estilo, siendo la
teja un producto que llego para facilitar la proteccién de las viviendas y que nos ha
acompariado a lo largo de la historia.

La primera Teja de Concreto aparece en el siglo XIX, esta teja era elegante y tenia
mayor tiempo de durabilidad y resistencia. Se comenz6 a adicionar pigmentos para

lograr tejas de colores, evolucionando esta industria.
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Figura 3: Teja de concreto

Fuente: (Dreamstime, 2018)

La primera maquina de extrusion (moldeado) se desarrollé en Dinamarca en 1920 y en
1930 evoluciono y se autorizd su uso en Inglaterra, usaba estera con formas de hierro
fundido como molde para la fabricacion. Actualmente la teja ha evolucionado a paso
agigantado, supera ya a las tejas de barro debido a que ofrece mas colores, texturas y
modelos, superior a las tejas tradicionales incluso en la facilidad de instalacion,
durabilidad y sobre todo en el precio.

A pesar de gue esta teja no fue la primera solucién en proteger las viviendas y mejorar
sus fachadas se ha introducido en el mercado de tal forma que incluso en Inglaterra,
Austria, Europa y Estados Unidos ya representan una mayoria en el mercado, siendo

una alternativa amigable y muy econdmica.

Para su elaboracion necesita de cantidades de cemento, arena, agua y pigmentos para
producir las tejas y en su Ultima etapa o fase son llevadas a cdmaras de curado a

temperaturas himedas constantes, para obtener un producto de la méas alta calidad.

En caso de incendio este producto no es inflamable, por ello es considerado un
producto, en armonia con el medio ambiente, ya que no utiliza combustible para su
proceso de fabricacién, ofreciendo tejas desde los estilos més tradicionales con barriles
bajos y altos hasta diferentes modelos de teja completamente planas, lo cual facilita
elegir el modelo que se acople a la obra deseada. En cuanto a los colores, se ofrece una
gran variedad que va desde el tradicional a barro, hasta colores fuertes y

contemporaneos como el verde y negro. (Presajet, 2014)
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2.2.2 Teorias Administrativas

Para un mejor entendimiento y de forma clara y amplia definiremos las siguientes

teorias Administrativas:

2.2.2.1 Teoria de Adam Smith — Ventaja absoluta

Adam Smith (1723-1790); menciono que bajo libre cambio, cada nacion debe
especializarse en producir, mercancias que podrian ser lo mas eficientemente posible.
Algunos de éstos serian exportados a la paga para las importaciones de las mercancias

que se podrian producir mas eficientemente a otra parte. (Smith, 1974)

Todo esto se refiere a que cada pais debe especializarse en producir mercancias para las
que tenga ventaja absoluta, en donde el costo de produccién, debe ser menor con
respecto a los demas paises. De este modo, al seguir este principio todos los paises
saldrian ganando con el comercio y se lograria la misma eficiencia a nivel internacional.
(Smith, 1974)

Las razones para que este analisis fuera estudiado por Adam Smith fueron tres:

1.- El dinero sélo era una técnica para realizar calculos que no tenia en cuenta las

relaciones productivas sino los intereses de las autoridades.

2.- Lariqueza de una nacién no se mide por la cantidad de oro acumulado, sino por

la magnitud de su capacidad productiva en periodos y condiciones determinadas.

3.- El trabajo es el patron Unico de medida que tiene la propiedad de variar frente al
tiempo y la distribucion, con el cual todos los bienes pueden comprarse y la

riqueza se puede cuantificar en términos reales.

2.2.2.2 Teoria de Carlos Marx — El Capital

Carlos Marx (1818-1883), fue filésofo, economista, historiador y politico profesional,

fund6 una escuela de pensamiento econdémico, en el cual consideraba que el desarrollo
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econdémico jugaba un rol importante en el desarrollo politico e ideoldgico de la
sociedad.

Segun Marx el sistema capitalista estaba “condenado a la muerte”, victima de una serie
de contradicciones intrinsecas de caracter antagonico que el mismo sistema no podia

resolver, esta teoria la desarrollé en su gran obra maestra EI Capital (1867).

La teoria econdmica marxista fue el analisis del valor, segln esta teoria todo nuevo
valor es creado en la sociedad por el trabajo, al mismo tiempo la misma fuerza de
trabajo es una mercancia sujeta de compra y venta en el mercado. No obstante esta
mercancia tiene una cualidad que la diferencia de las demés mercancias y es la
capacidad de crear valores superiores al que ella misma posee. La diferencia entre estos
dos valores (el valor del nuevo producto creado menos el valor de la mercancia-fuerza

de trabajo), Marx la llamé plusvalia.

Para resolver el problema de la reduccion de la plusvalia el capitalista toma la decision
de reducir los salarios de los trabajadores, creandose una brecha abismal entre el
producto necesario y el producto adicional, lo cual sugiere que el trabajador no puede
comprar con su salario el producto adicional esto condiciona las crisis de

superproduccién.

Como estas crisis son parte inseparable del sistema econémico en el marco del sistema
capitalista no tienen solucion. Estas crisis se repetiran y repetiran de manera recurrente

hasta que el sistema caiga como victima de sus propias contradicciones internas.

El estudio marxista tuvo gran importancia para todos los socialistas del mundo de
diferentes generaciones, se constituyd en la doctrina cientifica que garantizaba la
emancipacién de los pobres y explotados, Marx era considerado el maximo lider del
proletariado internacional. Sin embargo fue poco lo que escribié acerca de como iba a
funcionar el sistema socialista. Es de suponer por supuesto, que fue partidario de una

economia regulada que evitara el caos y la anarquia del sistema de libre mercado.

Algunos economistas mencionan que la historia fue extremadamente cruel con Marx

pues su diagnostico sobre el futuro del capitalismo fue “equivocado” por el contrario el
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capitalismo “florece y evoluciona exitosamente” la caida del muro de Berlin y el
posterior derrumbe del socialismo en la Unidn Soviética sentaron las premisas para que
un oscuro burdcrata norteamericano llamado Francis Fucuyama declarara “el fin de la

historia y el advenimiento de mil afios de neoliberalismo triunfante”. (Benavides, 2003)

2.2.2.3 Teoria de David Ricardo — Ventaja comparativa

Los criticos mé&s hostiles del sistema ricardiano han mencionado que David Ricardo al
menos hizo una contribucion sumamente importante al pensamiento econémico y la
defensa de la libertad de comercio: la ley de la ventaja comparativa. Al destacar la gran
importancia de la interaccion voluntaria de la division internacional del trabajo, los
librecambistas del siglo XVIII, incluyendo a Adam Smith, basaron sus doctrinas en la
ley de la “ventaja absoluta”. Es decir, que cada pais debe especializarse en lo que sea
mas eficientes y luego intercambiar esos productos, pues en ese casos se beneficiaran
las personas en ambos paises. Es un caso relativamente facil de argumentar. Hace falta
poca persuasion para darse cuenta de que Estados Unidos no deberia dedicarse a
cultivar platanos (o, por decirlo en términos simples de microeconomia, las personas y
empresas de Estados Unidos no deberian preocuparse por hacerlo), sino mas bien
producir otra cosa (por ejemplo, trigo, bienes manufacturados) e intercambiarla por
platanos cultivados en Honduras. A pesar de todo, hay unos pocos cultivadores de
platanos en EEUU que reclaman un arancel protector. ¢Pero qué pasa si el caso no es

clarisimo y las empresas de acero y semiconductores reclaman esa proteccién?

La ley de la ventaja comparativa se ocupa de esos casos dificiles y es por tanto
indispensable para la defensa del libre comercio. Demuestra que incluso si, por ejemplo,
el Pais A es mas eficiente que el Pais B produciendo ambos productos X e Y, merecera
la pena al Pais A especializarse en producir X, en lo que el mejor produciendo, y
comprar todo el producto Y a B, aunque es mejor produciéndolo pero no tiene tan gran
ventaja comparativa como fabricando el producto X. En otras palabras, cada pais
deberia producir no solo aquello en lo que tenga una ventaja absoluta en producir, sino
en lo que es mejor, o al menos en lo que no es peor, es decir, en lo que tenga una

ventaja comparativa en producir..
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De esta manera, los ciudadanos de todos los paises se benefician del comercio
internacional. Ningun pais es tan pobre o ineficiente como para quedar fuera del
comercio internacional y todos se benefician de que los paises se especialicen en lo que
son mejores 0 menos malos: en otras palabras, en aquello en lo que tengan una ventaja
comparativa. (Rothbard, 2012)

2.2.3 Comercio exterior Origen y su enfoque mundial

El comercio exterior tiene su origen ante la necesidad que tienen los paises de
intercambiar sus bienes con la finalidad de satisfacer la distribucion irregular de sus

recursos econémicos.

El auge del crecimiento del comercio mundial tiene lugar desde mediados del siglo XV,
con el descubrimiento de las Américas y el creciente intercambio comercial entre las
potencias econdémicas del momento y sus colonias. Esta expansién del comercio
internacional coadyuvo a la consolidacion de grandes fendbmenos econémicos como lo
fueron la division y mayor especializacion del trabajo, la utilizacion de los beneficios de
las ventajas comparativas y el surgimiento de los modelos econdmicos formales que
regularon el intercambio comercial de la época, como lo son el Mercantilismo y el
Liberalismo, que representan los cimientos sobre los cuales se fundamentan los sistemas

proteccionistas y de libre comercio ain en la actualidad.

Como rasgo fundamental del Mercantilismo, el Proteccionismo se defini6 como una
forma de intervencion estatal en la economia mediante la adopcion de medidas e
introduccién de acuerdos que favorecian los intereses de determinados sectores

productivos creando barreras que dificultaran las importaciones.

En la antigiedad estas barreras eran creadas con la finalidad de tener ingresos
adicionales para enriquecer al Estado; sin embargo, en la actualidad estas barreras se
utilizan principalmente con la finalidad de proteger la industria nacional, y reducir los

desequilibrios de la balanza de pagos.

El liberalismo, modelo econdmico basado en la premisa de que la completa libertad de

los factores econdmicos produciria el mayor beneficio para cada individuo y la
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sociedad, se difunde formalmente en el siglo XVIII con el aporte de Adam Smith; a
través de su obra La Riqueza de las Naciones; la valiosa contribucién de David Ricardo
la Teoria de la Ventaja Comparativa; y los aportes significativos del resto de los

economistas clasicos con la Teoria de las Ventajas Competitivas.

En 1946, una vez finalizada la Segunda Guerra Mundial y con el objetivo de lograr una
recuperacion de la economia mundial, surgen instituciones de caracter multilateral tales
como la creacion de Bretton Woods, hoy dia Banco Mundial y el Fondo Monetario
Internacional y el Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio (GATT), éste Gltimo
con la finalidad de impulsar rapidamente la liberalizacion y el crecimiento del comercio

internacional.

El GATT realiz6 siete rondas de negociaciones multilaterales, a través de las cuales se
realizaron importantes logros en materia de comercio exterior. Entre las principales
podemos mencionar las siguientes: se posibilitd el logro de concesiones politicas y
econdmicas en condiciones ventajosas para los paises miembros, los paises mas pobres
tuvieron mayores posibilidades de influir, se facilitaron las reformas generales sobre

sectores politicamente sensibles, y se dio una reduccion progresiva de los aranceles.

Con la ultima ronda del GATT, denominada Ronda Uruguay, se inicia una ampliacion
del concepto de “acceso al mercado” y de las negociaciones comerciales
correspondientes, abarcando mucho mas que el concepto tradicional de las “medidas en
frontera’ (barreras arancelarias y no arancelarias), y entrando en los ambitos de las
politicas econdmicas internas de los Estados. Esta Ronda culmind con la suscripcion de
un conjunto de compromisos por parte de los paises miembros entre los cuales se

comprendid: el acuerdo para establecer la Organizacion Mundial de Comercio (OMC).

La OMC se creo el 1 de enero de 1995 y es la base juridica e institucional del sistema
multilateral de comercio. De ella dimanan las principales obligaciones contractuales que
determinan la manera en que los gobiernos configuran y aplican las leyes y reglamentos
comerciales nacionales. Y es también la plataforma en la que se desarrollan las

relaciones comerciales entre los distintos paises.
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Este proceso de integracion o globalizacién ha estado acompafiado de un resurgimiento
del liberalismo mejor conocido como neoliberalismo, a través del cual se pretende que
la libre transferencia de factores econdmicos entre las economias (paises o regiones) sea
la via para obtener crecimientos rapidos de las mismas y disminuir paulatinamente las

grandes brechas existentes entre los paises en desarrollo y los paises industrializados.

En sintesis, el comercio internacional ha evolucionado a través de los tiempos, y con
ello las nuevas formas de hacer negocios internacionales. Los constantes cambios socio-
econdémicos y politicos indican que ninguna economia estd fuera de este proceso
evolutivo del comercio. Sin embargo, su participacion debe mantener un adecuado
equilibrio entre las politicas proteccionistas y liberales de manera que los participantes

alcancen los mayores beneficios del intercambio comercial. (Arosemena, 2012)

2.2.3.1 Comercio exterior en Ecuador

El crecimiento del Ecuador durante el proximo afio, si llega a darse, dependeréa del
desempefio del comercio exterior, lo que demandaria un giro en el modelo econémico
vigente. El acuerdo de libre comercio que arranco, con la Union Europea no es

compatible con el modelo de desarrollo que ha regido durante la uUltima década,

caracterizado por las restricciones a las importaciones.  Parado6jicamente, el Gobierno

espera que ese acuerdo comercial empuje la economia este afio a través de mayores
ventas al bloque europeo. La proyeccion de las autoridades es que las exportaciones
crezcan 11,9% este afio, empujadas también por un incremento de las ventas petroleras.

El crudo nacional se cotiza actualmente sobre los USD 40 por barril y se espera que
permanezca estable durante el presente afio. Las importaciones creceran, segun el
Gobierno, a una tasa menor: 6,9%, lo que dejara un saldo positivo en la balanza
comercial que se reflejara en el crecimiento del PIB. En el caso de las proyecciones
oficiales del Gobierno, el comercio exterior sera el unico motor que impulsard la
economia nacional este afio. El resto esta practicamente apagados. La inversion y el
consumo, tanto de los hogares como de las administraciones publicas, caeran este afo
5,2% y 0,46%, respectivamente, lo cual arrastra el PIB a la baja.  Bajo ese panorama,

la economia nacional queda en manos del sector externo, cuyo desempefio puede ser
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menor al proyectado por dos razones. Uno: los beneficios del acuerdo comercial con la
UE suelen tomar un tiempo hasta que se reflejen en mayores exportaciones. Dos: el pais

se comprometid con la OPEP a bajar su produccion petrolera este afio. (Sosa, 2016)

2.2.3.2 Zona Fronteriza entre Ecuador y Colombia

Presentamos un mapa de la zona fronteriza entre Ecuador y Colombia, punto clave e
importante para desarrollo del proyecto, nuestro producto serd exportado a la zona de
Ipiales que es un municipio Colombiano situado en el departamento de Narifio,

pasando por Tulcan ultima ciudad de nuestro pais en la provincia del Carchi.

Es importante mencionar que existe un convenio entre estas dos localidades formando
parte de la CONURBACION BINACIONAL DE TULCAN-IPIALES, tema el cual

trataremos mas adelante.

Figura 4: Mapa fronterizo

a3 L n* 20" w 7o ir e s

- = /"A:
P P W
° ' ot

o RS | COLOMBIA
arats -
& B oo v
Zove 00 -
Wareyp Sope oal P
& L’.ﬁb"
1 WESNERALDAS |
3
PACIFICH ",
{ F
h . .
. ECUADOR ol ‘gouiadh it
y .
o R WA { QuA | 0*
L Wﬂ'o}
? EL COCAW'
23 82 a1 20 ™ n m L L

Fuente: (SocialHizo, 2017)

Ecuador pule y socializa plan binacional fronterizo con Colombia
El Gobierno de Ecuador anuncid, que ha empezado a socializar el proyecto de Plan
Binacional de Integracion Fronteriza con Colombia (2014-2022), que sera revisado por

los mandatarios de ambos paises en una cita con sus gabinetes previstos para el proximo

afo.
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La Cancilleria ecuatoriana informé en un comunicado que, conjuntamente con
responsables de la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo (Senplades), se
efectudé hoy una reunion de socializacién de dicho proyecto a los delegados de los
consejos sectoriales encargados de formular la estrategia integradora. “La socializacion
se realiza previo a la presentacion del avance de las metas binacionales 2016 a los
presidentes de ambas naciones (el ecuatoriano Lenin Moreno y el colombiano Juan
Manuel Santos) durante el VI Gabinete Binacional Ecuador-Colombia que se realizara

en 2018", precisa un comunicado de la Cancilleria.

Ademaés, indico que la socializacion busca incorporar las inquietudes y observaciones
de los actores involucrados en la estrategia del desarrollo de la zona fronteriza entre

ambos paises.

La elaboracion del plan sostiene como base “al ser humano y la naturaleza, la cultura de
la paz, la integracion latinoamericana, la erradicacion de la pobreza y la movilidad

humana y fendmenos migratorios”, agrega el texto.

Ademas cuenta con varios ejes de trabajo: social y cultural, relaciones comerciales,
seguridad y defensa, desarrollo econémico y productivo, infraestructura y conectividad,

y sostenibilidad ambiental.

El director de Relaciones Vecinales y Soberania de la Cancilleria ecuatoriana, Efrain
Baus, recordd durante la cita las circunstancias especiales en la zona de frontera, debido
a los més de 50 afios de conflicto interno en Colombia, que ha supuesto para Ecuador la

ejecucion de una serie de acciones en esa zona.

Figura 5: Puente Rumichaca




Fuente: (LaRepublica, 2017)

Recordo, asimismo, que en el afio 2012, durante el | Gabinete Binacional, se acordo la
elaboracion del Plan, con el objetivo, entre otros, de procurar un manejo estructural de

las relaciones con Colombia.

Marisela Rivera, funcionaria de SENPLADES, destacd que la elaboracion del Plan
permitio identificar objetivos comunes y “plantear politicas binacionales y acciones

completas que nos permita mejorar la calidad de vida de las personas en la frontera”.

Los gabinetes binacionales son un mecanismo de coordinacion politica ideado por
algunos paises de la region, en los que participan los mandatarios, ministros y
funcionarios de diversos sectores, para promover la cooperacion bilateral y tratar temas

de interés para las poblaciones fronterizas. (LaRepublica, 2017)

2.2.4 Estudio de mercado

El estudio de mercado mide la viabilidad comercial de una empresa o producto. Pero en
los dltimos afos autores como Geoffrey Randall defienden la idea de que, mas alla del
area de accion del marketing, esta herramienta debe formar parte del cuadro de mandos
principal del empresario. En su libro Principios del marketing (Ediciones Paraninfo,
2003) ejemplifica la aportacion del estudio de mercado en términos de evaluacion del
riesgo y cuantificacion de la inversion, un documento que califica como “la
recopilacion, el andlisis y la presentacion de informacion para ayudar a tomar decisiones
y a controlar las acciones de marketing”. Sus modelos de ejecucion son innumerables.
Sin embargo, a todos ellos es comun una serie de pautas que recoge Andalucia
Emprende en su Guia de apoyo para realizar un estudio de mercado. Su finalidad es dar
viabilidad al plan de negocio “basandose en las previsiones de ventas realizadas a partir
de los datos arrojados”, aunque es muy importante “implantar una politica continua de
investigacion comercial” como Unica via para adaptar los productos y servicios de la

empresa a unos ciclos de la demanda muy cambiantes.

Decélogo de ejecucion
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El estudio de mercado es una herramienta viva que debe ajustarse a la estructura y
capacidades de cada empresa. Algunas podran evaluar sobre el terreno a sus usuarios
con encuestas y grupos de discusion; otras tendran que poner en valor la gran cantidad
de datos abiertos que el mercado ofrece y constatarlos con los que genera la propia

empresa. En cualquiera de los casos se puede estructurar en 10 puntos:

1. Identificacion del objetivo. Y cuanto méas concreto, mejor. Algunos de los méas
habituales son: ¢a qué publico me dirijo? ;Como puedo mejorar las ventas? ;Qué

canales de venta puedo abrir? ;Puedo ampliar el rea geografica comercial?

2. Andlisis de situacién. Debemos conocer el punto de partida, tanto desde una

visién interna de la empresa como externa del sector y su competencia.

3. Andlisis DAFO. Analiza las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de
la empresa para abordar un proyecto. En el portal iPyme del Ministerio de

Industria, Energia y Turismo existe una practica herramienta online.

4.  Definicion de los objetivos. Para saber qué esperar del estudio y qué no. La

recomendacion es “clara, realista, concreta, delimitada y cuantificable”.

5. Andlisis de informacién. Identificar las fuentes con las que la empresa cuenta para

conocer a fondo su mercado. Podemos distinguir entre:

Segun procedencia de los datos

. Fuentes primarias. Estudios a medida realizados para el analisis del problema (ya

sea con medios internos o contratados).

. Fuentes secundarias. Aungue no se hayan realizado para la investigacion, ofrecen
datos genéricos, estadisticos o cualitativos de apoyo al estudio. Pueden ser
internos (big data o estadistica del punto de venta online u offline) o externas

(INE, encuestas de consumo y turismo, estudios de consultoras...).
o Segun tipologia de la informacion

. Cuantitativas: las que permiten medir, como encuestas o paneles.
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Cualitativas: las que facilitan las razones de comportamiento.

Eleccion de la muestra. Debe ser representativa del universo al que se dirige la
propuesta comercial, centrarse en el perfil de cliente definido como objetivo y
contar con cuestionarios que permitan dar respuesta a las preguntas planteadas.
Cada empresa actuard en funcion de sus capacidades, pero no se puede dejar de
tomar el pulso al mercado real.

Técnicas de estudio a utilizar. Las mas comunes son:

Observacion directa. Por ejemplo, en el punto de venta propio o de la competencia,

pero siempre delimitando los comportamientos del consumidor que se van a medir.

Entrevistas con expertos. La opinién de estudiosos del sector puede ayudar a la empresa

a identificar problematicas y puntos de reflexién a los que dificilmente llegar por los

propios medios: asociaciones empresariales, universidad e influencia dores deben ser

considerados como prioritarios.

Encuestas, paneles y grupos de discusion. No es imprescindible que se contraten

servicios externos: cualquier negocio puede establecer un cuestionario de opinién con

20 preguntas que resuelvan clientes, proveedores y grupos de interés.

10.

Recogida y elaboracién. Volcado de la informacién para un procesado objetivo.

Interpretacion. Se trata de pasar de la estadistica a la conclusion. El éxito

dependera de esta capacidad de analisis (experiencia + intuicion).

Redaccién de informe. Responde a los problemas y preguntas planteadas, y fija
acciones concretas a corto, medio y largo plazo, estableciendo qué medios
econdmicos y recursos se van a poner a disposicion del plan y un calendario de

ejecucion. (Alonso, 2016)
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2.2.5 Proyecto de exportacion
2.2.5.1 Definicién de Proyecto

El termino Proyecto pese a ser de uso comun, puede tomar significados diferentes y no
siempre se emplea en el mismo sentido. La palabra proviene del latin proiectus, que a su
vez deriva de proiicere, que significa dirigir algo o alguna cosa hacia adelante. De aqui
que entre sus aceptaciones encontremos que proyecto se refiere a un esquema, programa
o plan que se hace antes de dar forma definitiva a algo o alguna cosa. Un proyecto es
una intervencion deliberada y planificada por parte de una persona o ente que desea
generar cambios favorables en una situacion determinada. Es el conjunto de actividades
concretas, interrelacionadas y coordinadas entre si, que se realizan con el fin de producir

determinados bienes y servicios capaces de satisfacer necesidades o resolver problemas.

Figura 6: Conceptualizacion de proyecto

Fuente: (Elcronista, 2016)

Un proyecto no es ni mas o menos que la busqueda de una solucion inteligente: idea,
inversion, metodologia o tecnologia por aplicar al planteamiento de un problema
tendiente a resolver, entre tantas, una necesidad humana en todos sus alcances:
alimentacion, salud, vivienda, educacion, cultura, defensa, vision y mision de vida,
economia, politica, etc. Todo proyecto presenta las siguientes etapas o ciclo de vida:
identificacion y diagndstico, formulacién y disefio, ejecucion, evolucidn, y resultados y
efectos.

Existen diferentes proyectos dependiendo del nivel de planificacion donde se ubiquen y
los objetivos que se persigan: proyecto societario, se considera un proyecto politico o
modelo de desarrollo; proyecto productivo, tiene como objetivo la produccion de bienes

para satisfacer necesidades de consumo (agricolas, pecuarios, industriales y de
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servicios); proyecto de infraestructura, encargado de generar condiciones facilitadoras,
inductoras e impulsadoras de desarrollo (construccion de vias, acueducto, etc.).

Se encuentra igualmente el proyecto social, orientado para satisfacer o solucionar
problemas, generando bienestar y mejoramiento de la calidad de vida; proyecto de
programa, apoya el desarrollo de otros proyectos (programas de alfabetizacion,
vacunacion, campafias educativas, etc.); proyecto de estudios, relacionado con la
elaboracion de diagnosticos o investigaciones; y proyecto de inversion, orientado a la
produccién de bienes y servicios con fines de rentabilidad financiera, suelen llamarse

proyectos privados, ya que poseen un duefio que aporta el capital inicial.

Por otro lado, también se habla de proyecto personal o proyecto de vida; el ser humano
tiene una idea clara, precisa y firme de lo que desea conseguir o llegar a ser en su vida.
Se propone suefios, metas y objetivos a alcanzar para lograr lo establecido. (Venemedia,
2014)

2.2.5.2 Definicion de Exportar

Es la accion de llevar un producto a una entidad ajena en la cual fue creada o,
anteriormente, exportada. La exportacion es una de las estrategias que surgieron para la
satisfaccion de la poblacion que reside en cierta localidad, pues por si misma no es
capaz de saciar a su poblacion. Posee el prefijo “ex” (fuera) y “portare” (llevar). Su
desarrollo se remonta a la antigiiedad, en donde la economia de las pequefias aldeas se
beneficiaba de sus buenos productos y su exportacion, lo que previamente se desarrolld
como una de las grandes potencias y estrategias econémicas que ayudan a paises enteros

a mantenerse.
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Figura 7: Comercio mundial

Fuente: (Elcronista, 2016)

La balanza comercial y las exportaciones son una medida que registra el valor
monetario de las exportaciones e importaciones, siendo positiva cuando se exporta
mucho mas de lo que se importa, y negativo cuando se importa mas de lo que se
exporta. El acto de exportar se puede realizar de diferentes maneras y medios, e incluso
se pueden enviar un articulo semiacabado para que otra empresa lo manufacture

definitivamente.

Para iniciar este tipo de negocio, una empresa debe ingresar a un pais, el cual se
beneficie de estar en una buena zona comercial, la ventaja de propiedad de una empresa
y la internalizacion. El coste de la inversién es muy baja, y cuando la empresa es mas
grande las oportunidades de exportacion son mas grandes, asi que esta es, de alguna
manera, la estrategia de ingreso de una empresa otro pais. Su etapa de desarrollo consta
de tres etapas, entre las que se encuentran: compromiso inicial, en donde las empresas
distribuyen sus productos en la industria doméstica y son aspirantes a exportar;
exportacion inicial, en donde las empresas exportan articulos durante periodos;
avanzada, cuando las exportaciones ocurren siempre, es decir, que la empresa
exportadora ha solidificado sus negocios. Sin embargo, existen diferentes errores se
pueden observar, debido a los descuidos gerenciales o falta de asesorias calificadas, al

igual que fallas en el plan de negocio. (Venemedia, 2014)
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2.2.5.3 Razones para elaborar un plan de negocios

Bésicamente son tres:

1. Servir de guia para iniciar un negocio o proyecto, y para poder gestionarlo: el plan
de negocios nos permite planificar, coordinar, organizar y controlar recursos y
actividades, y, de ese modo, ser mas eficientes en la creacion y gestion de nuestro

negocio o proyecto, y minimizar el riesgo.

2. Conocer la viabilidad y rentabilidad del proyecto: el plan de negocios nos permite
conocer la viabilidad y rentabilidad del negocio o proyecto y, de ese modo, saber

si vale la pena realizarlo, o si debemos buscar nuevas ideas o proyectos.

3. Demostrar lo atractivo del negocio o proyecto a terceras personas: el plan de
negocios permite demostrar ante terceros, lo atractivo y lo rentable de nuestra idea
0 proyecto, y, de ese modo, poder convencerlos de que nos otorguen un préstamo,
de que inviertan con nosotros, o de que sean nuestros socios. (CreceNegocios,
2014)

Principales riesgos y estrategia de salida

Estrategias de contingencia:

. Modificacion del producto y/o servicio ofertado.
. Modificacion del segmento de mercado potencial.

. Alianza con alguno de los principales lideres globales en el entorno de Internet o

con un consorcio de ellos.
. Venta total o parcial de la compafiia a una empresa del sector mas potente.
. Venta o explotacion de la tecnologia y su patente.
. Venta de la base de clientes.

. Liquidacion del proyecto en su conjunto. (Uniremprende, 2013)
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2.2.6  Procedimientos para exportar desde Ecuador
2.2.6.1 Declaracion de Exportacion.

Todas las exportaciones deben presentarse la Declaracion Aduanera Unica de
Exportacion y llenarlo segun las instrucciones contenidas en el Manual de Despacho
Exportaciones en el distrito aduanero donde se trasmita y tramita la exportacion.
(Coronel, 2014)

2.2.6.2 Documentos a presentar.

Segun (Coronel, 2014), las exportaciones deberan ser acompafiadas de los siguientes

documentos:

v/ RUC de exportador.

v/ Factura comercial original.

v/ Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

v/ Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

v Registro como exportador a través de la pagina Web del Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador.

v/ Documento de Transporte.

2.2.6.3 Etapas del Tramite

Segun, (ProEcuador, 2017) los tramites que se realizan dentro de la aduana comprenden

dos fases o etapas:
. Etapa de PRE-EMBARQUE

o Etapa de POST-EMBARQUE
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Figura 8: Fases para exportar
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Fuente: (Coronel, 2014)

a) Etapa de Pre-Embarque

El proceso legal de una exportacion da inicio con él envié de una Declaracién Aduanera
de Exportacién (DAE) en el sistema de ECUAPASS, la cual se entregara con una
factura o proforma y documentacién previo al embarque. Esta declaracién no es un
simple papeleo ya que el mismo crea un vinculo legal con el Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador y el exportador o tramitante.

Los datos que constan en la DAE son:

o Del exportador o declarante

o Descripcion de mercancia por item de factura
o Datos del consignatario

o Destino de la carga

o Cantidades

. Peso

. Demas datos relativos a la mercancia
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Los documentos digitales que acomparfian la DAE a través del ECUAPASS son:
o Factura comercial original
o Lista de empaque

o Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerita)

Una vez aprobado la mercancia por la DAE, ingresa a la Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, para lo cual la mercancia se registra y almacena previo a su

exportacion.

b) Etapa de Post-Embarque

Por ultimo, podremos regularizar la declaracién aduanera de exportacion ante el
SENAE y por consiguiente obtener el DAE definitivo, mediante un registro electronico
que da por finalizada la exportacion.

Realizado este registro la DAE obtiene la marca REGULARIZADORA y para
completar este proceso se dara un plazo de 30 dias luego de realizado el embarque.

Proceso el cual requiere de los siguientes documentos:

o Copia de la factura comercial
o Copia de lista de embarque

o Copias no negociables de documento de transporte multimodal.

2.2.6.4 Agente Afianzado de Aduana

La intervencion del agente aduanero seré obligatoria en los siguientes casos:

v' Exportaciones realizadas por el sector publico.

v" Regimenes especiales.
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2.2.7 Tramites para importar y exportar
Tramitacion de las Exportaciones

Pueden realizar exportaciones tanto los ecuatorianos como los extranjeros residentes en
el pais, como personas naturales o juridicas. Para poder exportar es necesario cumplir
los siguientes requisitos para ser exportador ante el Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador SENAE:

o Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el Servicio
de Rentas Internas (SRI).

o Registrarse en la Pagina Web del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(SENAE).

o Una vez registrado como exportador, es necesario conocer que todas las
exportaciones deben presentar una Declaracion Aduanera Unica de Exportacion y
llenarla segun las instrucciones contenidas en el Manual de Despacho

Exportaciones en el distrito aduanero donde se trasmita y tramita la exportacion.

Las exportaciones deberan ser acompafiadas de los siguientes documentos:

. RUC de exportador.

. Factura comercial original.

. Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).
. Certificado de Origen (cuando el caso lo amerite).

. Registro como exportador a través de la pagina Web del Servicio Nacional de

Aduana del Ecuador.

. Documento de Transporte
Tramitacion de las Importaciones

Una Importacion a consumo es la nacionalizacion de mercancias extranjeras ingresadas

al Pais para su libre disposicion; uso o consumo definitivo, una vez realizado el pago
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respectivo de los tributos al comercio exterior. Pueden importar todas las personas

Naturales o juridicas, ecuatorianas o extranjeras radicadas en el pais.
Antes de importar debe realizar los siguientes pasos:

o Obtenga el Registro Unico de Contribuyente (RUC) que expide el Servicio de
Rentas Internas (SRI).

o Registrese como importador ante la Aduana del Ecuador, ingresando en la pagina:
www.aduana.gob.ec, link: OCE’s (Operadores de Comercio Exterior), menu:
Registro de Datos. Una vez aprobado su registro, usted podra acceder a los

servicios que le brinda el Sistema Interactivo de Comercio Exterior (SICE).

o Dentro del SICE, registre su firma autorizada para la Declaracion Andina del
Valor (DAV), opcion: Administracion, Modificacion de Datos Generales.

Una vez realizados los pasos anteriores, ya se encuentra habilitado para realizar una
importacion; sin embargo, es necesario determinar que el tipo de producto a importar
cumpla con los requisitos de Ley. Esta informacion se encuentra establecida en las
Resoluciones N°. 182, 183, 184 y 364 del Comité de Comercio Exterior (COMEX)

Si lo requiere puede buscar la asesoria y servicios de un Agente de Aduana, quien
realizard los tramites de desaduanizacion de sus mercancias. El listado de Agentes de

Aduana autorizados se encuentra en la pagina web: www.aduana.gob.ec

Como resultado de su importacion, el Agente de Aduana o el Importador debe realizar
la Declaracion Aduanera Unica (DAU); enviarla electrénicamente a través del SICE, y

presentarla fisicamente en el Distrito de llegada de las mercancias.

Base imponible.- La base imponible de los derechos arancelarios es el valor en aduana
de las mercancias importadas. El valor en aduana de las mercancias sera el valor de
transaccion de las mismas mas los costos del transporte y seguro, determinado segin lo

establezcan las disposiciones que rijan la valoracion aduanera.
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Para el calculo de los impuestos comprende la suma de los siguientes valores.

. PRECIO FOB* (Valor soportado con facturas)
. FLETE (Valor del transporte internacional)

. SEGURO (Valor de la prima)

Mas otros ajustes determinados por el articulo 8 del acuerdo sobre valoracion de la
OMC.

Datos importantes

Una vez aceptada la transmision electronica de la Declaracion Aduanera Unica (DAU)
en el SICE, se determinara el canal de aforo mediante la aplicacion de criterios de
analisis de riesgo; pudiendo ser este: fisico, documental, o automatico (canal verde).
(ProEcuador, 2017)

2.2.8 Regimenes Aduaneros

“Es el tratamiento aplicable a las mercancias, solicitado por el declarante, de acuerdo a

la legislacion aduanera vigente”
Los regimenes aduaneros, segun (SENAE, 2017) se clasifican en:

. Regimenes de no transformacion

o Regimenes de transformacion
Regimenes de no transformacion

Exportacion definitiva (Régimen 40).- Es el régimen aduanero que permite la salida
definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o
a una Zona Especial de Desarrollo Econdémico, con sujecion a las disposiciones

establecidas en la normativa legislacion vigente. (Art. 158 del Reglamento al Copci).

Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado (Régimen 50).- Es el
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régimen aduanero que permite la salida temporal del territorio aduanero de mercancias
en libre circulacion con un fin y plazo determinado, durante el cual deberdn ser
reimportadas sin haber experimentado modificacion alguna, las mercancias deberan ser

susceptibles de identificacion. (Art. 159 del Reglamento al Copci).

Plazo.- La reimportacion de las mercancias exportadas bajo este régimen deberd
realizarse, dentro del plazo méximo de dos afios a partir de la fecha de embarque hacia
el exterior, con excepcidn de las mercancias nacionales o nacionalizadas destinadas a la
ejecucion de obras o prestacion de servicios, las que podran permanecer en el exterior
hasta noventa dias después de la finalizacion del respectivo contrato u obra. (Art. 161
del Reglamento al Copci).

Regimenes de transformacion

Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo (Régimen 51).- Es el régimen
aduanero por el cual las mercancias que estan en libre circulacién en el territorio
aduanero pueden ser exportadas temporalmente fuera del territorio aduanero o a una
Zona Especial de Desarrollo Econémico ubicada dentro de dicho territorio para su

transformacion, elaboracion o reparacion. (Art. 164 del Reglamento al Copci).

Condiciones.- El régimen de exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo se
podré autorizar para el cumplimiento, en el exterior, de alguno de estos fines: a) La
reparacion de mercancias, incluidas su restauracién o acondicionamiento; b) La
transformacion de las mercancias; y, c) La elaboracién de las mercancias, incluidos su

montaje, incorporacion.

Plazo.- La reimportacién de las mercancias exportadas temporalmente debera realizarse,
incluyendo las prorrogas, dentro del plazo de dos afios a partir de la fecha de embarque

hacia el exterior. (Art. 167 del Reglamento al Copci).

2.2.9 Incoterms

Parte fundamental en el proceso de exportacion es el transporte de mercancias a nivel
internacional, es donde nace la pregunta: ¢en qué momento los riesgos y los costes son

transferidos al comprador?
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Para responder esta pregunta, la Camara de comercio Internacional (CCl), ubicada en
Paris en el afio 1936, publica como ICOTERMS 1936 (International Comercial
TERMS), un conjunto de reglas y normas internacionales para responder la

interrogante.

Segun (Santander, 2010), Diversas enmiendas han sido afiadidas a las reglas de 1936 y
2000, hasta llegar a los INCOTERMS 2010, los cuales en la actualidad estan en
vigencia, después de una modificacion en la que se suspendio cuatro Incoterms del 2000
(DEQ- DES- DAF- DDU) y se introdujo dos nuevos (DAT- DAP) en el 2010.

De esta forma los INCOTERMS, aunque son facultativos, son clausulas estandarizadas
y reconocidas que permiten evitar litigios, distribuyendo claramente entre el comprador

y el vendedor los costes y riesgos.

Los Incoterms clasifican los siguientes puntos:

o Alcance del precio

o En quée momento y lugar se produce la transferencia de riesgo de la mercaderia

dispuesta por el vendedor al comprador.
o Lugar de destino y entrega de la mercaderia.
o Que documentos tramita cada parte y sus costos.
o Quien contrata y paga el transporte y el seguro

o Fijar las obligaciones respectivas para la realizacion de las formalidades de

exportacion.
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Figura 9: Incoterms 2010
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La eleccion del Incoterm hace plenamente parte de la negociacién comercial, por lo cual

estudiaremos el significado de cada uno:

a) Grupo E

EXW (Ex-Works) - En Fabrica (lugar convenido)

El vendedor: Su responsabilidad sera poner a disposicion la mercancia del comprador
en sus instalaciones, con un embalaje adaptado al tipo de transporte que se utilizara, en

general este precio incluye la ubicacion de la mercancia en pallets.

Obligaciones:

o Entregar la mercancia y juntos con la documentacion

o Empaque y embalaje

El comprador: EI comprador por su parte asume todos los gastos y riesgos inherentes al
transporte, desde la salida de la fabrica, hasta su destino. El termino EXW se resume en
la menor cantidad de obligaciones para el vendedor, asumiendo asi que el vendedor
prestara al comprador toda la asistencia necesaria para que la mercancia se pueda

exportar de manera segura.
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Obligaciones:

Pago del bien a adquirir (mercaderia)

Flete interno (de fabrica al lugar de exportacién)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

Flete internacional (de lugar de exportacién al lugar de importacion)
Seguro

Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )
Transporte y seguro (lugar de importacion a planta)

Pago de aranceles

b) Grupo F

FCA (Free Carrier) - Libre Transportista (lugar convenido)

El vendedor: La entrega se realiza en las instalaciones del vendedor, por lo cual el

mismo efectla la carga de la mercancia, embalada en el vehiculo que proporciona el

comprador. El pago absoluto de los aranceles de exportacion es responsabilidad del

vendedor.

Obligaciones:

Entrega de la Mercaderia y documentos pertinentes
Empaque y embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

El comprador: Principalmente es quien escoge el medio de transporte y el trasportista

con quien desea realizar el contrato. El traspaso de los riesgos y gastos se da cuando el
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transportista tiene lista la mercaderia en su vehiculo y la entregara en el lugar convenido

previamente.

Obligaciones:

Pagos de la mercaderia

o Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
o Seguro

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
o Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

FAS (Free Along Ship) - Libre al Costado del Buque (puerto de carga convenido)

El vendedor: Las obligaciones del vendedor culminaran cuando la mercancia se ubica al

costado del buque o muelle, una vez pagado todos los aranceles.

Obligaciones:

Mercaderia y Documentos Necesarios

Empaque Y Embalaje

Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

El comprador: Una vez ingresada la mercancia al costado del muelle o buque el
comprador asumira todos los gastos y riesgos por pérdida o deterioro de la mercaderia,

en caso de retraso de la embarcacion o anulacién de la escala.
Obligaciones:

o Pagos de la mercaderia

o Gastos De Exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )
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o Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)
o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Seguro y flete (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

FOB (Free On Board) - Libre a Bordo (puerto de carga convenido)

El vendedor: debe poner a disposicion la mercancia, en el puerto de embarque bordo del
buque previamente escogido por el comprador y realiza los trdmites en aduana para la

exportacion. El vendedor cumple con su obligacion cuando la mercancia esta a bordo.

Obligaciones:

Entregar la mercaderia y documentos necesario

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

El comprador: ElI comprador escoge el buque, paga el flete el seguro, es el encargado
del papeleo y formalidades a la llegada de la mercancia. Asumiendo los gastos y riesgos

de pérdida o deterioro que pueda ocurrir desde el momento en que se entrego.

Obligaciones:

Pago de la mercaderia
o Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)
o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
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o Flete (lugar de importacion a planta)

o Pago de aranceles

c) Grupo C

CFR (Cost and Freight) - Costo y Flete (puerto de destino convenido)

El vendedor: en esta ocasion el vendedor escoge el transportista, cierra y asume los
gastos pagando el flete hasta el puerto de llegada convenido, sus responsabilidades

culminan al cancelar los aranceles y formalidades al despacho de la mercancia.

Obligaciones:

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

o Empaque Y Embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacién

El comprador: Asume el riesgo de transporte cuando la mercancia ha sido entregada a

bordo del buque en el puerto de embarque

Obligaciones:

Pago de la Mercaderia

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
o Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

41



CIF (Cost, Insurance and Freight) - Costo, Seguro y Flete (puerto de destino

convenido)

El vendedor: Este es un término idéntico al CFR, adicionando la obligacion al vendedor
de proporcionar un seguro maritimo contra el riesgo de pérdida o de dafios de las
mercancias, el seguro debe ser conforme a la garantia minima estipulada en la clausula

y es pagada por el vendedor.

Obligaciones:

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

o Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacién)

El comprador: Asume el riesgo de transporte una vez entregada la mercancia a bordo
del buque en el puerto de embarque. También verifica y revisa la mercancia entregada
por el transportista en el puerto de destino.

Obligaciones:

Pago de la mercaderia

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Flete y seguro (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

CPT (Carriage Paid To) - Transporte Pagado Hasta (lugar de destino convenido)
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El vendedor: Es encargado de la cadena logistica al igual que escoge el transportista y
es encargado de los aranceles de exportacion.

Obligaciones:

Entregar la mercaderia y los documentos necesarios

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
o Gastos de exportacién (maniobras, almacenaje, agentes)

o Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

El comprador: Seran asumidos por el comprador los riesgos de averia o pérdida desde
el momento en que la mercancia son entregadas al primer transportista. Luego el

comprador pagara los aranceles y gastos de descarga.

Obligaciones:

Pago de la mercaderia

o costos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes ) "Parcial"
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Flete y Seguro (lugar de importacion a planta)

o Pago de aranceles

CIP (Carriage and Insurance Paid to) - Transporte y Seguro Pago Hasta (lugar de
destino convenido)

El vendedor: El CIP es idéntico al CPT, con la adicion de que el vendedor debe
proporcionar un seguro de transporte en el que cierra el contrato, pagando el flete y el

seguro.
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Obligaciones:

Entregar la mercaderia y los documentos necesarios

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes )

o Flete y seguro (de lugar de exportacién al lugar de importacion)

El comprador: Los riesgos de dafios o pérdidas son asumidas por el comprador desde el
momento en que la mercancia es entregada al primer transportista. Luego el comprador

realiza todos los pagos ya mencionados.

Obligaciones:

Pago de la mercaderia

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes ) "Parcial™
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Flete y Seguro (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

d) Grupo D

DAT Delivered At Terminal (named port): ‘entregado en terminal (puerto de destino

convenido).

El vendedor: Debe entregar las mercancias en el lugar de destino en la fecha y plazo
convenidos al comprador. El vendedor debera cerrar un contrato para transporte de la
mercancia y su descarga, el mismo que no esta obligado ante el comprador a tomar un

seguro.
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Obligaciones:

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Flete y seguro (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

El comprador: debe pagar el precio como ha sido convenido en el contrato de venta
una vez entregada la mercancia. Ademas debe proporcional al vendedor toda la

informacidn en cuanto a seguridad, transporte y destino final.
Obligaciones:

o Pago de la mercaderia
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
o Flete (lugar de importacién a planta)

o Pago de aranceles

DAP Delivered At Place (named destination place) — entregado en un punto (lugar de

destino convenido).

El vendedor: Debe pagar los aranceles de exportacion y entregar la mercancia en el
destino convenido, debe cerrar un contrato que corre por su cuenta para el transporte de

las mercancias y descargar las mismas.
Obligaciones:

o Entregar la mercaderia y documentos necesarios
o Empaque y embalaje
o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)
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o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Flete y seguro (de lugar de exportacién al lugar de importacion)
o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes)

o Flete y seguro (lugar de importacién)

El comprador: Recibe las mercancias una vez pagado el precio convenido en el

contrato.
Obligaciones

o Pago de la mercaderia

o Pago de aranceles

DDP (Delivered Duty Paid) - Entregadas Derechos Pagados (lugar de destino

convenido)

El vendedor: En este caso el vendedor tiene las méximas obligaciones, al igual que

dependen de él los gastos y riesgos que se ejecutan en la exportacion.

Obligaciones:

Entregar la mercaderia y documentos necesarios

o Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Gastos de exportacidén (maniobras, almacenaje, agentes )
o Flete (de lugar de exportacion al lugar de importacion)

o Seguro

o Gastos de importacion (maniobras, almacenaje, agentes )

o Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)
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o Flete y seguro (lugar de importacion a planta)
o Pago de aranceles
El comprador: Recibe la mercancia en el lugar convenido y paga los gastos de descarga.

Obligaciones

o Pago de la mercaderia

2.2.10 Tipos de Carga

La diversidad de productos existentes requiere diferentes tipos de transporte para su

traslado, por lo cual es necesario reconocer los tipos de carga.

Carga es un bien mueble destinado a su traslado de un lugar a otro, el cual estard

protegido por un embalaje acorde a la mercaderia para su facil movilizacion.

Segun (DDE, 2017), Se clasifica por su tipo en carga general y a granel; y por su

naturaleza en peligrosa, fragil y perecedera.

a. Clasificacion por su tipo

Carga General

La carga general es todo tipo de carga que se va a transportar en cantidades pequefias y
en unidades independientes. Por lo cual es facil contar el nimero de bultos y manipular

como unidades. Se almacenan y por consiguiente se transportan juntas.

Se clasifican en Fraccionada o suelta y Unitarizada.

o Carga general Fraccionada o suelta. Los bienes se envian sueltos o individuales,
embarcados como unidades separadas, ya sean fardos, paquetes, sacos, cajas,

piezas atadas, etc.

o Carga General Unitarizada: la compone los articulos individuales, agrupados en

unidades, pueden ser pallets, contenedores.
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Carga a Granel

Es la carga que se transporta en abundancia y sin embalaje, se estiva directamente en la

bodega de los buques, en compartimentos acondicionados.

Se clasifica en Solida y Liquida.

o Carga a granel solida: pueden ser abonos, granos, comestibles, fertilizantes,

minerales, entre otros

o Carga a granel liquida: tenemos petroleo, lubricantes, gasolina, diesel, entre otros.

b) Clasificacion por su naturaleza

Se clasifica en peligrosa, fragil y perecedera.

Carga Peligrosa

Estos productos al no tener un trato adecuado pueden ser peligrosos y poner en riesgo la
vida humana y el medio donde se transporta, su principal caracteristica es tener
propiedades explosivas, entre algunos tenemos:

o Explosivos

. Gases
o Liquido
° Inflamables

. Solidos inflamables

. Sustancias corrosivas

° Material radioactivo

° entre otros.
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Carga Frégil

Son los articulos que se dafian facilmente si son expuestos a caidas, choques,
vibraciones o incluso manipulaciones poco cuidadosas durante su traslado, por lo cual
debido a sus caracteristicas, este tipo de carga debe realizarse con sumo cuidado, desde
el embalaje hasta el traslado de la misma. Pueden ser:

o Antigledades

o Obras de arte

o Articulos de porcelana

o Articulos de vidrio

o Loza de barro, articulos de hierro fundido

J Tubos de radioy TV

o Esculturas
Carga Perecedera

Se refiere principalmente a los productos alimenticios que sufren una degradacion
normal y natural en sus caracteristicas fisicas, quimicas, etc., necesitan ciertos medios
de preservacion, como el control de temperatura, logrando asi mantener sus cualidades
originales en sabor, olor y color. Asi tenemos

o Frutas

o Verduras

o Carnes y sus derivados

o Mariscos

° Productos lacteos

° Flores
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2.2.11 Tipos de Transporte

Segun (Unillanos, 2012), para decidir qué tipo de transporte es mas conveniente se debe
tener en cuenta, el tipo de mercaderia (perecedera, no perecedera, etc.), las distancias, el
valor unitario del producto a transportar, peso y volumen, el requerimientos del cliente
en términos de cémo desea recibir su producto, el costo de flete, el costo financiero del
capital invertido en los inventarios en transito y en bodega, y la infraestructura del pais
de destino. Por otra parte, encontramos estos tipos de medios de transporte que se

adecuan a la mercancia que se quiere exportar:

a) Transporte maritimo

El transporte maritimo principalmente se acopla al envié de grandes volimenes,

dividiéendose en: transporte de carga fraccionada y transporte de carga masiva.

Hay que tomar muy en cuenta las caracteristicas de la mercancia a exportar ya que el

contrato y las normativas aplicables son diferentes.

En el caso de carga fraccionada generalmente el cargador acepta las condiciones dadas
por la linea, por su lado en una negociacién de carga masiva, la posicion de las partes

es condicionada por el mercado.

Respecto a la predisposicion de la mercaderia para el embarque, tomaremos en cuenta
que en el transporte internacional maritimo se utilizan contenedores (conteiner)
homologados, con medidas estandar de 20 y 40 pies de largo (6 y 12 metros) Existen
contenedores adaptados a los distintos traficos especiales, tales como frigorificos,

calorificos, isotermos, cisternas para liquidos y gases, tolvas, etc.

Sefialaremos de suma importancia que la complejidad de este tipo de transporte en

particular es necesario solicitar la asistencia del agente de carga.

b) Transporte aéreo

Tipo de transporte de mucha importancia, dependiendo el tipo de mercancia a enviar,
nuca debe ser descartado por meras razones de costos, si bien son altas las tarifas aéreas
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incluso que las maritimas, puede mostrar mayor conveniencia en especial al tratarse de

productos de alto valor agregado.

Tenemos algunas ventajas al usar el transporte aéreo:

o Ahorro de tiempo en trénsito

o Los servicios regulares y frecuentes reducen la necesidad de almacenaje en ambos

extremos de la cadena de distribucion.
o La respuesta a cambios del mercado puede ser efectuada velozmente.

o Menor manipulacion general de la mercaderia, por lo tanto reduccion del costo de
embalaje.

o Las primas de seguro son mas bajas

o La velocidad del transporte permite incrementar la vida comercial util de los

productos perecederos.

o Es un transporte relativamente sencillo de utilizar, con una legislacion poco

complicada.

El exportador puede tratar directamente con la compafiia aérea para la contratacion de
sus servicios. En caso de no tener los conocimientos necesarios en cuanto al tema, es
importante contratar un agente de carga aérea, que sobre todo se asegurara que se
cumplan las normas I.A.T.A (International Aereal Transport Associaliton)

c) Transporte Terrestre

Este tipo de transporte es poco complejo y facil para cualquier usuario, por medio de
este nace el concepto “puerta a puerta”, las principales ventajas que lo rigen es las
diversas lineas y tipos de vehiculos existentes, lo cual permite que puedan transportar
cualquier tipo de mercaderia, en pequefias o grandes proporciones, con los costos mas

econdmicos y los menores dafios.

Las caracteristicas principales de este medio de transporte son su simplicidad,

penetracion, rapidez, versatilidad y flexibilidad, desde su salida en el lugar de
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produccion o almacenaje, hasta el de produccién o consumo, en forma répida y muy

econdmica.

o Penetracion: Nos permite realizar un servicio “de puerta a puerta”.

o Flexibilidad: Esta caracteristica se refiere a la capacidad de los vehiculos de
carretera de transportar pequefios paquetes o volimenes importantes (transportes
especiales). A su vez, pueden transportarse todo tipo de productos: solidos,

liquidos o gaseosos.

o Rapidez: Las facilidades de carga y descarga, la libertad de organizacion de
horarios y la velocidad de los propios vehiculos, hacen a este medio muy

adecuados para envios urgentes.

. Facilidad de coordinacién con otros medios: Facilita el trasbordo de mercancias
en el transporte combinado, el montaje de vehiculos sobre otro medio en el

superpuesto y la manipulacién de carga unificada en el multimodal.

d) Transporte Ferroviario

Su principal caracteristica es que su capacidad de transporte es mucho mayor que la de
los camiones, utiliza menos mano de obra y es adecuado para grandes envios en vagon
completo. Pese a que esta limitado por la red ferroviaria y sus normas, debido a las
grandes toneladas que transporta puede competir con los camiones en cuestion de fletes
entre ciudades, pero cuando se trata de fletes dentro de la ciudad desaparece esta

ventaja.

Sus principales caracteristicas son:

o Bajos costos

o Amplia distribucion geografica

o Dispone de gran capacidad de depdsito y almacenamiento
o Sus servicios son regulares, con itinerarios determinados.

o Facilidad de seguimiento de la carga
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e) Transporte multimodal

Esta denominacidn es reciente y se refiere al traslado de mercancias de un lugar a otro
utilizando o combinando distintos medios de transporte, ya sea terrestre, maritimo o
aéreo. Su principal caracteristica es que realiza todos estos tipos de cambio, sin tener

que realizar varios contratos para cada cambio de transporte.

Este transporte internacional es causa de los avances tecnoldgicos y lo realiza un solo
operador y emisor de un Unico documento, llamados OTM o también Operadores de
Transporte Multimodal, las cuales generalmente constituyen empresas navieras,

operadores ferroviarios o de transito.

Los operadores del transporte multimodal son:

o Cargador: Persona o compafiia que confia a terceros el "cuidado™ de las

mercancias con tal de ser entregadas al destinatario. (Agencias, transportistas)

o Mandante: Persona fisica o juridica que confia a un tercero la realizacion de

ciertas actuaciones.
o Destinatario: Persona que recoger las mercancias.
o Transportista: Persona responsable del movimiento de mercancias

o Subcontratista: Tercera parte a la que el transportista ha encargado la ejecucion

del transporte.

2.2.12 Formas de pago

El comercio Internacional actualmente es una realidad para todo tipo de empresario,
incluyendo las Pymes, por lo cual debemos forjar un equilibrio entre la seguridad del
cobro de la mercaderia exportadora y la recepcion adecuada del importador, con sus

debidos costos que intervienen en la cobranza. (Mincetur, 2006)

Motivo por el cual surgen los sistemas o medios de pago internacional, que son las
transacciones econdémicas con el exterior, en el que se intercambia bienes o servicios
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entre compradores y vendedores de diferentes paises.

Listado con los principales medios internacionales utilizados para pago de una

exportacion.

a) Orden de pago

Es el tipo de pago que realiza el importador al exportador por intermedio de los bancos,
sus costos son bajos y es el medio de pago mas utilizado en el comercio internacional

cuando las partes gozan de gran confianza.

Actores

o Ordenante: ordena al banco emisor que emita la orden.
o Banco emisor: emite la orden y la pago u ordena a otra entidad que la pague.O
o Beneficiario: recibe lo pactado en su cantidad y proporcion

o Banco pagador: puede corresponder con el emisor o con un corresponsal de este.
Clasificacion

o O.P. Simple: transferencia de fondos cobrales por el beneficiario.
o O.P. Condicionada: cobro por parte del beneficiario

o O.P. Documentaria: Se convierte en valida con la entrega de los documentos

probatorios de embarque.
o O.P. Intransferible: solo puede cobrarla el beneficiario.

o O.P. Transferible: puede ser cobrada por un segundo beneficiario al que el primer

beneficiario atribuye los derechos.

o O.P. Revocable: la transferencia puede ser dejada en cualquier momento por parte

del exportador, sin necesidad que lo autorice el beneficiario.

o O.P. Irrevocable: no puede cambiarse o anularse sin el consentimiento del

beneficiario.

o O.P. Indivisible: la transferencia debe pagarse de forma integra y una sola vez.
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o O.P. Divisible: La transferencia puede cobrarse parcialmente
b) Cobranza Documentaria

En esta modalidad, interviene uno o méas bancos, dicha intervencion no es una garantia
de que se cumpliran todas las obligaciones derivadas del contrato acordado entre las
partes. Este medio de pago, favorece al exportador ya que indirectamente mantiene el

control de los documentos, hasta que el comprador externo realiza el pago.

Dichos documentos pueden ser: Financieras (letra de cambio, cheques, pagare,
comprobantes de pago, etc.) y Comerciales (facturas, documentos de transporte, de

poliza, de seguro, etc.)
Actores
o El ordenante o exportador: cliente que encomienda el cobro a su banco.

o El Banco Remitente (Remitting Bank): es el banco que esta ubicado en el pais del

exportador y recibe todos los trdmites de cobro.

o El Banco Cobrador (Collecting Bank) es el banco que esta ubicado en el pais del
importador y recibe la documentacion del Banco Remitente para tramitar su
cobro.

o El Girado o deudor: es la persona que debe pagar ya sea comprador o importador.

o En la cobranza documentaria: se entrega al deudor todos los documentos

comerciales (cobranza documentada contra pago — Orden C/P).
Clasificacion

o Segun su Naturaleza: esta se clasifica a su vez en cobranza simple, que es el cobro
individual y aislado de valores, ya sea cheque, recibos, letras, etc. Y cobranza

documentaria que no es otra cosa que la aceptacion de pago a plazo.

o Segun su forma de pago: Se clasifica en cobranza a la vista, a plazo, sin aval, con

aval, sin prenda y con prenda.
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o Cobranza a la vista: se debe pagar de forma inmediata y al contado por el girado-

deudor, es uno de los requisitos para retirar los documentos de embarque.

o Cobranza a plazo: se debera pagar una vez transcurrido un tiempo determinado,

en una fecha futura, previamente acordada por las partes.

o Cobranza con aval: en este caso, aparte de tener como obligaciones principales al
aceptante, tiene otros coobligados que garantizan el cumplimiento del aceptante

principal, el banco generalmente es quien lo avala.

o Cobranza sin aval: como su nombre lo indica este tipo de cobro es sin aval ni

garantia, todo recae sobre el aceptante.

o Cobranza con prenda: aparte de tener como obligado al aceptante, requiere la

garantia de una prenda sobre la mercaderia.
o Cobranza sin prenda: no se acepta ninguna prenda como garantia

c) Carta de crédito

La carta de crédito es una garantia de pago respaldada por el banco, es de bajo riesgo ya
que el banco expedidor, estda comprometido en pagar una vez se cumpla con todos los

documentos requeridos y los términos escritos en el contrato.

Es la forma de pago méas recomendada para el exportador que inicia ya que cuenta con
el apoyo y en muchos casos con la asesoria de entidades bancarias.

Actores

o Banco Emisor: es el que emite la carta de crédito a solicitud de su cliente que es el

Importador.

o Banco Notificador o avisador, que notifica 0 avisa y transmite el credito al

exportador.

o Banco Pagador o Banco Corresponsal es el que paga la carta de crédito al

exportador, previa entrega de la documentacion que requiere el importador.
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Clasificacion

Por la Garantia de Pago

Carta de Crédito REVOCABLE: Las mismas que pueden ser anuladas o
modificadas por el banco emisor o el ordenante sin necesidad de notificar al

beneficiario.

Carta de Creédito IRREVOCABLE: este es un compromiso definitivo donde
ninguna de las partes ya sea el banco emisor o el ordenante puedan modificar sin

el consentimiento del beneficiario.
Por la Confirmacion:

Carta de Crédito Irrevocable y NO CONFIRMADA: se ejecuta cuando no se
recibe la orden o pago del Banco Pagador y el compromiso de pago es asumido

solo por el Banco Emisor.

Carta de Crédito Irrevocable y CONFIRMADA: se realiza cuando al beneficiario
le confirman el crédito y ambos bancos (emisor y pagador) asumen el pago,

brindando asi una estricta seguridad al exportador.
Por la Forma de Pago:

Carta de Crédito a la Vista: El cobro contra entrega de los documentos requeridos

por la carta de crédito, es autorizada al beneficiario.

Carta de Crédito Diferido: Es otorgada por el exportador al importador y se

pagara en la fecha indicada y acordada previamente.

Carta de Crédito de Aceptacion: debe el exportador adjuntar al Banco
Corresponsal los documentos, letra de cambio con plazo determinado para la

aceptacion por el importador y continuar con el debido proceso.
Por la Divisibilidad:
Carta de Crédito Indivisible: No se permiten embarques parciales.

Carta de Crédito Divisible: se embarca la mercancia por partes y el pago también

se lo realiza proporcionalmente en partes.
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2.3 HIPOTESIS

2.3.1 Hipdtesis General

El proyecto de exportacion de tejas de concreto de la empresa TUBASEC C.A,
permitira la apertura del comercio fronterizo de Tejas entre Ecuador y Colombia, en el
periodo 2017.

2.3.2 Hipdtesis Especificas

Estudiar los pardmetros necesarios para la elaboracién del proyecto de exportacion

hacia Ipiales:

° Estudio de Mercado

e  Capacidad de produccién

e  Transporte 0 medio de exportacion
° Logistica

e  Acuerdos Comerciales

° Certificaciones

Busqueda de empresa aptas en recibir nuestro producto para que de esta forma puedan
distribuir con eficiencia y eficacia a sus clientes, satisfaciendo las necesidades que estas

poseen.
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2.4 VARIABLES

2.4.1 Variable independiente

PROYECTO DE EXPORTACION DE TEJAS DE CONCRETO DE LA EMPRESA
TUBASEC C.A. DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA, PROVINCIA DE
CHIMBORAZO.

2.4.2 Variable dependiente

APERTURA DEL COMERCIO FRONTERIZO DE TEJAS ENTRE ECUADOR Y
COLOMBIA.

59



CAPITULO I11: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

Bajo un enfoque estructural, estudiaremos la planeacion y la forma bajo la cual
procederemos a realizar la investigacion, la misma que estd orientada al estudio
cuantitativo y cualitativo de datos numéricos financieros que la empresa Tubasec C.A.
en su proceso de exportacion maneje, por consiguiente examinaremos las cualidades
que favorezcan a la empresa en el futuro, conjuntamente con el aporte del personal

administrativo y ejecutivo.
3.2 TIPOS DE INVESTIGACION

DESCRIPTIVAS: La investigacion descriptiva tiene por objetivo llegar a conocer las
situaciones, costumbres y acciones predominantes, mediante la descripcion exacta de
varios procesos. Su meta no se limita a la recoleccién de datos sino también a la
interpretacion e identificacion de las relaciones comerciales que existen entre distintas

variables.

EXPLICATIVA: Explicaremos las relaciones que existen entre dos 0 mas variables, a

través de la descripcion de ciertos términos.
3.3 POBLACION Y MUESTRA

Poblacion.- En Ipiales, departamento de Narifio — Colombia existen 51 Empresas

activas que distribuyen tejas de concreto.

Muestra: Para el célculo del tamafio de la muestra, se aplicé un muestreo probabilistico,
con una desviacion estandar de 0.5, nivel de confianza de 95%, con un error del 5%.

Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse la siguiente formula:

n= N g?Zz2
(N-1)e?+02 z2
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Donde:

n: Tamafio de la muestra
N: Tamario de la poblacion
o: Desviacion estandar

Z: Nivel de confianza

e: Error

Una vez realizado el calculo de la muestra, determinamos 9 empresas como objeto de

estudio y encuesta, las cuales mencionaremos a continuacion en la siguiente tabla.

Tabla 1: Muestra empresas en Ipiales

1 El Ferretero Ipiales / Narifio
2 Inobras Ltda Ipiales / Narifio
3 Ferro Materiales Cordoba Ipiales / Narifio
4 Ferrolpiales Ipiales / Narifio
5 Distribuciones Eléctricas De Narifio Ltda. Ipiales / Narifio
6 Ferreteria Andina Ipiales / Narifio
7 Expocolombia Ipiales / Narifio
8 Ferreteria Y Eléctricos EI Diamante Ipiales / Narifio
9 Comercializadora Jecol Ipiales / Narifio

Fuente: Poblacién y Muestra
Elaborado por: Juan Gortaire

3.4 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.41 Métodos

METODO INDUCTIVO - DEDUCTIVO

Nos permitira estudiar a fondo las necesidades de la empresa y sobre todo el problema
en particular ¢(De qué manera la empresa Tubasec C.A. mejorara sus ingresos bajo el

Proyecto de exportacion de tejas de concreto de la empresa TUBASEC C.A. de la
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ciudad de Riobamba provincia de Chimborazo, hacia Ipiales en el departamento de
Narifio — Colombia, para el periodo 20177

METODO DESCRIPTIVO

Utilizare este método en la investigacion para clasificar y ordenar los datos
conseguidos, de esta forma nos facilitara saber si la exportacion de tejas de concreto es
0 no factible hacia el mercado Colombiano.

3.4.2 Técnicas

v Encuesta

Se utilizé la encuesta como técnica que nos facilite saber si las empresas en Ipiales en el
departamento de Narifio — Colombia, se sienten atraidas por nuestro producto, de
acuerdo a las necesidades y requerimientos que los clientes lo necesiten, permitiéndonos

ofrecer un producto de calidad que satisfaga sus necesidades.

v Entrevista

Se aplicd la entrevista a Michael Jesus Miranda representante legal de la empresa
EXPOCOLOMBIA con la finalidad de conocer su perspectiva en cuanto al mercado de

tejas de concreto y la importancia de ofrecer un producto de calidad.

3.4.3 Instrumentos

v Guia de Encuestas

Vv Guia de Entrevistas
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3.5 RESULTADOS

3.5.1 Entrevista

¢Cual es su perspectiva en cuanto al mercado de tejas en su pais y la importancia de

ofrecer un producto de calidad?

El mercado de tejas en Colombia es estable, ya que se ofrece un producto de calidad
basado en estdndares mundiales de produccion, pese a esto debido a la probleméatica del
clima en la actualidad las empresas abastecen en una cantidad justa a la demanda del
cliente, la cual aumenta dia tras dia debido a que las tejas de concreto se han convertido

en una alternativa viable y que protege en un 100% las viviendas y las personas.

Expocolombia es una empresa que visiona a ser reconocidos en el afio 2020 como una
empresa lider en el ambito internacional, por lo cual nos hemos abierto paso a tratados y
negociaciones con otros paises, en especial en la industria agraria, de confeccion y
construccion, exigiendo un producto de la més alta calidad, importante para satisfacer
las necesidades de nuestros clientes, tomando en cuenta que dichos tratados aportaran
en el crecimiento empresarial y econdémico del pais, basando asi los procesos de
comercializacion en nuestros valores corporativos que generen beneficio mutuo entre

las partes, con transparencia y compromiso.
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3.5.2 Encuesta

Tabulacion:

1. ¢Actualmente, se encuentra importando tejas de concreto?

Tabla 2: Estadistica de Importaciones

CANTIDAD PORCENTAJE

Si 1 11

NO 8 89

SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afio: 2018

Graéfico 1: Estadistica de importaciones

ESTADISTICA DE IMPORTACIONES

S|

Fuente: Tabla 2
Elaborado por: Juan Gortaire

Anélisis:

Las empresas encuestadas manifestaron en un porcentaje del 89% que “NO” importan

productos a sus empresas, el 11% restante “SI”” importa.

Interpretacion:

Segun los datos obtenidos tenemos un mayor nimero de empresas que no importan

productos de otros paises, por lo que serian nuestras empresas metas en obtener tratados

de comercializacion para el crecimiento econémico mutuo.
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2. ¢Lasempresas de tejas en Ipiales cubren la demanda del cliente?

Tabla 3: Demanda del cliente

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 2 22
NO 7 78
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Gréafico 2: Demanda del cliente

DEMANDA

NO
78%

Fuente: Tabla 3
Elaborado por: Juan Gortaire

Analisis:
El mercado de tejas “NO” cubre la demanda del cliente en un 77.03%, mientras que el

22.97% piensa que “SI” cubre el mercado.

Interpretacion:
La demanda de tejas en Ipiales no satisface al cliente, por lo cual podremos exportar
nuestro producto para llenar el vacio existente en el mercado.
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3. ¢Conoce la empresa Tubasec C.Ay los productos que ofrece?

Tabla 4: Tubasec C.A.

A DAD POR A
Sl 2 22
NO 7 78
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire

Afo: 2018

Gréfico 3: Tubasec. C.A.

Fuente: Tabla 4
Elaborado por: Juan Gortaire

Analisis:
En un 22% “SI” conocen la empresa Tubasec C.A. y los productos que ofrecen, en

cuanto al 78% “NO” conocen nuestra empresa.

Interpretacion:

La mayor parte de las empresas en Ipiales no conocen nuestros productos, por lo cual
nos enfocaremos en promocionar la gran variedad que poseemos, poniendo énfasis en la
teja de concreto que sera nuestro principal producto a introducir en el mercado
Colombiano.

66



4. ¢Estaria interesado en importar Tejas de concreto desde Ecuador?

Tabla 5: Importaciones desde Ecuador

A DAD POR A
Sl 7 78

NO 2 22

SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire

Ano: 2018

Gréfico 4: Importaciones desde Ecuador

Fuente: Tabla 5
Elaborado por: Juan Gortaire

Anélisis:
Las empresas Colombianas con un “SI” del 78% estarian interesadas en importar
nuestro producto Ecuatoriano, mientras que el 22% “NO” le interesaria nuestra
propuesta.

Interpretacion:

Segun los datos en esta pregunta, claramente podemos observar que la propuesta de
exportacion de tejas le interesaria a la mayoria de empresas existentes en Ipiales.
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5. Nuestra empresa ofrece tejas de excelente calidad y variedad desde lusd ¢Le

parece conveniente el precio de nuestro producto?

Tabla 6: Precio Competitivo

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 9 100
NO 0 0
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Graéfico 5: Precio competitivo

PRECIO COMPETITIVO o
0%

—

Fuente: Tabla 6
Elaborado por: Juan Gortaire

Andlisis:
Las empresas en su totalidad con un 100% “SI” les parece conveniente el precio de

nuestro producto.
Interpretacion:

Podemos interpretar que nuestro producto serd exportado a un precio cémodo Yy
accesible a las empresas y clientes Colombianos.
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6. ¢Su empresa posee proveedores de tejas, competitivos a nuestro precio,
variedad y calidad?

Tabla 7: Mercado Competitivo

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 1 11
NO 8 89
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Gréfico 6: Mercado competitivo

Fuente: Tabla 7
Elaborado por: Juan Gortaire

Anélisis:
En un 89% de empresas encuestadas mencionan que “NO” poseen empresas

proveedoras, en cuanto al 11% menciona que “SI”.

Interpretacion:
En base a la informacion que obtenemos, podemos decir que las empresas no poseen
proveedores que compitan con nuestro precio, por lo que es una ventaja para nuestra

exportacion.
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7. ¢Cree usted que debe buscar nuevos mercados para los productos de su

empresa?

Tabla 8: Alianzas estratégicas

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 9 100
NO 0 0
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Gréfico 7: Alianzas estratégicas

no POSIBLES ALIANZAS ESTRATEGICAS
0%

Fuente: Tabla 8
Elaborado por: Juan Gortaire

Analisis:
El 100% de empresas encuestados menciona que “SI” deben buscar nuevos mercados

para sus productos.

Interpretacion:
Basandonos en los datos obtenidos, en su totalidad las empresas estan interesadas en
buscar nuevos nichos de mercado para ofrecer sus productos, abriendo asi la posibilidad
de alianzas estratégicas que sin duda son importantes para el crecimiento econémico
mutuo de las empresas.
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8. ¢Le interesaria conocer mas de nuestra empresay productos a ofrecer?

Tabla 9: Conoce nuestra empresa

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 8 89

NO 1 11

SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Gréfico 8: Conocer nuestra empresa

CONOCER NUESTRA EMPRESA

Fuente: Tabla 9
Elaborado por: Juan Gortaire

Anadlisis:

Con un gran porcentaje del 89% las empresas “SI” quieren conocer mas de nuestros

productos, mientras que el 11% de empresas encuestadas “NO” estan interesada.

Interpretacion:

Podemos observar que las empresas en su mayoria les interesa nuestros productos,

abriéndonos asi la posibilidad de ofrecer una variedad de mercancias, fabricadas en

nuestra empresa y forjar convenios y tratados de exportacion e importacion con las

mismas.
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9. ¢Considera usted que es una necesidad el recibir tejas de concreto desde la
empresa Tubasec C.A. hacia su empresa?
Tabla 10: Mercado de Tejas

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 7 78
NO 2 22
SUMA 9 100
Elaborado por: Juan Gortaire
Afo: 2018

Gréafico 9: Cubrir el mercado

CUBRIR EL MERCADO

Fuente: Tabla 10
Elaborado por: Juan Gortaire

Analisis:
El 78% de las empresas considera que “SI” debe importar tejas desde nuestra empresa,

el 22% menciona que “NO” esta interesado en importar.

Interpretacion:

Al ser una necesidad para la mayoria de empresas, el importar nuestras tejas,
garantizamos el éxito total en nuestro proyecto de exportacion. Ayudando asi al
mercado de Ipiales que satisfaga las necesidades en la demanda del cliente.
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3.6 VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

El presente trabajo de titulacion tiene como idea a defender, la probabilidad de exportar
tejas de concreto de la empresa Tubasec C.A. de la ciudad de Riobamba, hacia Ipiales
en el departamento de Narifio-Colombia, periodo 2017, Una vez analizado los
resultados de las encuestas se determina que el proyecto es viable, debido a que las
empresas Colombianas se sienten atraidas a nuestro producto y empresa, contando asi

con una nueva empresa exportadora en la ciudad y el pais.
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CAPITUTLO IV: MARCO PROPOSITIVO

4.1 TITULO

PROYECTO DE EXPORTACION DE TEJAS DE CONCRETO DE LA EMPRESA
TUBASEC C.A. DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA, PROVINCIA DEL
CHIMBORAZO, HACIA IPIALES EN EL DEPARTAMENTO DE NARINO -
COLOMBIA, PARA EL PERIODO 2017.

4.2 GENERALIDADES DE LA EMPRESA

Es una empresa ecuatoriana-espafiola conformada segun las disposiciones legales
vigentes, mediante escritura pablica e inscrita en el registro mercantil, cuenta con un de
las plantas de produccién con tecnologia mas avanzada en nuestro pais, para la
fabricacion de productos en fibro-cemento. Esta tecnologia es el resultado de 90 afios de
experiencia e investigacion de URALITA S.A, de Espafia empresa pionera en la

fabricacion de materiales para la construccion.

La planta se encuentra ubicada en la Provincia de Chimborazo, especificamente al sur
de la ciudad de Riobamba, en la Av. Circunvalacion y la va Chambo, cuenta con un area
de 110 mil m2 y sus instalaciones superan los 8 mil m2., ademés cuenta con oficinas en
la ciudades de quito y Guayaquil. Para cumplir con las metas de produccién la empresa

requiere de la participacién de 157 personas y utilizando:

o Recursos humanos.- Estos recursos se planean en forma de presupuesto, para
poder coordinarse con otros rubros de la empresa, como son: produccion, ventas,

compras, etc., e integrarse en un presupuesto general.

o Recursos financieros.- Son recursos de caracter monetario y econémico que la
empresa necesita para el desarrollo e sus actividades. El buen financiamiento es

esencial para el éxito de toda la empresa.
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o Recursos materiales.- los recursos de una empresa son aquellos que establecen los

objetivos y determinan un curso de accion a seguir, como:

o Instalaciones.- Edificios, predios, plantas de fabricacion, etc.

o Equipo.- Maquinaria, medios de transporte, etc.

o Materiales de produccion: Materia prima, materiales directos e indirectos.

o Recursos técnicos.- a esta clase de recursos hoy en dia se le estd dando su debida
importancia, ya que se observa que en la estructuras de la empresa Ecuatoriana ha
sufrido en los Gltimos afios cambios considerables, lo cual se debe principalmente

a una mayor diversificacion de productos y servicios.

4.2.1 Antecedentes

TUBERIAS DE ASBESTO DE ECUADOR TUBASES C.A. es una compafiia que se
constituyo en la ciudad de Quito mediante escritura publica teniendo como actividad
principal la fabricacion, industrializacion y comercializacion de articulos de asbesto,
cemento, arena-cemento, pigmento plastico, hierro y sus derivados. La linea principal
de TUBASEC C.A. es la fabricacion de comercializacion de planchas onduladas de

asbesto-cemento.

TUBASEC C.A. contribuye desde hace mas de tres décadas al desarrollo del Ecuador,
inicio su actividad con su linea de tuberias, llevando agua potable a todos los rincones
del pais. Y paso a paso dio crecimiento a su linea de produccion con una fuerte politica

de diversificacién entrando en el mundo de las cubiertas.

Su primer paso lo hizo con los prestigiosos techos de fibrocemento marca Eurolit
reconocidos como los mas fuertes y resistentes en el mercado en ese sector. En este
sentido cabe decir que, donde otros no hablan técnicamente de garantias, Eurolit puede
decir en voz alta y con legitimo orgullos, que es la Gnica marca existente en el mercado
que tiene todos sus techos con la garantia y respaldo total de cumplir con la norma

INEN 1320 y por lo tanto, que todas sus planchas vendidas en el pasado y en el presente
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tienen la garantia real y total de tener una resistencia superior a los 4250 Newton por

metro lineal.

Después de introducir en el mercado su linea Eurolit, Tubasec C.A., amplio su gama de
actividades con la fabricacion de tejas de hormigdn con diferentes marca, entre ellas

Ecuateja, Iberteja, Esmalteja y Techoluz.
4.2.2 Estrato de la escritura publica

Tabla 11: Escritura publica

Objeto social:  Fabricacion, comercializacion y distribucion de productos en fibro-

cemento, dentro del territorio ecuatoriano.
Capital social: Accionistas

Tipo de sociedad: Compafiia Andnima

Socios: Grupo NAZORA 57%, FECOR 38%, MINORISTAS 5%

Domicilio: Provincia de Chimborazo, ciudad de Riobamba en la Av.
Circunvalacion.

Fuente: Tubasec C.A.
Elaborado por: Juan Gortaire

4.2.3 Misién

Producir y comercializar productos de calidad superior al menor costo de una manera
eficaz, eficiente y flexible, con una constante vocacién de servicio; trabajando como un
solido equipo humano; superando a la competencia en el manejo del entorno; creando
marcas de indiscutible liderazgo en el mercado, teniendo como vicio la mejora continua,

entregar productos garantizados y ecoldgicos; para el usuario andino

4.2.4  Vision

Ser reconocidos nacional e internacionalmente como un grupo grande y eficiente por
sus ideas innovadoras, sus altisimos estandares de calidad, productividad y sus marcas
lideres. Tubasec C.A. contribuira a solucionar los problemas de infraestructura del pais

mejorando el estandar de vida de su gente.
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4.2.5 Ubicacion de la empresa

La planta se encuentra ubicada en la Provincia de Chimborazo, especificamente al sur
de la ciudad de Riobamba, en la Av. Circunvalacion y la va Chambo, cuenta con un area
de 110 mil m2 y sus instalaciones superan los 8 mil m2., ademas cuenta con oficinas en
la ciudades de quito y Guayaquil. Para que toda empresa pueda ejercer sus actividades
con normalidad es necesario que su ubicacion y localizacidn sea en un area netamente
industrial, de acuerdo al desarrollo urbanistico y exigencias del ilustre Municipio del
Canton Riobamba.

Figura 10: Ubicacion Tubasec C.A

4.2.6 Objetivos de TUBASEC C.A.

4.2.6.1 Objetivo General

“Convertirse en el primer fabricante ecuatoriano lider en el mercado, elaborando
productos de calidad bajo estdndares del sello INEN para cumplir con las
especificaciones que requieren cada uno de nuestros productos”

4.2.6.2 Objetivos Especificos

De conformidad al articulo de los estatutos corporativos de constitucion, los objetivos
de TUBASEC C.A. son:
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o Mantener el sello de calidad INEN, cumpliendo las Especificaciones que indiaxa

la norma técnica ecuatoriana INEN 2420

o Obtener el rendimiento de materias primas sobre los 160 en la unidad de control

interna en nuestros productos.

o Lograr que el producto techo luz tenga una transmitancia en el campo ultra violeta

no mayor al 5%.

o Lograr que las roturas totales de los productos deben ser menor al 2.6% incluido
los reclamos de los distribuidores y los desperdicios para no contaminar el medio
ambiente.

o Incrementar las ventas de los productos que no son considerados estrellas.

o Permanecer en el mercado como lideres en la comercializacion de los productos.

4.2.7 Organigrama Estructural

“El organigrama representa un esquema basico de una entidad, lo cual permite conocer
de una manera objetiva sus partes integrantes, es decir, sus unidades administrativas y |

relacion de dependencia que existe entre ellas”

Las organizaciones son entes complejos que requieren un ordenamiento jerarquico que
especifique la funcion que cada uno debe ejecutar en la empresa. Por ello la
funcionalidad de e esta, recae en la buena estructuracion del organigrama, el cual indica
la linea de autoridad y responsabilidad, asi como también los canales de comunicacion y

supervision que acoplan las diversas partes de un componente organizacional.
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Figura 11: Organigrama estructural de Tubasec C.A.

DIRECTORIO
Politicas y estrategias de la empresa

GERENTE GENERAL
Ejecucidn, control y evaluacion

DIRECTOR FABRICA
DIRECTOR ADMINIST.

PHVA Actividades de las unidades

DIRECTOR COMERCIAL

PHVA Actividades financieras

PHVA Ventas de productos

productivas
J I I I I T ]
LIDER LIDEIIR—JZECHO LoER ELLJfEET LDER ;S;SETCET’:)TRE é'EDSET'TON LIDER LIDER LIDER
CONTABILIDAD Produccién ECUATEIA Prod . i6 PERSONAL Actividades de CALIDAD MANTENIMIENT EXPEDICIONES —
L L roduccion -
Actividades de lsminas Produccién laminas y PHVA de los secretariay Calidad de los O PHVA de PHVA De los ON Actividades
tejas de recios de i
contablesy de h ! . accesorios r:ecursos coordinar productos y progran?asA de eruccic’m de geleneloleslde
. . ormigon
financieras polipropileno ¢ eurolit umanos Relaciones Certificacion mantenimiento P tub los productos
externas del D.G.G. ubasec fabricados
' ' | | |
AUXILIAR PAGADOR Pagos de l | | T [
Codificacién sueldos y facturas de MEDICO AUCILIAR SEGURIDAD CONTROL CONTROL CONTROL
contable y las actividades MEDICINA PERSONAL INDUSTRIAL PROCESO PROCESO PROCESO
tributacion de la productivas de la PREVENTIVAY Control y rol de PHVA actividades
AUXILIO TECHO LUZ ECUATEJA EUROLIT
empresa empresa pagos de SHI Lab tori Lab tori
INMEDIATO aporatorio aboratorio Laboratorio
I I
SUPERVISORES SUPERVISORES SUPERVISOR VENTAS
Control de
control de Control de
actividades . FACTURACION
) actividades de stock y r——y;
productivas o . Capacitacion y
| mantenimiento facturacion despacho da
OBREROS OBREROS OBREROS
Ejecucion de Ejecucion de Ejecucién de TECNICOS OBREROS
actividades actividades actividades MANTENIMIE Ejecucidn

Fuente: Tubasec C. A

Elaborado por: Juan Gortaire

productivas

productivas

productivas
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4.2.8 Analisis FODA

El andlisis FODA nos permitira saber la situacion competitiva de la empresa y el medio
en el que se desarrollara, a la par nos enfocaremos en el analisis interno, que nos hara

conocer las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que poseemaos.

Dicho diagnostico es de gran importancia, para formular las estrategias que debemos
ejecutar en nuestra exportacion y mejorar el producto que ofrecemos ya que ingresara

en un nuevo mercado potencial.

Andlisis interno

a) Fortalezas

o La empresa Tubasec C.A. cuenta con infraestructura y maquinaria apta para la

produccion de Tejas de concreto de la mejor calidad.

o Cuenta con personal calificado y con alta experiencia en la fabricacion de

productos en fibro-cemento
o El producto que ofrecemos es elaborado con materia prima de éptima calidad
o La empresa esta ubicada en un sitio estratégico.
b) Debilidades
o La empresa no tiene experiencia en exportaciones a paises extranjeros.

o La competencia que representan las empresas que se dedican a la fabricacion y

comercializacion de tejas de concreto en Colombia.
o Falta de una oficina de comercio exterior en la empresa Tubasec C.A.

Andlisis externo

a) Oportunidades

o El uso de Tejas esta en auge debido a la proteccion que brinda y a su elegancia,

ante los malos climas la teja de concreto es la mejor opcion.
o Relaciones comerciales entre Ecuador y Colombia

o Demanda insatisfecha en Ipiales
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Condiciones econémicas, sociales y ambientales favorables para nuestro proyecto.

b) Amenazas

El cambio de moneda

Poco conocimiento por parte de la empresa en el area de comercio exterior a falta

de una oficina de la misma
Competencia al ya existir empresas que comercializan nuestro producto en el

Mercado meta

4.3 ESTUDIO DE MERCADO
Tabla 12: Perfil del pais de destino
Informacion Bésica
Nombre oficial Republica de Colombia
Capital Bogota
Nacionalidad Colombiana
Idioma Espariol
Religion Catolica 92%
Fiesta Nacional 20 de Julio
Hora GTM (-5) horas (Normal / verano).
Geografia
Situacién Geografica Colombia estd ubicado en la esquina

noroccidente de América del Sur, sobre la

linea ecuatorial, en plena zona térrida.
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Limites Limita continentalmente con Venezuela al
este, con Brasil al sudeste, con Per( y

Ecuador al sur, y con Panama al noroeste.

Area 1,142 millones km?2
Clima Posee un clima tropical, caluroso y
hdmedo,
Demografia
Poblacion 49 436 892
Composicion Etnica No se reportaron datos étnicos
Densidad
Poblacién Urbana El 74% de la poblacion colombiana habita

en zonas urbanas

Tasa de crecimiento de la poblacion 0.98 %

Tasa de fertilidad 1,88 hijos por mujer (2015)

Esperanza de vida 74,18 afios (2015)

Mortalidad infantil la meta a 2015 es de 16.68 por cada 1.000
nacidos

PIB en Colombia 282,5 miles de millones USD (2016)

Tasa del crecimiento del PIB real 2,0% cambio anual (2016)

PIB Per cépita 5.805,61 USD (2016)

Poblacién activa (Fuerza laboral) Segln las estadisticas del DANE, 23

millones hacen parte de la poblacion
econdémicamente activa y aparecen en el
mercado de trabajo como ocupados en el
2013

Tasa de desempleo En agosto de 2017 la tasa de desempleo se
ubico en 9,1 % en Colombia,

Tasa de Inflacion En diciembre de 2017 ha sido del 4,1%,
con lo que se repite el dato del mes
anterior

Productos agricolas cafla de azucar, café, flores, algodon,
platano, banano, sorgo, maiz, arroz, palma

africana, papa, yuca,
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Exportacion

Productos de exportacion

Importacion

Productos de importacion

Moneda

Tipo de gobierno

Poder ejecutivo

Rama legislativa

Rama judicial

Fuente: (encolombia, 2015)
Elaborado por: Juan Gortaire

4.3.1 Definicién del Sector

En 2016, Colombia exportd $ 30,2 Miles
de millones

Petréleo, Carbon, Quimicos, Oro, Café,
Flores, Niquel, y Banano.

En 2016, Colombia importd $ 42,9 Miles
de millones.

Refinado de Petroleo, Coches,
Medicamentos envasados, Equipos de
Radiodifusién y Computadoras

Peso

Organizacion Politica

El Gobierno de Colombia es una republica
con division de poderes ejecutivo, judicial
y legislativo

Nacional, Departamental, Distrital,
Municipal.

Es la funcion principal del Congreso
Conjunto de instituciones u 6rganos de
cierre de las tres principales jurisdicciones
y el Consejo Superior de la Judicatura

Ipiales esta situado en el departamento de Narifio, sobre la frontera con Ecuador, en el

altiplano Andino. Se dedica principalmente al comercio, las PYMES Yy el turismo, sin

olvidar la agricultura y ganaderia en zonas rurales.

Ipiales forma parte de la CONURBACION BINACIONAL DE TULCAN-IPIALES ,

gue comprende una area metropolitana entre el norte de Ecuador y el sur de Colombia,

principalmente esta constituida por Tulcan e Ipiales, pese a que también la conforman

otras areas especiales y localidades que las detallamos en la siguiente tabla:
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Tabla 13: Conurbacién Binacional

. . Pob. Area
Ciudad o localidad
(2010) (km?)

Colombia | Ipiales 109.865 | 1.707
Ecuador | Tulcan B86.765 1.801
Colombia | Pupiales 16.648 142
Colombia | Carlosama 8.108 52
Colombia | Aldana B6.780 52
Ecuador | Tufifio 2.339 22
Ecuador | Urbina 2.204 18

Fuente: Conurbacién Binacional
Elaborado por: Juan Gortaire

Ipiales es un municipio creciente econémicamente y de suma importancia para el
comercio exterior ya que es un puerto fronterizo terrestre y aéreo para los diferentes
paises Andinos, el cual posee diversos convenios internacionales y relaciones
fronterizas que regulan el paso de personas y vehiculos, entre los mas importantes

mencionamos:

o Comision de Vecindad e Integracion Colombo - Ecuatoriana de 1989
o Zona de Integracion Fronteriza de 1993

o Ley de Fronteras de 1995

o La Zona Economica Especial de Exportacién de 2000

Pese a que estos convenios fueron creados para el desarrollo social, econémico e
institucional del sector, no se han aprovechado dichas facilidades que benefician al

desarrollo fronterizo.

Hay que tomar en cuenta que Narifio es una region poco industrial, por lo que la mayor
parte de sus productos son importados, después del cierre de la frontera en Cucuta con
Venezuela, el sector de Ipiales se convirtio en la principal ciudad fronteriza y de
comercio en Colombia. Por lo que las empresas de este sector han abierto sus intereses
comerciales con el nuestro, pese a que la depreciacién del peso ha sido una mala noticia
para el pais, para Ipiales el délar ha representado un creciente econémico de dinamismo
y vitalidad.
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4.4 DESCRIPCION DEL PRODUCTO A EXPORTAR.

Nombre del producto: Ecuateja (Teja de concreto)

Figura 12: Teja de concreto

Ll 02t

-

300 mm. .{

o330 mm.

Fuente: (Tubasec, 2017)

Las tejas de concreto no significaron la primera solucién brinda al mal clima en épocas
antiguas, después de pasar una evolucion constante de materiales que fueron usados
para proteger las viviendas, la teja de concreto se convirtio en una solucion viable, a la
vez ecoldgica y econdmica para los techos de las viviendas. Debido a su método de
fabricacion, ahorra energia y combustible ya que se seca al sol y luego se remoja en
tanques para evitar que se cuartee. Se necesita una pequefia cantidad de agua, cemento,

arena y pigmento para su elaboracion.

Debido a su estricto modo de fabricacion las tejas de concreto son mas resistentes que

las elaboradas en barro.

Se presentan en Teja clasica y colonial, las cuales poseen un espesor constante para
permitir el mejor paso del agua, su medida es 300 mm (milimetros) de ancho y 420mm
de largo, sus colores de serie son espafiola, negro, ladrillo, verde, rojo y tabaco,
mientras que los colores bajo pedidos se ofrece en azul colonial, musgo tierno, musgo

viejo, arena dorada y bermellén.
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Figura 13: Tejas de colores

Tejas de Concreto

Fuente: (Tubasec, 2017)

Caracteristicas de la teja:

o Suaper resistente

o De facil instalacion

o No se deslizan asismicas
o Absoluta impermeabilidad
o Gran aislamiento térmico

o Inalterabilidad al paso del tiempo

La variedad ofrecida en modelos de teja son colocados en el techo de la vivienda, sobre
una infraestructura construida previamente en madera o acero, siendo su utilizacion
factible también sobre hormigdn armado, una vez colocadas las tejas brindaran
impermeabilidad absoluta y alineacion perfecta, acompafiado de un mejor aspecto al

acabado de los techos, que cualquier otro elemento usado para la cubierta.

Figura 14: Acabado de techo

Fuente: (Tubasec, 2017)
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En Ecuateja los tejados son:

Solidos y resistentes
Impermeables y estancos
Decorativos

Limpios

De fécil ejecucion

Gran formato

45kg./m2. aprox

Doble goteron y ensamble lateral.
Gama de colores y acabados

Ensamble entre tejas.

4.4.1 Partida arancelaria

Las TEJAS se encuentran en el capitulo 9 como producto ceramico, con la partida

arancelaria 6905.10.00.00 , la misma que posee un Ad-valorem del 25% y un
FODINFA del 0.5%

Tabla 14: Partida arancelaria TEJA

Subpartida: £6905.10.00.00

Capitulo 69: Product:
Descripcion arancelaria: Tejas

Ad_Valorem:25.00¢

ramicos

TNAN: 0000 | TEJAS

TRIBUTOS ADUANEROS

Tributos Valor

Fuente: (SENAE, 2017)
Elaborado por: Juan Gortaire
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Estos seran los valores que debemos cancelar como impuesto, Colombia no tiene mayor
restriccion arancelaria o de impuestos con nuestro producto y pais, debido a los tratados
que poseen, por lo cual los valores adicionales a nuestra Factura, Flete y Seguro, seran

cancelados segun la Partida arancelaria del capitulo 9.
4.5 REQUISITOS FORMALES PARA LA EXPORTACION
45.1 Requisitos de exportacion

Calificacion de exportador

Segun del Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador se requiere lo siguiente:
1.- Contar con el Registro Unico del Contribuyente

— (RUC) otorgado por el Servicio de Rentas Internas

— (SRI) indicando la actividad econdmica que va a desarrollar.

2.- Obtener el certificado de firma digital o TOKEN, otorgado por las siguientes
entidades:

— Registro Civil: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

— Security Data: https://www.securitydata.net.ec/

3.-Registrarse como exportador en Ecuapass (https://ecuapass.aduana.gob.ec/), donde

podra:

— Actualizar su informacion en la base de datos
— Crear usuario y contrasefia
— Aceptar las politicas de uso

— Registrar firma electrénica
4.6 REGIMENES ADUANEROS

Los regimenes aduaneros estan directamente relacionados con un destino aduanero

especifico, es el conjunto de normas o condiciones que rigen una exportacion,
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dependiendo de la declaracion presentada por el interesado.

Régimen a utilizar en la exportacion

El régimen que utilizaremos en nuestra exportacion de tejas de concreto es el Régimen
40 de No transformacion bajo la exportacion definitiva, el cual permite la salida
definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o
a una zona especial de desarrollo Econdmico. Para su total consumo en Ipiales-

Colombia pais de destino. Segun el articulo 158 del Reglamento al Copci.

4.7 TERMINOS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL INCOTERMS

Los Incoterms es de suma importancia en nuestra exportacion, para evitar
inconvenientes o desacuerdos, mediante el cual las partes coordinan bajo qué
condiciones es entregada la mercaderia, quien paga los costos de transporte, aranceles,

algun dafio que se pueda suscitar en el camino.

Incoterm a utilizar en la exportacion de Tejas.

La exportacion de Tejas de concreto se efectuara bajo los pardmetros del Incoterms CPT
(Carriage Paid To) - Transporte Pagado Hasta (lugar de destino convenido), ya que la
empresa Tubasec C.A. cuenta con medio de transporte terrestre (mula y sencillo), en la
misma fabrica, por lo cual la empresa realizara el trasporte de la mercaderia junto a la

cadena logistica, hasta que la teja llegue a su lugar de destino en Ipiales-Colombia.

Es importante mencionar que Tubasec posee una tabla de precios de transporte a las

distintas ciudades del Pais, en la cual nos basamos para el costo del Flete.
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Tabla 15: Precios de transporte TUBASEC

KM Ciudad Provincia usD uUSD
52 Ambato Tungurahua 100.87 70
254 Cuenca Azuay 336.76 240.38
233 Guayaquil Guayas 273.01 203.65
427 Portoviejo Manabi 491.90 356.63
428 Tulcén Carchi 463.29 349.75
Ipiales Narifio 595.00 406.00

Fuente: (Tubasec, 2017)
Elaborado por: Juan Gortaire

4.8 CARGA

Tipo de carga a utilizar en la exportacion.

Las tejas de concreto son un producto de suma resistencia al momento de colocarla en el
techo de la vivienda, sin embargo durante su transporte y exportacién necesitan de sumo
cuidado y se considera un producto de carga fragil dada sus caracteristicas. Se debe
brindar comodidad absoluta en el traslado de la teja y tomar en cuenta los puntos
criticos en el trasporte y distribucion fisica de la mercancia, tal es el caso del cargue,
descargue, almacenamiento en bodega, etc.

4.9 TRASLADO INTERNACIONAL DE MERCADERIAS

Tomando de punta a punta el proceso de exportacion o importacion, podemos
mencionar que la mercaderia sera colocada en la fabrica y llevada a Ipiales al
consignatario (House to house), nos haremos cargo de toda la gestion, desde el punto
de origen hasta el punto de destino, que incluyen los pasos intermediarios durante el
transporte de la mercancia. El traslado de la misma serd directo, haciendo su Unica
parada en el puente fronterizo Rumichaca para el control obligatorio del ingreso de
mercaderia al pais colombiano, donde el transportista encargado presentara los

siguientes documentos:

. Factura Comercial
° Guia de remisién
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o Pago de impuestos

o Y detalle de la mercaderia (en caso especial se revisara la mercaderia fisicamente)

410 CAPACIDAD DE CARGA

Se debe tomar en cuenta las condiciones de la carga, por lo que mencionaremos su

capacidad en unidades y en peso.

Tabla 16: Transporte terrestre Tubasec C.A.

Mula 3000 10lbs 30.0001bs

Sencillo 2000 10lbs 20.0001bs
Fuente: (Tubasec, 2017)
Elaborado por: Juan Gortaire

411 TRANSPORTE

El medio de transporte es de mucha importancia en nuestra exportacion, ya que puede
favorecer como liquidar las pretensiones que cada parte posee.

Medio de transporte a utilizar en la exportacion

La exportacion de tejas de concreto se la realizara mediante Transporte terrestre, En dos
Mulas que exportaran 3000 tejas de concreto Ecuateja cada una, al departamento de
Ipiales.

Figura 15: Transporte sencillo y mula
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412 MEDIOS DE PAGO

Medio de pago a utilizar en la exportacion

El medio de pago que utilizaremos en nuestra exportacion de tejas de concreto sera la
Carta de crédito, mediante la cual el Banco contratado para efectos de la exportacion,
nos brinda una garantia de pago que serd cancelada una vez se cumpla con todos los
documentos requeridos y los términos escritos en el contrato, en muchos de los casos

dicha entidad brinda asesoria, con el fin de que sea un tramite transparente.

El banco cancelara los costos en su totalidad al exportador, una vez la mercaderia llegue

a la fabrica de entrega en Ipiales-Colombia.

413 EMPAQUE, EMBALAJE, PALETIZACION Y ROTULADO DE LA
CARGA.

El traslado de nuestro producto al mercado Colombiano es una de las etapas mas
importantes y delicadas en el proceso de exportacién ya que involucra un conjunto de
actividades de empaque que garanticen la llegada del producto en el mejor estado, esto
depende del tipo de mercaderia y las condiciones ambientales en que se desarrollara la

exportacion.

El envase, empaque, embalaje, etc., ayuda a la conservacion de un producto para su
transporte, es utilizado en especial en productos alimenticios, Pese a que existen
diferentes tipo de envase ya sea plastico, de metal, tetra brik, de carton o vidrio, las tejas
no necesitan de envase, empaque ni embalaje, debido a su material y peso, son
colocadas directamente en el piso (parte trasera) de la mula o sencillo, en forma
horizontal una seguida de la otra.
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Figura 16: Tejas de concreto

Fuente: (Tubasec, 2017)

414 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

4.14.1 Proforma de la exportacién

La empresa EXPOCOLOMBIA ubicada en Ipiales departamento de Narifio-Colombia
realiza el pedido de 72.000 Tejas de concreto “Ecuateja” anuales, a la empresa
TUBASEC C.A.

4.14.2 Inversion fija Tangible

Tabla 17: Inversion fija tangible

Nombre Cantidad Precio. Unit.  subtotal
Muebles Escritorio 1 200 200
Silla 1 60 60
Equipo de Computadora 1 950 950
computo
Total 1.210

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Juan Gortaire
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4.14.3 Presupuesto del capital de trabajo

Tabla 18: Costo materia prima

Nombre Costo por unidad  Tejas a exportar Subtotal
Cemento 0.11 72.000 7.920
Arena 0.03 72.000 2.160
Pigmento 0.04 72.000 2.880
Total 12.960

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 19: Costo mano de obra directa

Nombre Tejas a exportar Subtotal
Operario 0.15 72.000 10.800
Total 10.800

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 20: Costo indirecto de fabricacién

Nombre Costo por unidad  Tejas a exportar Subtotal
Sueldos y 0.08 72.000 5.760
Salarios

Total 5.760

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 21: Costo de produccidn total

Nombre Costo por unidad  Tejas a exportar Subtotal
Teja de concreto  0.41 72.000 29.520
Total 29.520

Fuente: Tabla #17, 18, 19

Tabla 22: Depreciacion

Costos Nombre Total

Depreciacion Escritorio 20
Silla 6
Computadora 237

TOTAL 263

Fuente: Tabla 16
Elaborado por: Juan Gortaire
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Tabla 23: Gastos de Exportacion

Costo Total |
Flete 14.280
Seguro 1% 720
Tramite aduanero 2.400
Ad-Valorem 25% 18.000
Fodinfa 0.5% 360
TOTAL 35.760

Fuente: SENAE
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 24: Capital de trabajo

Inversion Subtotal

Costo de fabricacion 29.520
Depreciacion (-) 263

Gastos de Exportacion 35.760
TOTAL 65.017

Fuente: Tabla# 17, 18, 19, 21, 22
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 25: Total inversién

Inversion Total
Tangible 1.210
Capital de trabajo 65.017
Total 66.227

Fuente: Tabla# 16, 23
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 26: Costos totales de exportacion

Costos Costos Fijos Costos Variables Total ‘
Materia Prima 12.960 12.960
Mano de obra 10.800 10.800
directa

Costos 5.760 5.760
Indirectos de

Fabrica

Depreciacion 263 263
Gastos de 35.760 35.760
Exportacion

Costos Totales 65.017

Fuente: Tabla# 17, 18, 19, 21, 22

Elaborado por: Juan Gortaire




Tabla 27: FOB Teja de concreto por unidad

Costo total de exportacion 65.017
Unidades exportadas 72000
Costo unitario 0.40
Margen de utilidad del 150% 0.60
Precio de venta FOB 1.00

Fuente: Tabla# 25
Elaborado por: Juan Gortaire

Tabla 28: Flujo de fondos netos

Costos 2017

Ventas 72.000
(-) Costos de venta 32.867
(=) Utilidad antes de utilidades a 39.133
trabajadores

15% Rep. Trabajadores 5.869.95
(= ) Utilidad antes de impuesto a la 33.263.05
renta

(-) Impuesto a la renta 720
Utilidad neta 32.543.05

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Juan Gortaire

415 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

VAN =—Io + (1F+Ni)n

Van: Valor Actual Neto
lo: Inversion
FN: Utilidad Neta
1: Constante
i: Tasa de Interés
n: Numero de Afios

VAN=-66.227 + %

VAN=—66.227 + 29.265.33
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VAN 1= 36.961.67

32.543.05

VAN=-66227 + —————
(140.1085)1

VAN=-66.227 + 29.357.74
VAN 2= 36.869.26

416 TAZA INTERNA DE RETORNO (TIR)

TIR= i1+ (i2-i1) [-—2C ]

VAN1 + VAN2

TIR: Tasa Interna de Retorno
i 1: Tasa de Interés 1
i 2: Tasa de Interés 2
VAN 1: Valor Actual Neto 1
VAN 2: Valor Actual Neto 2

TIR:0.112+(O.1085—0.112)[ 3696167 ]

36.961.67 + 36.869.26

TIR=0.112 + (0. 35) [m]

73.839,93
TIR= 0.112+ (0.35) (0.50)
TIR=0.112+0.175
TIR=0.29 * 100
TIR=29 %

Una vez estudiado el Valor actual neto junto a la tasa de retorno, observamos que el

proyecto es viable debido a que la tasa de retorno es mayor a la de descuento.
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4.17 RELACION BENEFICIO/ COSTO

RB/C1= [

RB/C1: Relacion Beneficio Costo
VN: Ventas Netas

VAN 1: Valor Actual Neto

C: Inversion

VN+VAN1 ]
(o

RB/C1= [72.000 + 36.961.67 ]

66.227

RB/C1= [M]

66.227

RB/C1=1,65

RB/C2= [

72.000 + 36.869.26 ]
66.227

RB/C2= [108.869.26 ]

66.227
RB/C2=1,65

La exportacion de tejas de concreto es rentable, puesto que de cada dolar invertido,

tendremos una rentabilidad o ganancia de sesenta y cinto ctvs.
Dando asi un margen de ganancia de mas del 60%

418 PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL

32.543.05 12

116.015.97 X

_ 116.015.97 * 12
32.543.05

_ 1.392.191.64
32.543.05

X= 42,77

42,77
x =27

12
X=35

El periodo de recuperacion del capital sera en 3 afios 5 meses, tiempo en el cual nos
permitira invertir las ganancias en mejorar la logistica de exportacion junto a los
procesos productivos, en beneficio de la empresa.
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CONCLUSIONES

Las tejas de concreto son un producto en armonia con el medio ambiente.
Los clientes podrén elegir el disefio, el color y el tamafio a su gusto y necesidad.

Mejorara la economia de todos los implicados en dicha exportacion y sin duda a la
empresa TUBASEC C.A.

Se abrira la posibilidad de que nuestro producto pueda ser exportado a otros

paises en el mundo.
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RECOMENDACIONES

Luego de observar que la exportacion de tejas de concreto es un proyecto viable y
presenta un futuro positivo, ante un mercado en crecimiento social e industrial, queda
un sin ndmero de retos lanzados a la mesa, para tomarlos y mejorar cada vez los
procesos productivos y las relaciones comerciales con nuestro pais vecino, tomando en
cuenta los principios claves de nuestro proyecto, comercio justo, econoémico, social y

solidario.

—  Apoyar nuevos proyectos de exportacion, tomando en cuenta la extensa gama de

productos que Tubasec C.A. posee.

- Brindar capacitaciones constantes a los empleados, dandoles a entender la
importancia de expandir los mercados potenciales a los que llegara nuestros

productos, logrando un cambio positivo en sus gestiones de trabajo.

—  Consolidar relaciones comerciales para que nuestros diferentes productos sean

conocidos a nivel mundial.
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