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RESUMEN EJECUTIVO 

 

El Ecuador al igual que la mayoría de países emergentes, empezaba una difícil 

labor de apertura comercial como política de Estado; sin embargo, esta lucha 

por posicionarse en el nuevo orden del mercado “libre” y la competencia 

internacional se ha visto amenazada con el nuevo régimen presidencial del 

Economista Rafael Correa Delgado y su nueva tendencia hacia el denominado 

“Socialismo del Siglo XXI”, el mismo que ha establecido muchas barreras 

arancelarias, salvaguardias e impuestos, que han hecho que el costo de las 

mercancías suban estrepitosamente. 

Por nadie además es desconocido que los problemas económicos y sociales 

que enfrenta e Ecuador podrían permanecer inalterables o lo que es más 

preocupante hasta podrían empeorar, señalemos entonces que los beneficios 

atractivos para quienes han asumido este reto, podemos localizarlo en los 

países asiáticos cuyo crecimiento tan milagroso obedece a las estrategias que 

aplicaron para dar un impulso a las exportaciones. En América ya aparecen los 

primeros países que por aplicar las mismas estrategias empiezan a despegarse 

del resto de países en vías de desarrollo, tal es el caso de Chile, Costa Rica, El 

Salvador, entre otros. 

Los mercados internacionales presentan altos niveles de competencia que son 

síntomas que ya se sienten en nuestro país, por lo que se debe llevar a que las 

empresas concluyan que para sobrevivir y tener éxito en entornos más 

agresivos, ya que no basta mejorar sus operaciones, ni integrar sus funciones 

internas, sino que se hace necesario ir más allá de las fronteras de la empresa 

e iniciar relaciones de intercambio de productos, información, materiales y 

recursos con los proveedores y clientes en una forma mucho más integrada, 

utilizando enfoques innovadores que beneficien conjuntamente a todos los 

actores de la cadena de suministros y de valor. 

Esta metodología de trabajo, se sustenta a nivel teórico en los procesos de 

alineamiento estratégico que operan habitualmente en dos niveles 
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diferenciados y a la vez complementarios entre sí; en términos de 

sincronización interdepartamental para garantizar que la cadena de procesos y 

actividades de corte interno (cadena de valor) y externos (cadena de 

suministro) de la organización, transcurran a lo largo de una línea de actividad 

acorde a los objetivos, planes y estrategias esperados. 

En el Ecuador la generación de fuentes de trabajo es uno de los grandes 

objetivos tanto del aparato estatal como el privado, sin embargo para lograr una 

política de desarrollo del sector productivo hace falta incentivar la inversión, 

lograr una verdadera inserción en el mercado internacional será determinante 

en el futuro, hecho que se verá reflejado en el número de empleos, la cantidad 

y calidad de servicios públicos, la estabilidad económica, etc. Bajo estas 

circunstancias, parecería lógico que el país debería contar con una estrategia, 

una visión y un plan de acción para entrar en la competencia y ganar, sin 

olvidar la atención del mercado local. 

Hasta ahora el Ecuador ha carecido de una estrategia estable para atraer la 

inversión extranjera y de una de internacionalización con un enfoque en su 

sector exportador, pese a la estructuración de varios proyectos, estudios, 

comisiones y acuerdos regionales e internacionales, el marco para el comercio 

exterior sigue siendo un conjunto de soluciones parches, elementos bien 

intencionados pero dispersos e incoherentes. 

La realización de los proyectos, deben significar el logro u obtención de metas 

y objetivos, los cuales no pueden ser dejados a la espontaneidad de quienes 

los quieren desarrollar, por ello es que para ser elaborados o sistematizados es 

necesario contar con los conocimientos y el marco jurídico adecuado, de modo 

que se pueda ir organizando paso a paso las actividades necesarias para 

poder lograrlos. 

Es así que en otros países de la región se han encaminado en el desarrollo de 

su industrialización y su comercio exterior, muchos habiendo establecido 

estrategias y marcos comprensivos de apoyo como es el caso de Chile, 

Colombia, Costa Rica, República Dominicana, entre los principales, creando 
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organismos de intermediación, promoción y competitividad, facilitando acceso a 

líneas de financiamientos especiales y sus compradores reciben créditos de 

bancos dedicados a la promoción de comercio exterior y la compra de bienes y 

servicios. 

Por lo tanto, mientras que las empresas se vean obligadas a efectuar 

planeación estratégica para sobrevivir y seguir adelante en los mercados 

abiertos, el Ecuador no tiene alternativa; es fundamental que se aproveche del 

marco legal existente que se diseño precisamente para incentivar la producción 

y el intercambio comercial. Es así que el Régimen Aduanero de Deposito 

Industrial, tanto a nivel nacional como internacional, se lo implemento como un 

mecanismo que contribuye básicamente a promocionar el comercio exterior y la 

generación de empleo, entre otros factores. 

Los Depósitos Aduaneros Industriales son una ayuda financiera a los 

importadores de mercancías. Estos depósitos tendrán por objeto la 

conservación y almacenamiento de materia prima, bienes muebles y la 

transformación de mercancías. 

Por otro lado este tipo de depósitos estarán facultados para recibir mercancías 

que se encuentran pendientes los derechos arancelarios de importación y solo 

podrán establecerse en los lugares en donde existan Aduanas  de importación 

o en las demás que al efecto expresamente autorice la Corporación Aduanera 

Ecuatoriana. 

Es así que se tendrá una ventaja competitiva respecto de los importadores de 

mantas térmicas (producto terminado), ya que la materia prima que será 

utilizada en la producción estará suspensa del pago de derechos arancelarios 

mientras se cumpla con lo establecido con los regímenes especiales, mientras 

no se nacionalice la mercancía y se realice las correspondientes exportaciones 

a Colombia.  

El Estudio de Mercado nos dio a conocer resultados reales para la ejecución 

del proyecto, mostrando las preferencias y necesidades de los potenciales 

clientes. 



4 

 

El Estudio Técnico determinó que la operatividad y funcionamiento del proyecto 

se encuentran dentro de los parámetros necesarios y por lo tanto pueden ser 

aplicables a la realidad, ya que el lugar en donde se establecerá el Deposito 

Aduanero Privado, cumple con los requerimientos que para el efecto lo 

establece la Ley Orgánica de Aduanas por medio de la Corporación Aduanera 

Ecuatoriana,  así como los requerimientos de los consumidores. 

La Organización contara con el personal humano capacitado para el efecto, así 

como se tendrá en cuenta los perfiles que cada uno tiene que cumplir y sus 

responsabilidades, los objetivos estratégicos, metas, visión, misión, etc., de la 

empresa, para lo cual se denominará DEPOSITO ADUANERO PRIVADO MC 

GLOBAL  CIA. LTDA. 

En el Estudio Financiero se llego establecer que el Proyecto es rentable bajo 

los dos escenarios, tanto con fondos propios como con financiamiento, lo que 

hace que este ya no sea un proyecto, sino una realidad de inversión, que de 

acuerdo con los indicadores se logrará recuperar la inversión en el menor 

tiempo posible. 
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SUMMARY 

 

In Ecuador just like most of  emergent’s countries, was a starting a difficult labor 

of economic and political opening, however, this fight for having a place in the 

new order of free market and international competition has been threatened 

with the new presidential regimen of Economist Rafael Correa Delgado and his 

tendency to the called “Twentieth First century Socialism”, the same which has 

established a lot of custom barriers, safeguard and taxes which has been 

making an huge increment in merchandise prices. 

 

For no one is unknown economic and social problems that is facing Ecuador 

could remain unchanged or even get worse, lets point out then that attractive 

benefits for whom had assumed this challenge, it could be located in the Asian 

countries which such miraculous grown obeys strategies applied impulse of 

exports. In America there are countries that applying the same strategies has 

been starting to stand out such as Chile, Costa Rica, El Salvador, among the 

others. 

 

International markets shows high levels of competition that are symptoms that 

are al ready coming to our country, that’s why we must drive companies to 

conclude that to survive and have success in more aggressive environment, it is 

not enough to improve process, nor even integrate internal functions, but it is 

necessary go beyond company’s limits and start relationships which include 

products, information, materials and resources interchange using innovative 

approaches that benefit all together the actors of supply and value chain. 

 

This working methodology, is based at theory level with the process of strategic 

alignment in which mostly operate in two different levels and at the same time 

they are complementary, speaking in terms of inter departmental 

synchronization to guarantee a normal course of the process, value and supply 

chain within the organization objectives, plans and expected strategies. 

 

In Ecuador the production of working places is one of the biggest objectives 

both for the public and private government, however to accomplish a politic of 

development at productive sector it is necessary stimulate investment, achieve 

a real insertion at the international market will be determinant for the future, fact 
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that is going to be reflected at the amount of working places, quality and 

quantity of public services, and economic stability, etc., under this 

circumstances, it would seem logical that our country should keep an strategy, a 

vision and an action plan to be in competition and be able to win, without 

forgetting local market attention. 

  

So far Ecuador has experience a lack of stable strategies to engage foreign 

investments and a globalization focusing in the exporting sector, even with the 

structure of several projects, studies, commissions, regional and international 

agreements, a framework for exterior commerce keeps being a set of 

temporally solutions, actions well intentioned but scattered and incoherent. 

 

The realization of projects must mean the achievement of objectives and goals, 

which can not be left to the spontaneity for who wants to develop, that’s why to 

be elaborated or systematized it, is necessary have the knowledge and Legal 

framework in a way that could be organizing activities step by step necessary to 

reach them. 

 

Like that in other countries in this region are in the way to the development of 

industry and exterior commerce, a lot of them have had established strategies y 

compressive frames of support like Chile, Colombia, Costa Rica, Dominican 

Republic, among the principals, creating intermediary, promotion and 

competitiveness agencies, making easier financial credits and their customers 

gets bank credits dedicated to the promotion of exterior commerce and the 

acquisition of services and assets. 

 

Therefore, while some companies are obligated to make strategic planning to 

survive and continue in free markets, Ecuador does not have a choice; it is 

fundamental take advantage of legal framework which was designed precisely 

to incentive production and commercial interchange. Consequently there has 

been implemented the Regimen of Customs for Industrial Storehouse, national 

and international as a mechanism which contributes basically to promote 

exterior commerce and the creation of workplaces, among other facts. 
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Customs Storehouse for industry is a financial aid to merchandise importers. 

These storehouses have the goal to keep and maintain raw materials, assets, 

and the processing of merchandise. 

 

From other view these kind of storehouses will have the capacity to receive 

merchandise  whose tariff rights of income are pendent and could only be 

established in places where exists income Customs or where Ecuadorian 

Customs Corporation (CAE) authorize. 

 

In this way there will be a competitive advantage for the importers of thermal 

blankets (finished product), given that the raw material that will be used in 

production it is going to be except for the pay of tariff rights while the 

agreements are achieved with special regimens, and while the merchandise 

does not nationalize and the corresponding exportations be made to Colombia. 

 

The Market research has given us real results to accomplish the execution of 

project, showing preferences and necessities of potentially customers. 

 

The technical research determined that the function and operations of this 

project are inside the necessary parameters and can be applied to real world 

given that the localization where this Private Customs storehouse meets the 

requirements established in Customs Organic Law (Ley Orgánica de Aduanas) 

through Ecuadorian Customs Corporation (CAE), just like customers 

requirements. 

This Organization will have human resources with the knowledge enough and 

the necessary profile that that each one must have to accomplish their 

responsibilities, strategic objectives, goals, vision, mission, etc., within the 

company which will be identified as “DEPOSITO ADUANERO PRIVADO MC 

GLOBAL CIA. LTDA.” 

The financial research we reach to establish the profitability of the Project under 

two scenarios, the first in which there are own funds like financing that makes 

this not only a project but a real inversion that in concordance to pointers will 

allow us to recover our inversion in the shortest time possible. 
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OBJETIVO GENERAL 

Determinar la factibilidad de la creación de un Deposito Aduanero Privado para 

la producción de Mantas Térmicas en la Provincia de Pichincha. 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1. Realizar la investigación para la instalación de un Deposito Aduanero 

Privado para la producción de mantas térmicas y su comercialización en 

el mercado nacional e internacional. 

2. Realizar un análisis del mercado, de las actividades a ejecutarse que 

permitan sustentar los niveles de inversión necesarios. 

3. Explorar las posibilidades comerciales para las exportaciones 

ecuatorianas de mantas térmicas. 

4. Conseguir una determinada participación en el mercado nacional e 

internacional, mediante la implementación de un adecuado plan de 

mercadeo. 

5. Determinar una rentabilidad sobre el capital invertido, sobre las ventas y 

las exportaciones, con la implantación del Deposito Aduanero Privado. 
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CAPITULO I 

ESTUDIO DEL MERCADO 
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1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO 

 Analizar los gustos y preferencias del mercado para establecer los 

tipos de producto a ofertar. 

 Investigar la oferta actual del mercado para establecer el número de 

competidores en la Ciudad de Quito. 

 Investigar la cantidad de empresas que se dedican a la producción e  

importación de mantas térmicas para establecer el tamaño de la 

oferta. 

 Analizar la Oferta como la demanda para determinar la demanda 

insatisfecha para determinar la viabilidad del negocio. 

 

1.2. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO O SERVICIO 

De acuerdo con lo que establece la Ley Orgánica de Aduanas y su reglamento, 

en el Ecuador como una forma de comercio se contemplan las importaciones y 

exportaciones, al amparo de “Regímenes Aduaneros Comunes, Especiales 

y de Excepción. Dentro de los Especiales tenemos la Importación a 

Deposito Aduanero Privado, que puede ser Comercial e Industrial”.1 

Los Depósitos Aduaneros Industriales corresponden a un régimen especial es 

decir diferenciado, que se caracteriza por la suspensión del pago de impuestos, 

donde se permite el almacenamiento de mercancías por un plazo determinado 

y bajo control de la Administración Aduanera. 

Un Depósito Industrial siempre es Privado esto quiere decir que se almacenan 

mercancías de propiedad del concesionario para su transformación. 

Los Depósitos Aduaneros Industriales son una importante herramienta del 

comercio exterior, un gran escaparate para producir y una fuente 

                                                           
1
 Ley Orgánica de Aduanas y su Reglamento General, recopilación Marco Arévalo Cevallos, Actualizada a 

Abril del 2005. 
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importantísima de empleo. Los Depósitos Aduaneros Industriales tienen un 

tratamiento tributario especial y permiten aplicar una estrategia de producción y 

ventas de manera planificada y controlada. 

Un Depósito Industrial permite conocer las principales actividades a realizarse 

para no olvidar ningún detalle y cumplir con el objetivo que es el de transformar 

mercancías o materia prima en bienes finales susceptibles de acogerse a un 

cambio de régimen para consumo local o colocarse e insertarse en los 

mercados extranjeros. 

Los Depósitos Aduaneros Industriales no deben ser considerados 

aisladamente, por el contrario es muy importante que se les conceptúe en 

relación al contexto general del comercio exterior.  

  

1.3. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO  

En la actualidad en el país al existir tantas barreras arancelarias e impuestos 

para las mercancías importadas especialmente a los textiles, el Deposito 

Aduanero Privado es la opción ya que al ser un régimen suspensivo del pago 

de impuestos por el cual las mercancías permanecen almacenadas para su 

transformación, por un plazo determinado en lugares autorizados y bajo control 

de la administración aduanera, en espera de su destino ulterior2, se puede 

realizar el ingreso de materia prima para poderla transformar, este es el caso 

de las mantas térmicas que se producirán en el Deposito Aduanero Privado, ya 

que se importara los rollos de tela cuyo contenido es 100% poliéster, cada rollo 

tiene medidas de 300m de largo por 2m de ancho en el proceso se realizara el 

corte correspondiente y el ribeteado de modo que queden mantas de 2x2m, 

para así abaratar los costos que se tendría que pagar por concepto de 

impuestos al importar este producto ya terminado. 

                                                           
2
 www.aduana.gov.ec 

 

http://www.aduana.gov.ec/
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El Depósito Aduanero Privado tendrá las instalaciones necesarias en la 

Parroquia Calderón (Carapungo) Cantón Quito Provincia de Pichincha para 

poder ubicar las diferentes áreas administrativas, de producción, almacenaje, 

carga y descarga de materia prima y las demás que así lo requiera la 

administración aduanera para su correspondiente autorización. 

Este sistema de depósito promoverá principalmente las exportaciones, 

generará divisas, dará la oportunidad a la creación de plazas de trabajo, etc.   

Los depósitos aduaneros industriales han sido instrumentos de primer orden en 

el desarrollo del comercio exterior de los países que han utilizado este 

mecanismo, ya que han permitido un intercambio comercial, abaratamiento de 

costos en el producto final y la apertura a los mercados internacionales. 

Por todos estos aspectos el depósito aduanero privado para la fabricación de 

mantas térmicas será la herramienta ideal para fomentar la exportación y 

posicionarse en un lugar especial en el mercado local. 

 

1.3.1. CLASIFICACION POR SU USO Y EFECTO 

El depósito aduanero industrial es uno de los regímenes más utilizados en el 

país para poder transformar la materia prima del concesionario y su posterior 

comercialización en el mercado nacional o en el mercado internacional. 

El deposito aduanero privado para la producción de mantas térmicas hará que 

el precio de venta al público de las mantas se abarate, su utilización esta 

enfocada a todas las personas de todas las edades, ya que por sus 

características no son pesadas y producen el calor que las personas requieren 

para cubrir sus cuerpos del frío en las noches, al momento de descansar ya 

que este tipo de mantas reemplaza a las cobijas tradicionales.  

Por lo tanto este tipo de producto por su uso estará destinado al consumidor 

final, los mismos que lo utilizarán para su comercialización en el mercado 

internacional de Colombia. 
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1.3.2. PRODUCTOS SUSTITUTOS Y/O COMPLEMENTARIOS 

Existen las cobijas tradicionales de alpaca que los produce la empresa vicuña, 

también se importan las cobijas del Perú cuyo modelo viene con figuras tipo 

edredón, con características similares de tamaño, se diferencia del peso y de la 

composición de las fibras ya que las mantas térmicas son de fibras sintéticas y 

las otras de fibras naturales (algodón, lana, etc.). 

También se puede encontrar en el mercado mantas térmicas importadas desde 

la China, Perú, las mismas que al ser un producto ya terminado tiene cumplir 

con ciertas normas técnicas de permisos y certificados, así como el pago de los 

correspondientes impuestos. 

 

1.3.3. NORMATIVA TECNICA, SANITARIA Y COMERCIAL 

CORPORACION ADUANERA ECUATORIANA 

¨El Deposito Aduanero Privado para su funcionamiento requiere de algunos 

requisitos legales que a continuación se detalla: 

 Tener una personería jurídica, pública o privada, nacional o extranjera; 

 Que su objeto social contemple esta actividad; 

 Tratándose de una empresa extranjera, adicionalmente, demostrar que 

esta domiciliada en el país;  

 Presentar una solicitud de conformidad con lo establecido en el manual 

de procedimiento dictado para el efecto. 

Para el funcionamiento de los depósitos aduaneros se requerirá de la 

autorización otorgada mediante resolución del Gerente General o Subgerente 

Regional de la Corporación Aduanera Ecuatoriana y la suscripción del 

correspondiente contrato. El plazo de la autorización será de hasta cinco años 

renovables. La autoridad Distrital podrá prorrogar el plazo de permanencia. 
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La resolución contendrá la aprobación de lo solicitado y el monto de la garantía 

que deberá rendir el peticionario. Las demás obligaciones se fijarán en el 

contrato.´3 

 

LEY DE REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO 

¨Toda persona natural o jurídica que va a desarrollar algún tipo de actividad 

comercial se ve en la obligación de obtener el RUC. (Registro Único de 

Contribuyente) el mismo que es otorgado por el SRI. (Servicios de Rentas 

Internas), el cual consta de trece dígitos, es intransferible y es un documento 

único que califica para poder efectuar transacciones comerciales en forma 

legal.´4 

 
Los impuestos están determinados por varias leyes que se resumen en la Ley  

de Régimen Tributario Interno y su respectivo Reglamento de Aplicación. Los 

impuestos a los que están sujetos los entes económicos en el país son, entre 

otros: 

 
 ¨Impuesto a la Renta.- Grava los ingresos contemplados en la Ley, 

percibidos por las personas naturales y jurídicas. 

 
 Impuesto al Valor Agregado.- Grava el valor de la transferencia de 

dominio o importación de bienes muebles de materia corporal en todas 

sus etapas de comercialización y al valor de los servicios prestados. 

 Impuestos a los Consumos Especiales.- Grava el consumo de 

productos alcohólicos y suntuarios nacionales e importados. 

 
 Impuestos al Comercio Exterior.- Grava a las importaciones que se 

realizan. 

                                                           
3
 Reglamento a la Ley Orgánica de Aduanas. 

4
 Servicio de Rentas Internas (SRI), Obtención del RUC 
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El Servicio de Rentas Internas es el organismo encargado de recaudar los 

impuestos que se generan dentro del país junto con la Corporación Aduanera 

Ecuatoriana la misma que se encarga de recaudar los derechos arancelarios y 

los impuestos nacionales a las importaciones.¨5 

 

LEY DE COMPAÑIAS  

¨La compañía de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o más 

personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el 

monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razón 

social o denominación objetiva, a la que se añadirán, en todo caso, las 

palabras "compañía limitada" o su correspondiente abreviatura. 

Al constituirse la compañía, el capital estará íntegramente suscrito, y pagado 

por lo menos en el cincuenta por ciento de cada participación. Las aportaciones 

pueden ser en numerario o en especie y, en este último caso, consistir en 

bienes muebles o inmuebles que correspondan a la actividad de la compañía. 

El saldo del capital deberá integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a 

contarse desde la fecha de constitución de la compañía. 

Los aportes en numerario se depositarán en una cuenta especial de 

"Integración de Capital", que será abierta en un banco a nombre de la 

compañía en formación. Los certificados de depósito de tales aportes se 

protocolizarán con la escritura correspondiente. Constituida la compañía, el 

banco depositario pondrá los valores en cuenta a disposición de los 

administradores. 

La compañía de responsabilidad limitada no podrá funcionar como tal si sus 

socios exceden del número de quince, si excediere de este máximo, deberá 

transformarse en otra clase de compañía o disolverse.¨6 

                                                           
5
 Ibidem 

6
 www.supercias.gov.ec 

http://www.supercias.gov.ec/
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CODIGO DE TRABAJO 

El Código de Trabajo norma las relaciones de la compañía con sus empleados, 

los derechos y obligaciones que posee la organización y sus empleados. 

Los empleadores o patronos tienen obligaciones legales con sus trabajadores y 

con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. 

El patrono está obligado a solicitar en el IESS el número patronal que es la 

identificación de empresas públicas y privadas; de empleadores domésticos, 

artesanos autónomos. 

El número patronal le sirve al empleador para afiliar a sus trabajadores y 

realizar los diferentes trámites en el Instituto. 

 

1.4 Investigación de Mercado 

Base esencial para poder iniciar el proceso sólo con plantear con términos 

precisos el problema que se quiere resolver es posible diseñar el camino que 

conduzca a una respuesta razonable, lógica y objetiva. 

Con todo proyecto se pretende suministrar a la comunidad determinados 

servicios. Por lo tanto, es necesario conocer la cuantía de los nuevos servicios 

que se van a producir y que la comunidad estaría dispuesta a obtener a 

determinado precio, En otros términos, el problema por resolver consiste en 

determinar la capacidad que se ha de instalarse en la nueva unidad de 

producción de prestación de servicios y en estimar los probables ingresos en 

cada uno de los años de la fase operacional del proyecto.   

 

1.4.1 Metodología de la Investigación 

El tipo de metodología que se presenta tiene la característica fundamental de 

estar enfocada exclusivamente para aplicarse es estudios de evaluación de 
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proyectos. La investigación que se realice debe proporcionar información que 

sirva de apoyo para la toma de decisiones.  

La investigación que se realice debe tener las siguientes características: 

a) La recopilación de la información tiene que ser sistemática. 

b) El método de recopilación debe ser objetivo y no tendencioso. 

c) Los datos recopilados siempre deben ser información útil. 

d) El objetivo de la información siempre debe tener como objetivo final servir 

como base para la toma de  decisiones.  

Para el presente estudio se realizará una investigación exploratoria que según 

HAIR y BUSH en su obra “Investigación de Mercados” la definen como una 

“investigación centrada en recolectar datos primarios o secundarios mediante 

un formato no estructurado o procedimientos informales de interpretación”. 

De la misma manera se empleará un muestreo probabilístico donde todos los 

elementos tendrán la misma probabilidad de ser escogidos como parte de la 

muestra. Dentro de esta metodología se empleará un muestreo aleatorio simple 

donde cada elemento tiene una probabilidad de inclusión igual y conocida de 

(n/N), siendo la principal causa para esto que para el presente proyecto se 

cuenta con una lista detallada de todos los elementos considerados como la 

población (N), es decir la lista de importadores de mantas térmicas de 

Colombia.   

Se elaborará una encuesta en forma de cuestionario tanto para los posibles 

usuarios directos como indirectos con la cual obtendremos información básica 

primaria   y también se apoyará y fortalecerá con información secundaria 

(estadística, estudios anteriores, proyectos en curso, información del sector, 

entre otros) 

Para esto se estructura el siguiente proceso: 

a) Definición de los objetivos 
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b) Determinación de fuentes de información 

c) Diseño de recopilación y tratamiento estadístico de los datos 

d) Procesamiento y análisis de los datos 

e) Informe 

La estructura del análisis de mercado donde se reconocen cuatro variables 

fundamentales que conforman la estructura: 

 Análisis de la Oferta 

 Análisis de la Demanda 

 Análisis de los Precios 

 Análisis de la comercialización  

Por lo tanto la presente investigación se basara en el Método Científico, para 

ello se utilizará las siguientes fuentes: 

Fuentes Primarias: se realizaran encuestas a informantes calificados que están 

relacionados directamente con el sector que se investiga o que es parte del 

presente proyecto y que se involucren en la producción y promoción de las 

exportaciones ecuatorianas. 

Fuentes secundarias: se revisaran diferentes textos y documentos relacionados 

con el área de producción, marketing y de comercio internacional. 

Además se utilizaran revistas especializadas que puedan ofrecer datos 

específicos que apoyen el presente trabajo. Así mismo se utilizaran diferentes 

estadísticas para poder conocer la situación de las empresas exportadoras e 

importadoras de los productos que se va a ofrecer y su participaron en los 

mercados internacionales.  

Técnicas: se realizara encuestas a los principales clientes con el fin de 

determinar la calidad y la preferencia del producto terminado. Para la 

sistematización de la información de campo (encuestas) se utilizará el paquete 

estadístico SPSS. 
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1.4.2 Segmentación de Mercado 

Se basa en la identificación precisa de grupos sociales que manifiesten, directa 

o indirectamente, unas necesidades similares, tratar comercialmente de una 

forma diferenciada cada uno de estos grupos. 

El resultado final de la segmentación será la consecuencia de segmentar la 

clientela en dos facetas: 

 Segmentación cuantitativa 

 Segmentación cualitativa   

El análisis de estas dos segmentaciones permitirá profundizar en la 

observación en los siguientes ámbitos: 

 Determinación del público objetivo 

 Estudio de hábitos 

 Cuantificación del mercado 

 Estacionalidad del mercado 

 Atractivo del mercado 

Segmentación cuantitativa permite comparar con datos reales y medibles de 

los diferentes segmentos del mercado de consumidores, especificando su 

localización, su capacidad de gasto y otros factores 

Los datos que importa analizar para la segmentación  cuantitativa pueden 

agruparse en estas especificaciones: 

 Económicos 

 Sociales 

 Poblacionales 

 Geográficos 

 Productos 

Segmentación cualitativa permite conocer los diferentes grupos sociales que 

componen la segmentación, sus conceptos de compra, su fidelidad a las 
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marcas y a una línea de producto o su estratificación por renta. No obstante, no 

permite definir unas cifras cuantitativas. 

La segmentación cualitativa determinará los caracteres intangibles y no 

cuantificables en los grupos sociales que definen el mercado comprador. 

Caracteres como los siguientes:  

 Motivación de compra 

 Hábitos de compra 

 Estatus 

 Individualización de la decisión de compra  

 Diferenciación de los objetos comprados 

 

MATRIZ DE SEGMENTACION 

 

DEMOGRAFICAS 

Industria: el enfoque esta principalmente para las empresas que van ha 

importar el producto al país de Colombia. 

Tamaño de la Compañía: medianas empresas que tengan el capital 

necesario para adquirir el producto e importarlo. 

Ubicación: principalmente a la exportación del producto a la Frontera Norte. 

VARIABLES OPERATIVAS 

Tecnología: no se enfocara a un grupo de tanta tecnología ya que se trata 

más de comerciantes de productos. 

Situación de usuario: estará destinado a usuarios medios y ocasionales. 

Capacidad de los clientes: necesitan de pocos servicios nuestros clientes. 
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ESTRATEGIAS DE COMPRA 

Organización de la función de compra: se enfocara a compañías que 

tengan una organización centralizada. 

Estructura del poder: se enfocara a compañías que están dominadas por las 

finanzas.  

Naturaleza de las relaciones existentes: enfocar a las compañías que ya se 

tiene relaciones comerciales con la perspectiva de ampliar el mercado. 

Criterios de compra: se buscara empresas que buscan precio. 

FACTORES SITUACIONALES 

Urgencia: se buscara empresas que requieran de entrega. 

Tamaño del Pedido: se enfocará a lograr conseguir pedidos grandes. 

CARACTERISTICAS PERSONALES 

Similitud comprador-vendedor: en este tipo de negocio se entrega el 

producto y su posterior colocación en el mercado extranjero será de cuenta del 

comprador. 

Actitudes hacia el riesgo: se enfocará a los clientes que se arriesgan. 

Lealtad: en el negocio de la exportación de productos no existe la lealtad ya 

que las oportunidades de negocio se presentan en cualquier momento y a 

cualquier costo. 

 

FUENTE: DESARROLLAR OPORTUNIDADES Y ESTRATEGIAS DE MARKETING.  

ELABORADO POR: AUTOR 
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1.4.3 Segmento Objetivo 

El conocimiento del mercado y su segmentación otorga al investigador las 

claves para definir y acceder al público objetivo interesado en el producto 

ofertado. 

Esta es el elemento clave de la estrategia de comercialización, ya que define y 

fija la clientela del objeto producido. 

Desde una óptica general podrían establecerse tres estrategias principales: 

Estrategia indiferenciada esta estrategia se dirigiría en sus elementos de 

producción y comunicación a todos los segmentos de mercado   

Estrategia diferenciada cada colección de producto se orienta a un grupo 

específico de la segmentación de mercado 

Estrategia de concentración esta estrategia que es la más apropiada para el 

sector (Deposito Aduanero Privado), supone dirigir la promoción, la 

comunicación y el canal de venta a un solo segmento de mercado. Esta 

estrategia podría ampliarse a segmentos próximos.  

 

1.4.4 Tamaño del Universo 

Todos los importadores y negociadores de mantas térmicas, cobijas 

edredones, frazadas que su actividad económica lo realicen por la frontera 

norte del país es decir en Colombia, aprovechando el sistema de desgravación 

fiscal.  

De la información obtenida del SICE (Sistema Informático de Comercio 

Exterior) de la Corporación Aduanera Ecuatoriana, existen 42 empresas 

Colombianas formales que se dedican a la importación de mantas, cobijas, 

edredones, frazadas térmicas, etc. 
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1.4.5 Prueba Piloto 

Con la finalidad de determinar la probabilidad de ocurrencia y no ocurrencia, 

así como para establecer la eficacia de la preguntas se realizó una prueba 

piloto, la misma que también nos ayudará a determinar el tamaño de la 

muestra.  

Objetivo: Determinar la disposición de las empresas consultadas a importar 

mantas térmicas desde el Ecuador. 

Fecha: 

Actividad Comercial: 

Nombre: 

1. Importa Ud. Mantas térmicas desde el Ecuador 

o SI 

o NO 

1.4.6 Tamaño de la Muestra 

“Muestra es el grupo de sujetos (personas, animales, seres microscópicos u 

objetos inanimados) que se utilizarán como objeto de estudio en una 

investigación. 

Será a ellos a quienes se les aplique el procedimiento experimental (las 

pruebas, mediciones, entrevistas, encuestas, tratamientos médicos, 

farmacológicos o no farmacológicos) y serán ellos los que, distribuidos o no en 

dos o mas grupos, cada uno de estos con una condición experimental 

especifica, nos darán, después del análisis de los resultados, la respuesta 

positiva o negativa a la pregunta que generó el desarrollo de la investigación, 

respuesta que se expresa por medio de una publicación científica, a través de 

una serie de conclusiones”7 

                                                           
7
 www.wikipendia.org 
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De la aplicación de la prueba piloto a 25 importadores se obtuvieron los 

siguientes resultados que se reflejan en el siguiente cuadro: 

 

RESULTADOS PRUEBA PILOTO 

RESPUESTAS NUMERO DE 

RESPUESTAS 

PORCENTAJE 

% 

SI 22 88 

NO 3 12 

TOTAL 25 100 

 

FUENTE: PRUEBA PILOTO 

ELABORADO POR: AUTOR 

De la información obtenida se procederá al cálculo de la muestra con un nivel 

de confianza del 95% y un error del 5%, con los cuales se podrá reemplazar los 

datos en la fórmula del cálculo de la muestra, así:  

N = 42 

Z = 0.95 

P = 0.88 

Q = 0.12 

e = 0.05 
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Remplazando en la fórmula de la muestra obtendremos: 

 

n= Z2N(P*Q) 

 e2*(N-1)+Z2(P*Q) 

 

n= 1.96242(0.88*0.12) 

 0.052*(42-1)+0.952(0.88*0.12) 

 

n= 3.8416(42)(0.1056) 

 0.0025(41)+3.8416(0.1056) 

 

n= 17.0383 

 0.1025+0.40567 

 

n= 33.53 ≈  34. 

1.4.7 Diseño de Cuestionario o Entrevista 

La elaboración se concentrará en preguntas abiertas y cerradas, con tópicos de 

evaluar la incidencia de la actividad, en focalizar los posibles usuarios 

potenciales, ofertantes y público en general, el cuestionario además servirá de 

base para obtener información de los usuarios actuales mediante una 

encuesta.   

Para el presente trabajo se ha planteado una encuesta de 14 preguntas, las 

mismas que ayudaran a conocer cuáles son las preferencias de los 

importadores de mantas térmicas a Colombia, así como los valores que 

estarían dispuestos a pagar. 

Las preguntas de la encuesta estarán estructuradas de la siguiente manera: 



26 

 

CUESTIONARIO 

Nombre de la Empresa:      Fecha: 

1.- ¿Importa Ud. mantas térmicas de?  

Ecuador □    China □   Otros □ 

2.- ¿Qué cantidad de mantas térmicas importa Ud. al año? 

1-100    □  

101-300   □  

301-600   □  

601-900   □  

901-en adelante  □ 

 

3.- ¿Diga Ud. qué razón lo motiva a importar mantas térmicas? 

Precio □ Calidad □ Stock □ Variedad □ 

4.- Que tipo de mantas importa? 

Lana □  Vicuña □  Algodón □  Sintética □ 

5.- Cuanto estaría dispuesto a pagar por cada manta? 

Más de 21 dólares    □  

De 11 a 20 dólares    □  

De 06 a 10 dólares    □  
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De 1 a 5 dólares   □ 

6.- Al adquirir una manta térmica Ud. considera que contenga: 

Fibras naturales   □ 

Fibras artificiales   □ 

Fibras sintéticas   □ 

Combinadas    □  

Mezcladas    □ 

7.- La manta térmica adquirida por Ud. debe ser de gran:  

Volumen    □  

Peso     □ 

Ambas    □  

Ninguna de las tres   □ 

8.- Al adquirir una manta térmica Ud. considera que los colores sean: 

Colores planos   □ 

Variedad de colores  □ 

9.- Actualmente Las mantas que recibe de los productores / exportadores 

es?  

Excelente    □ 

Regular    □ 
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Malo     □ 

 

10.- Los productores a quienes adquiere las mantas entregan la 

mercancía en: 

El país    □ 

Fuera del país   □ 

11.- El tamaño de las mantas térmicas que Ud. adquiere goza de las 

especificaciones técnicas de Colombia? 

SI □  NO  □ 

12.- ¿Diga Ud. a que Productores adquiere las mantas térmicas? 

Vicuña□  Noperti  □    Salomón□    Importa□  

Fabrica□   Otros     □  Cual    ………………. 

13.- ¿Por qué prefiere adquirirlo a dicho productor? 

Cercanía □  Atención□    Garantía □    Crédito□ 

Precio  □    Calidad  □   Variedad□   Otro  □ 

14.- ¿A través de qué medios de comunicación se informa Ud. de las 

mantas térmicas? 

INTERNET □         TV □            RADIO □                

DIARIO □                     REVISTA □              VOLANTES  □    

 

MUCHAS GRACIAS 
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 1.4.7.1 Procesamiento de la Información 

 

Para una mejor interpretación de los datos se debe realizar una tabulación 

sencilla o cruzada: la primera es la de resumir en un solo cuadro o tabla las 

observaciones; la segunda consiste en sintetizar dos o más variables en un 

solo cuadro, de manera que con la información obtenida  se pueda determinar 

la factibilidad del proyecto a realizar. 

 

La recopilación de la información se la realizó mediante entrevistas con los 

importadores de mantas térmicas, en la Ciudad de Ipiales Colombia. 

 

1.4.7.2 Análisis de los Resultados 

 

De las preguntas en general se analizara si actualmente se comercializa o no 

las mantas térmicas en la Frontera Norte del país,  utilizando como estrategia 

los depósitos aduaneros privados, si los mismos prestan las facilidades 

necesarias para el manejo de las mercancías, si los costos son los adecuados, 

etc. 

El procesamiento de la información se lo realizo mediante el programa 

computacional SPSS versión 17.0, basado en análisis estadísticos, por lo cual 

se tomaron las respuestas recogidas en cada una de las encuestas, para su 

tabulación, procesamiento y posterior análisis correspondiente de la siguiente 

manera: 
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1.- ¿Importa Ud. mantas térmicas?  

 

IMPORTA USTED MANTAS TERMICAS 

    
Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Válidos ECUADOR 19 54,3 54% 54,3 

CHINA 13 37,1 37% 91,4 

OTROS 3 8,6 9% 100,0 

Total 35 100,0 100,0   

 

 

 

 

 

 

 

 

Del total de encuestas se puede observar que aproximadamente el 91% de 

empresas se dedican a la importación a Colombia de Mantas Térmicas, frente 

a un 9% que no importan mantas.  
 

 

 



31 

 

2.- ¿Qué cantidad de mantas térmicas importa Ud. al año? 

 

 

QUE CANTIDAD DE MANTAS TERMICAS IMPORTA USTED AL AÑO 

  

Frecuencia Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 601-900 2 5.7 5.7 5.7 

901EN ADELANTE 30 85.7 85.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

        

 

 

Como observamos en el grafico existe un 86% de empresas que importa más 

de 901 mantas térmicas al año, entendiendo que se trata de empresas 

mayoristas que comercializa este tipo de producto. 
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3.- ¿Diga Ud. qué razón lo motiva a importar mantas térmicas? 

 

DIGA USTED QUE RAZON LO MOTIVA A IMPORTAR MANTAS TERMICAS 

  

Frecuencia Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid PRECIO 7 20.0 20.0 20.0 

CALIDAD 3 8.6 8.6 28.6 

STOCK 13 37.1 37.1 65.7 

VARIEDAD 9 25.7 25.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

Las empresas que importan mantas térmicas generalmente requieren tener un 

stock para poder abastecer el mercado es así que esta variable consta con un 

37.1%, también es importante la variedad del producto por eso encontramos 

esta variable con el 25,7% y como tercer dato no tan alto pero tampoco no tan 

importante es el precio con un 20%, ya que se debe entender que en esta clase 

de negocio muchas veces se necesita la mercancía al costo que sea o si no se 

pierde el negocio. 
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4.- Que tipo de mantas importa? 

 

QUE TIPO DE MANTAS IMPORTA 

  

Frecuencia Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid VICUÑA 1 2.9 2.9 2.9 

ALGODON 1 2.9 2.9 5.7 

SINTETICA 30 85.7 85.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

           

 

Al tener las mantas térmicas un peso y un volumen muy pequeño, hacen que 

los importadores busquen mas este producto es así que este tipo de manta 

alcanza un 85.7%, porcentaje bien alto enfrente de las mantas de otro tipo que 

no alcanzan ni el 3%. 
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5.- Cuanto estaría dispuesto a pagar por cada manta 

 

 

 

 

El 88.6% de empresas importadoras estableció que pagaría por las mantas 

térmicas un valor de entre 1 a 5 dólares por cada manta térmica, ya que la 

gente prefiere igualmente pagar lo mínimo por algo que sin ser tan voluminoso 

ni pesado tiene los mismos atributos y características que una prenda más 

costosa. 

 

CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR CADA MANTA 

  

Frecuencia Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid DE 11 A 20 DOLARES 1 2.9 2.9 2.9 

DE 1 A 5 DOLARES 31 88.6 88.6 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  
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6.- Al adquirir una manta térmica Ud. considera que contenga: 

 

 

AL ADQUIRIR UNA MANTA TERMICA UD. CONSIDERA QUE CONTENGA 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid FIBRAS NATURALES 2 5.7 5.7 5.7 

FIBRAS SINTETICAS 30 85.7 85.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

El resultado porcentual de esta pregunta nos hace ver que una prenda de fibras 

sintéticas es mas apetecida que una prenda cuyos componentes son naturales 

ya que la obtención de las materias primas se lo extrae del reino animal y por lo 

tanto resulta muy costoso su adquisición es por eso que se puede observar que 

existe un 85.7% a favor de las mantas de fibras sintéticas frente a un 5.7% de 

las mantas de fibras naturales.   

 



36 

 

7.- La manta térmica adquirida por Ud. debe ser de gran:  

 

LA MANTA TERMICA  ADQUIRIDA POR USTED DEBE DE SER DE GRAN 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid VOLUMEN 1 2.9 2.9 2.9 

AMBAS 1 2.9 2.9 5.7 

NINGUNA DE LAS 3 30 85.7 85.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

Existe un 85.7% de empresas que prefieren que las mantas térmicas no sean 

de gran volumen ni tampoco tengan un gran peso, características que hacen 

que sean más maniobrables y de fácil trasportación, lo que no ocurre con el 

resultado de las otras empresas encuestadas que prefieren las mantas de gran 

volumen y de gran peso con un 2.9% cada una. 
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8.- Al adquirir una manta térmica Ud. considera que los colores sean: 

 

AL ADQUIRIR UNA MANTA TERMICA UD CONSIDERA QUE LOS COLORES SEAN: 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid VARIEDAD DE COLORES 32 91.4 91.4 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

Las empresas encuestadas prefieren la variedad de colores que se puede 

evidenciar con un porcentaje del 91.4 %, característica en este tipo de negocio 

debido a que por lo general los colores van acorde al diseño que este de modo 

y por lo general son de diferentes colores. 
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9.- Actualmente Las mantas que recibe de los productores / exportadores 

es? 

 

 

ACTUALMENTE LAS MANTAS QUE RECIBEN DE LOS 

PRODUCTORES/EXPORTADORES ES: 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid EXCELENTE 19 54.3 54.3 54.3 

REGULAR 13 37.1 37.1 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

Con un 54.3% consta la variable de excelente las mantas que se recibe de los 

productores/exportadores, debido a que estas empresas tienen que mantener a 

sus clientes y darles la mercancía que ellos quieran para que así puedan seguir 

negociando con ellos, el 37.1% contesto que es regular, que también lo coloca 

en un estándar de fidelidad a la empresas con las que se negocia. 



39 

 

10.- Los productores a quienes adquiere las mantas entregan la 

mercancía en: 

 

 

LOS PRODUCTORES A QUIENES ENTREGAN LA MERCANCIA EN 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid EL PAIS 31 88.6 88.6 88.6 

FUERA DEL PAIS 1 2.9 2.9 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

El 88.6% prefiere que la mercancía se le entregue en el país ya que ellos se 

encargan de todos los trámites correspondientes a la exportación de ecuador y 

la importación a Colombia, ya sea por costos, tiempo, etc. En cambio un 

porcentaje bien bajo dl 2.9% prefiere que se le entregue ya nacionalizado en 

Colombia solo para recibir su mercancía allá.  
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11.- El tamaño de las mantas térmicas que Ud. adquiere goza de las 

especificaciones técnicas de Colombia? 

 

EL TAMAÑO DE LAS MANTAS TERMICAS QUE USTED ADQUIERE GOZAN 

DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS DE COLOMBIA 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid SI 32 91.4 91.4 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

                 

 

Existe un 91.4% que contesto positivamente a esta pregunta, ya que si se trata 

de nacionalizar una mercancía en la DIAN (Aduana de Colombia), estas tienen 

especificaciones técnicas que se deben cumplir caso contrario no puede 

ingresar al país y la mercancía queda incautada.   
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12.- ¿Diga Ud. a que Productores adquiere las mantas térmicas? 

 

DIGA USTED A QUE PRODUCTORES ADQUIERE LAS MANTAS TERMICAS 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid VICUÑA 1 2.9 2.9 2.9 

NOPERTTI 1 2.9 2.9 5.7 

SALOMON 23 65.7 65.7 71.4 

DELTEX 7 20.0 20.0 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

 

El mayor comercializador de mantas térmicas es la empresa SALOMON con un 

65.7%, seguida de la empresa DELLTEX con un 20%, en lo referente a lo que 

es mantas térmicas de fibras sintéticas, en cambio un menor porcentaje del 

2.9% la empresas NOPERTI y VICUÑA que producen mantas térmicas de 

fibras naturales. 
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13.- ¿Por qué prefiere adquirirlo a dicho productor? 

 

POR QUE PREFIERE ADQUIRIRLO A DICHO PRODUCTOR 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid CREDITO 10 28.6 28.6 28.6 

PRECIO 6 17.1 17.1 45.7 

CALIDAD 6 17.1 17.1 62.9 

VARIEDAD 10 28.6 28.6 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 

Las variables de crédito y variedad que ofrecen las empresas Salomón y 

Delltex, con un 28.6% cada una, hacen que le busquen a estas empresas, 

características que en este tipo de negocio son predominantes ya que por lo 

general las negociaciones se las hace en términos de 30, 45 y 60 días, 

mientras se recupera el capital invertido, el 17.1% en cambio están el precio y 

la calidad, esto se debe a que los importadores introducen sus productos en los 

centros comerciales de Colombia y para ello tienen que ser de buen precio y 

buena calidad.   
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14.- ¿A través de qué medios de comunicación se informa Ud. de las 

mantas térmicas? 

 

 

A TRAVES DE QUE MEDIOS DE COMUNICACION SE INFOORMA USTED DE LAS 

MANTAS TERMICAS 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid INTERNET 27 77.1 77.1 77.1 

TV 1 2.9 2.9 80.0 

RADIO 2 5.7 5.7 85.7 

VOLANTES 2 5.7 5.7 91.4 

ninguno 3 8.6 8.6 100.0 

Total 35 100.0 100.0  

 

 

 
 

A esta pregunta respondieron un porcentaje del 77.1% de empresas que se 

enteraron de las mantas térmicas por internet, ya que la mayoría de negocios 

se los realiza ahora por medio de la red, frente a un porcentaje bien bajo del 

5.7% de la radio y la TV.  
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1.5 Análisis de la Demanda 

El principal propósito que se persigue con el análisis de la demanda es 

determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del 

mercado con respecto al servicio ofertado y definir la participación del mismo 

en la satisfacción de dicha demanda. 

“La demanda en economía se define como la cantidad de bienes o servicios 

que los consumidores están dispuestos a comprar a un pecio y cantidad dado 

en un momento determinado. La demanda esta determinada por factores como 

el precio del bien o servicio, la renta personal y las preferencias individuales del 

consumidor”  8 

De acuerdo al análisis de mercado realizado podemos encontrar que 91% de 

las empresas importa mantas térmicas de fibras sintéticas, para su 

comercialización en el mercado Colombiano. 

El 88.6% de las empresas están dispuestas a pagar de 1 a 5 dólares por cada 

manta térmica que se adquiera en el país. 

 

1.5.1 Clasificación 

 

“En relación con su oportunidad 

Demanda insatisfecha: cuando la producción y oferta no alcanzan a cubrir los 

requerimientos del mercado 

Demanda satisfecha 

 Demanda satisfecha saturada: cuando no es posible hacerla crecer bajo 

ninguna circunstancia 

                                                           
8
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 Demanda satisfecha no saturada: cuando estando aparentemente 

satisfecha puede, mediante la publicidad u otros instrumentos de marketing, 

hacerse crecer). 

En relación con su necesidad 

Demanda básica: es aquella que la comunidad requiere ineludiblemente para 

mantenerse y desarrollarse; por ejemplo, distintos tipos de vestuario, 

alimentación, vivienda, educación, transporte, salud, etcétera.  

Demanda suntuaria: se relaciona con la intención de satisfacer un gusto más 

que una necesidad; por ejemplo, un vehículo de lujo o un perfume. 

 En relación con su temporalidad 

Demanda continua: se encuentra aquella de carácter permanente, como 

alimentación o la vivienda.  

Demanda cíclica o estacional: dl tipo no permanente, como la que se produce 

en las Fiestas de navidad o la vinculada con las vacaciones, entre otras. 

En relación con su destino 

Demanda de bienes finales: los que son adquiridos para ser consumidos 

directamente. 

Demanda de bienes intermedios o industriales: los que son requeridos para ser 

utilizados en la elaboración de otros bienes. 

En relación con la permanencia 

De flujo: es aquella que se vincula con un carácter permanente como por 

ejemplo, la que se esperaría de las nuevas construcciones frente a la aparición 

de una innovación tecnológica como la que se produjo, entre otros casos, 

respecto de las ventanas de aluminio. 
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La de stock: es aquella que se produce para satisfacer una demanda finita en 

el tiempo, como la de quienes desean cambiar sus antiguas ventanas de 

madera o fierro por las de aluminio.” 9 

 

1.5.2 Factores que Afectan a la Demanda  

Existen muchos factores que influyen en el comportamiento de la demanda, 

que va a incidir en la decisión de compra de las mantas térmicas de los 

comercializadores de este tipo de producto, así tenemos los siguientes: 

 

 a.- Tamaño y Crecimiento de la Población 

 Como en todos los países del mundo el crecimiento de la población año 

tras año va aumentando, lo que hace que exista más demanda de bienes y 

servicios y el caso de las mantas térmicas nos es la excepción y esto lo 

podemos notar en el incremento de empresas que comercializan mantas 

térmicas en Colombia, ya que anteriormente se lo hacía como un  mercado 

informal (contrabando) en el que se llevaba poca cantidad de este tipo de 

mercancía y en la actualidad ya se hacen exportaciones de 2 a 3 contenedores 

de mantas a Colombia. 

 

 b.- Hábitos de Consumo 

Por las características climáticas idénticas que existe entre el sur, la zona 

sierra, paramo de Colombia y el Norte del Ecuador, se consume mucho las 

mantas térmicas ya que las fibras sintéticas tienen la características de 

mantener el calor y tanto su volumen como el peso hacen que sean ideal para 

cubrirse del inclemente frio que predomina en esas regiones, además que las 

                                                           
9
  PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, NASSIR SAPAG CHAIN, CUARTA EDICION. 
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restricciones a los productos chinos hacen que sea apetecible el producto que 

se produce en el país. 

 

 c.- Gustos y Preferencias 

La mayoría de comercializadores de mantas a Colombia, prefieren las del tipo 

de fibras sintéticas, ya que su costo es muy bajo por las materias primas que la 

constituyen y ahora se aplicado la estrategia de utilizar los depósitos 

Aduaneros en los cuales las materias primas, insumos y materiales ingresan 

con la suspensión del pago de impuestos aduaneros, lo que abarata mas el 

costo 

 

 d.- Niveles de Ingresos y Precios  

El costo de las mantas térmicas al tener un costo muy bajo es accesible a 

todos los niveles sociales, ya que al ser una mercancía que sirve para 

satisfacer la necesidad de abrigo de las personas puede ser comprado sin 

representar un rubro tan alto, como sería el de adquirir un edredón o una cobija 

de fibras naturales que está por encima de los 25 dólares uno de mala calidad. 

“El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingreso; los 

otros producen costos. El precio también es uno de los elementos más 

flexibles: se puede modificar rápidamente, a diferencia de las características de 

los productos y los compromisos con el canal d distribución. 

Al mismo tiempo, la competencia de precios es el problema mas grave que 

enfrentan las empresas. Pese a ello, muchas empresas no manejan bien la 

fijación de precios” 10  

                                                           
10

 www.wikipedia.org 
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1.5.3 Análisis Histórico de la Demanda 

Para el presente proyecto es importante aclarar que la demanda la realizarán 

las empresas importadoras de mantas térmicas de Colombia, que como se 

mencionó anteriormente son  cuarenta y dos.  

Este es le número de empresas proporcionado por la DIAN de Colombia. 

Generalmente lo que se ha visto es la importación directa de las mantas 

térmicas, como producto terminado, pagando los impuestos y derechos 

arancelarios y aduaneros, ya que anteriormente lo que se dedicaba era a la 

comercialización de mantas tradicionales (cobijas, edredones, etc.), además  

hay que tomar en cuenta que desde la posesión del Economista Rafael Correa, 

como Presidente del Ecuador, se rompieron las relaciones comerciales con 

Colombia lo que hizo que las exportaciones igualmente bajen, lo que se puede 

demostrar en base al siguiente cuadro: 

IMPORTACIONES COLOMBIANAS DE 

MANTAS TERMICAS (Desde Ecuador) 

AÑO CANTIDAD DE 

MANTAS  

2004 144000 

2005 192000 

2006 240000 

2007 168000 

2008 182400 

 

FUENTE: ESTADISTICA DE PRODUCCION POR PARTIDA ARANCELARIA DEL BANCO CENTRAL DEL 

ECUADOR. 

ELABORADO POR: AUTOR 
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Para el presente proyecto se tomará en cuenta como Demanda Total a las 

importaciones colombianas de mantas térmicas desde el Ecuador,  debido a 

que se esta aplicando como estrategia el Deposito Aduanero Privado y dentro 

de las condiciones de este Régimen Especial Aduanero, esta considerado que 

las mercancías que ingresan como materia prima suspensa de los derechos 

arancelarios tienen que salir del mismo una vez que ya sean parte de un 

producto terminado.  

 

IMPORTACIÓN COLOMBIANA DE MANTAS 
TERMICAS (Desde Ecuador) 

                                                                             
AÑO CANTIDAD DE 

MANTAS  

             
CANTIDAD 

DEMANDADA EN 
UNIDADES 

                
CANTIDAD 

DEMANDADA EN 
USD. 

AÑO 2004   144.000,00      123.422,40           617.112,00  

AÑO 2005   192.000,00      164.563,20           822.816,00  

AÑO 2006   240.000,00      205.704,00       1.028.520,00  

AÑO 2007   168.000,00      143.992,80           719.964,00  

AÑO 2008   182.400,00      156.335,04           781.675,20  

AÑO 2009 183.209,52     157.028,88           785.144,41  
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Podemos observar los Gráficos de la Demanda Histórica tanto en unidades 

como en dólares. 

 

 

1.5.4 Demanda Actual del Producto  

“El tipo de análisis de la demanda actual depende de si se trata de bienes de 

consumo, intermedios o de capital 

Con el análisis de la demanda actual se busca definir 

 La estructura del consumo: tipo y volumen de ventas 

 La estructura de los consumidores 

 Estructura geográfica de la demanda 

 Las interrelaciones de la demanda 

 Motivos que originan la demanda  

 Necesidades potenciales o latentes 
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 Potencial de mercado” 11 

    

En muchos de los casos cuando se trata de bienes de consumo, el análisis se 

apoya en los coeficientes de elasticidad, pero nuestro producto es un bien 

intermedio lo cual exige el conocimiento de todo el sistema de relaciones 

industriales en las que participe.    

  

1.5.5 Proyección de la Demanda 

Se ha tomado en cuenta que la demanda de mantas térmicas en el 2004, es de 

144000 unidades, por lo que el aumento de demanda para la importación de 

mantas térmicas desde Colombia, se realizó mediante la obtención del 

porcentaje de crecimiento constante con promedios móviles. 

Un resumen de la proyección de demanda de mantas térmicas se encuentra en 

el siguiente cuadro: 

 

 

 

  

 

 

 

 

                                                           
11

  www.wikipedia.org 

 

IMPORTACIÓN COLOMBIANA DE 
MANTAS TERMICAS                          

(Desde Ecuador) 
                           

AÑO CANTIDAD 
DE MANTAS  

     CANTIDAD 
DEMANDADA 
EN UNIDADES 

         CANTIDAD 
DEMANDADA 

EN USD. 

AÑO 2010   199.746      171.202           856.011  

AÑO 2011  218.175     186.997          934.989  

AÑO 2012   238.304      204.250       1.021.253  

AÑO 2013   260.290      223.095       1.115.475  

AÑO 2014   284.305      243.678       1.218.391  

http://www.wikipedia.org/
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La Investigación de Mercado determinó que el 85.7% de encuestados 

manifestaron que importaban mantas térmicas de fibras sintéticas, 

preferiblemente a un precio de 5 dólares cada manta, datos que nos sirvieron 

para realizar la proyección correspondiente, es así que para el año 2014 la 

cantidad de mantas demandadas en unidades será de 284.305 y en dólares 

será de 1.218.391,87. 

 

1.6 Análisis de la Oferta 

El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es determinar o 

medir las cantidades y las condiciones en que una economía puede y quiere 

poner a disposición del mercado un servicio. La oferta al igual que la demanda, 

es función de factores, como son los precios en el mercado del servicio los 

apoyos gubernamentales al servicio.la investigación de campo que se realizará 

se considerará todos los factores anteriormente enumerados.   

“En economía, oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los 

productores están dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones 

dadas, en un determinado momento. 

Oferta también se define como la cantidad de productos y servicios disponibles 

para ser consumidos, la oferta esta determinada por factores como el precio del 

capital, la mano de obra y la combinación optima de los recursos mencionados, 

entre otros. ”12 

 

1.6.1 Clasificación 

 Oferta competitiva o de mercado libre 

 Oferta oligopólica 
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 www.wikipendia.org 
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 Oferta monopólica  

1.6.2 Factores que afectan a la Oferta  

Primordialmente entre los factores que afectan a la oferta está el que se refiere 

al incremento de precios y la cantidad de producto que se encuentra en el 

mercado. 

La oferta de mantas térmicas tiene un ciclo en el cual se incurre en gastos que 

al final, influyen en los precios de venta de cada manta.  

 a.- Número y Capacidad de Producción de los Competidores 

Existen 4 marcas de mantas térmicas mas utilizadas en el mercado, de 

acuerdo al orden de importancia están Salomón con una participación del 

65.7%, seguido de  Delltex con un 20% y en menor cantidad Vicuña y Noperti 

con el 2.9%. 

 

  b.- Incursión de Nuevos Competidores 

No existe ninguna barrera para que nuevos competidores incursionen en la 

comercialización de mantas térmicas, por el contrario existen muchas 

posibilidades ya que el mercado es nuevo y abastece a todo Colombia ya que 

de los datos estadísticos de la DIAN de Colombia, hay restricciones a los 

productos y materias primas de origen chino, por lo que el momento de hacer 

un proceso en el Depósito Aduanero Privado, ingresa el producto como 

producto nacional de Ecuador. 

 

c.- Capacidad de Inversión Fija 

La inversión que se necesitaría seria la que se requiere para la producción de 

las mantas incluido el Deposito Aduanero privado con las materias primas, 

maquinarias e insumos para tener el producto terminado de manera de así 

cubrir la demanda. 
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 d.- Precios de los Productos o Servicios Relacionados  

La competencia  vende las mantas térmicas a un costo de 5 dólares, ya que en 

la estrategia del Deposito Aduanero Privado están las ventajas competitivas, ya 

sea al adquirir la materia prima, las maquinarias, etc. 

 

1.6.3 Comportamiento histórico de la Oferta 

Es necesario conocer los factores cuantitativos y cualitativos que influyen en la 

oferta. En esencia se sigue el mismo procedimiento que en la investigación de 

la demanda. Esto es, hay que recabar datos de fuentes primarias y secundarias 

respecto de las fuentes secundarias externas, se tendrá que realizar un ajuste 

de puntos, con algunas de las técnicas descritas, para proyectar la oferta. 

Sin embargo habrá datos muy importantes que no aparecerán en las fuentes 

secundarias y, por tanto, será necesario realizar encuestas. Entre los datos 

indispensables para hacer un mejor análisis de la oferta están: 

 

 Números de productores 

 Localización 

 Capacidad instalada y utilizada 

 Calidad 

 Precio 

 Planes de expansión 

 Inversión fija 

 Número de trabajadores 

Históricamente no existen datos de los años 2004 y 2005, ya que se trataba de 

un negocio informal en el cual se comercializaba estas mercancías sin realizar 

una exportación legal ya que tampoco se exigía que en Colombia se cumplan 

normas técnicas, a partir del año 2006 se comienza con la legalización a las 
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exportaciones y el cumplimiento de normas de calidad y técnicas, por lo que se 

ha obtenido la información correspondiente de la DIAN de Colombia. 

 

1.6.4 Oferta Actual 

Con este análisis se busca caracterizar la evolución de la oferta para lograrlo 

se requiere: 

 Obtener series estadísticas básicas de producción e importación 

 Cuantificación de la oferta total existente 

 Inventario critico de los principales proveedores 

 Por cada empresa proveedora es importante conocer: 

 Volumen producido 

 Participación en el mercado 

 Capacidad instalada y utilizada 

 Capacidad técnica y administrativa para respaldar ampliaciones de las 

empresas 

 Localización con respecto al área de consumo 

 Precio 

 Estructuras de costos de producción actual 

 Calidad 

 Oferta de productos (publicidad) 

 Sistemas de comercialización, políticas de ventas, crédito, asistencia al 

usuario, descuentos, red de distribución 

 Regímenes especiales de protección  

Como lo anotamos anteriormente existen principalmente 4 marcas de mantas 

térmicas que tienen participación en el marcado,  
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1.6.5 Proyección de la Oferta 

Es importante determinar que la oferta de mantas térmicas se dará por las 

exportaciones de este tipo de productos realizadas por el Ecuador hacia 

Colombia. Se ha podido obtener la información de la oferta de mantas térmicas 

según el siguiente cuadro: 

 

                                                                                                                                                                                                                                              
AÑO 

OFERTA 
ECUATORIANA 

DE MANTAS 
TERMICAS 
(unidades) 

OFERTA 
ECUATORIANA 

DE MANTAS 
TERMICAS 
(dólares) 

AÑO 2004                            -                                -      

AÑO 2005                            -                                -      

AÑO 2006                   74.130                   370.648    

AÑO 2007                   80.801                   404.006    

AÑO 2008                   88.073                   440.367    

AÑO 2009                   96.000                   480.000    
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Con los datos obtenidos se realizan los gráficos que corresponden a la oferta 

histórica en unidades y en dólares de la siguiente manera: 
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1.7 Determinación de la Demanda Insatisfecha 

“la demanda insatisfecha es en la cual el publico no ha logrado acceder al 

producto y/o servicio y en todo caso si accedió no esta satisfecho con el.”13 

Este tipo de demanda estará determinada por la diferencia que hay entre la 

demanda proyectada y la oferta proyectada y será utilizada para conocer la 

capacidad de producción. 

La proyección de la Demanda en dólares  en el 2014,  habrá un consumo de             

1.218.391,87 y 243.678,37 unidades en cambio que la oferta proyectada será 

de 738.539,50  dólares y 47.707,90 unidades. 

Realizando la operación correspondiente nos da la demanda insatisfecha que 

es de: 479.852 dólares  y 95.970 unidades. 

 

CÁLCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA EN DÓLARES 

 

AÑO DEMANDA EN 
DÓLARES 

OFERTA EN 
DÓLARES 

DEMANDA 
INSATISFECHA 
EN DÓLARES 

AÑO 2010                 856.012                   523.200                          332.812    
AÑO 2011                 934.989                   570.288                          364.701    
AÑO 2012             1.021.253                   621.614                          399.639    
AÑO 2013             1.115.476                   677.559                          437.917    
AÑO 2014             1.218.392                   738.540                          479.852    
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GRÁFICO DE LA DEMANDA INSATISFECHA EN DÓLARES 

 

 

 

 

CÁLCULO DE LA DEMANDA INSATISFECHA EN UNIDADES 

 

 
 

AÑO 

DEMANDA EN 
UNIDADES 

OFERTA EN 
UNIDADES 

DEMANDA 
INSATISFECHA 
EN UNIDADES 

 
AÑO 2010 

          
171.202,40  

                      
104.640,00  

           
66.562,40  

 
AÑO 2011 

          
186.997,86  

                      
114.057,60  

           
72.940,26  

 
AÑO 2012 

          
204.250,63  

                      
124.322,78  

           
79.927,85  

 
AÑO 2013 

          
223.095,19  

                      
135.511,83  

           
87.583,35  

 
AÑO 2014 243.678,37               

                      
147707,89       95.970,47  
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GRÁFICO DE LA DEMANDA INSATISFECHA EN UNIDADES 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

1.8 Análisis de Precios en el Mercado del Producto o Servicio 

“Se denomina precio al valor monetario asignado a un bien o servicio. 

Conceptualmente, se define como la expresión del valor que se le asigna a un 

producto o servicio en términos monetarios y de otros parámetros como 

esfuerzo, atención o tiempo, etc. 

El precio no es solo dinero e incluso no es valor propiamente dicho de un 

producto tangible o servicio (intangible), sino un conjunto de percepciones y 

voluntades a cambios de ciertos beneficios reales o percibidos como tales. 

Es la cantidad monetaria a la que los productores están dispuestos a vender, y 

los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la oferta y demanda 

están en equilibrio.  

Conocer el precio es importante porque es la base para calcular los ingresos 

futuros, y hay que distinguir exactamente de qué tipo de precio se trata y cómo 
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se ve afectado al querer cambiar las condiciones en que se encuentra, 

principalmente el sitio de venta del bien o servicio. ”14 

 

1.8.1 Precios históricos o actuales 

El precio de las mantas han ido disminuyendo ya que anteriormente se 

importaba directamente el producto terminado por lo que se tenia que añadir 

todos los gastos que representaban la importación, en cambio en la actualidad 

con la importación de materias primas, insumos, etc. se abaratado los costos, 

siempre que se utilice el Deposito Aduanero privado como una estrategia. 

 

1.8.2 Márgenes de Precios: Estacionalidad, Volumen, Forma de Pago 

En cualquier tipo de producto, así sea éste de exportación, hay diferentes 

calidades y diferentes precios. El precio también está influido por la cantidad 

que se compre. Para tener una base de cálculo de ingresos futuros es 

conveniente usar el promedio. 

Para determinar el precio de venta se sigue una serie de consideraciones: 

 La base de todo precio de venta es el costo de producción 

 La demanda potencial del producto 

 La reacción de la competencia  

 El comportamiento del revendedor 

 La estrategia de mercadeo 

 El control de precios 

Pero si nuestro objetivo es conocer el precio marginal, se debe efectuar la 

búsqueda de ingresos adicionales que sirvan para cubrir costos fijos. Para 
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fijarlo se requiere conocer el costo marginal. El precio debe estar por encima de 

dicho costo. 

En nuestro caso hay que tomar en cuenta que las diferentes estaciones del año 

también influyen, ya que va ha existir una gran demanda en épocas de clima 

frio, además  el clima del sur de Colombia es idéntico al del Norte del Ecuador , 

un clima que toda la época del año existen temperaturas bajas. 

Se facilita la movilización de este tipo de prendas ya que no requieren de un 

lugar muy grande para su almacenamiento, ya que no son muy voluminosas, 

su comercialización se lo hace en contenedores. 

Los negocios en la frontera generalmente se los realiza con dinero en efectivo, 

pocas son las empresas que dan crédito, por lo general se realizan 

transacciones a crédito con empresas que ya tienen convenios y generalmente 

por varios años han tenido negociaciones comerciales e internacionales. 
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CAPITULO II 

ESTUDIO TECNICO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



64 

 

2.1 Tamaño del Proyecto 

“El tamaño del proyecto está definido por su capacidad física o real de 

producción de bienes o servicios, durante un periodo de operación normal. 

Esta capacidad se expresa en cantidad producida por unidad de tiempo, es 

decir volumen, peso, valor o número de unidades de producto elaboradas por 

ciclo de operación, puede plantearse por indicadores indirectos, como el monto 

de inversión, el monto de ocupación efectiva de mano de obra o la generación 

de ventas o de valor agregado.  

La importancia del dimensionamiento, en el contexto de estudio de factibilidad, 

radica en que sus resultados se constituyen en parte fundamentales para la 

determinación de las especificaciones técnicas sobre los activos fijos que 

habrán de adquirirse. Tales especificaciones serán requeridas a su vez, para 

determinar aspectos económicos y financieros sobre los montos de inversión 

que representan cada tipo de activo y de manera global, que eran empleados 

en el cálculo de los costos y gastos que derivan de uso y que se emplearan, 

posteriormente, en la evaluación de la rentabilidad del proyecto. 

En la determinación del tamaño de un proyecto existen, por lo menos, dos 

puntos de vista: El técnico o de ingeniería y el económico. El primero define a 

la capacidad o tamaño como el nivel máximo de producción que puede 

obtenerse de una operación con determinados equipos e instalaciones. Por su 

parte, el económico define la capacidad como el nivel de producción que, 

utilizando todos los recursos invertidos, reduce al mínimo los costos unitarios o 

bien, que genera las máximas utilidades. 

Hacer demasiado énfasis en la búsqueda de soluciones optimas desde el punto 

de vista técnico, dejando de lado el punto de vista económico, es un error que 

se comete con frecuencia, y que priva al proyecto en su conjunto de la 

competitividad que implica menores costos y gastos tanto de tipo operativo 

como financiero.”15 

                                                           
15

  www.itescam.edu.mx 

http://www.itescam.edu.mx/
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2.1.1.- Factores Determinantes del Proyecto 

“El tamaño de un proyecto es su capacidad de producción durante un periodo 

de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las circunstancias y 

tipo de proyecto que se tarta. El tamaño de un proyecto es una fusión de la 

capacidad de producción, del tiempo y de la operación en conjunto.”16 

Los factores determinantes en el tamaño de un proyecto son los que se 

consideran a continuación: 

  

2.1.1.1.- El Mercado 

Primordialmente el mercado en que se desarrollara la comercialización de 

mantas térmicas, será la exportación a Colombia ya que de acuerdo a los 

resultados de la encuesta se obtuvo que el 54 % de los comerciantes 

colombianos entrevistados, importan estas mercancías a Colombia. De esta 

demanda se buscará satisfacer un 46% que corresponde a la demanda 

insatisfecha, la misma que es de 66.562,40 unidades anuales equivalentes a 

USD 332.811,98  para el año 2010. 

TAMAÑO DE MERCADO 

AÑO 

DEMANDA 
INSATISFECHA EN 

UNIDADES 

PARTICIPACION 
DEL MERCADO 46% 

(UNIDADES) 

DEMANDA 
INSATISFECHA EN 

DOLARES  

PARTICIPACION 
DEL MERCADO 
46% (DOLARES) 

AÑO 2010                     66.562                           30.619                             332.812                 153.094    

AÑO 2011                     72.940                           33.553                             364.701                 167.763    

AÑO 2012                     79.928                           36.767                             399.639                 183.834    

AÑO 2013                     87.583                           40.288                             437.917                 201.442    

AÑO 2014                     95.970                           44.146                             479.852                 220.732    
 

ELABORADO POR: AUTOR 

                                                                                                                                                                          
 

16
  www.vivirdelarenta.com 

 

http://www.vivirdelarenta.com/
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2.1.1.2.- Disponibilidad de Recursos Financieros    

En el lugar en donde se va ha realizar el Deposito Aduanero Privado es la 

Ciudad de Quito, Capital de la Provincia de Pichincha, en donde se producirán 

las mantas térmicas y por ende su comercialización, existen todo tipo de 

bancos privados y públicos, entidades financieras, en donde se pueden 

acceder a los créditos correspondientes a los diferentes sectores de la 

economía, de acuerdo con los requerimientos y políticas que para el efecto  

establecen dichas instituciones financieras. 

Existe también en la actualidad los préstamos que ofrece la Corporación 

Financiera Nacional, con el propósito de fomentar todo tipo de negocios que  

impulsen la producción en el país.  

El presente proyecto se financiará con un 33% de capital propio y un 67% de 

capital financiado. 

 

2.1.1.3.- Disponibilidad de Mano de Obra 

La empresa estará localizada en el sector de Calderón, en donde viven 

pequeñas comunidades de personas de nivel socio económico medio bajo 

quienes podrían trabajar en la empresa, además que esta ubicada en el sector 

industrial del norte de Quito, por lo que existiría la disponibilidad de mano de 

obra necesaria. 

Con la situación económica actual que se vive en el país, se hace 

imprescindible a las personas tener un trabajo estable para poder satisfacer 

sus necesidades básicas (alimentación, vestido, vivienda, etc), por lo tanto la 

empresa ofrece esta estabilidad, además que se encargará de la inducción 

necesaria para poder cumplir con las normas técnicas y estándares de calidad 

que se requiere y cumplir a cabalidad con los procesos establecidos para cada 

área de trabajo. 
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2.1.1.4.- Economías de Escala 

“La economía de escala se refiere al poder que tiene una empresa cuando 

alcanza un nivel optimo de producción para ir produciendo mas a menor coste, 

es decir, a medida que la producción en una empresa crece (zapatos, chicles, 

bastones, cajas de cerillas ...) sus costes por unidad producida se reducen. 

Cuanto mas produce, menos le cuesta producir cada unidad. 

En otras palabras, se refiere a que si en una función de producción se aumenta 

la cantidad de todos los inputs utilizados en un porcentaje, el output producido 

puede aumentar en ese mismo porcentaje o bien aumentar en mayor o menor 

cantidad que el mismo porcentaje. Si aumenta en el mismo, estaríamos ante 

economías constantes de escala, si fuera en más, serian economías crecientes 

de escala, si fuera en menos, en economías decrecientes de escala. 

Comúnmente, cuando se dicen simplemente “economías de escala”, se 

refieren a las crecientes, ya que estas denotan una función bastante ventajosa 

desde el punto de vista económico, porque significa que la producción resulta 

mas barata por termino medio cuanto mayor es el empleo de todos los 

recursos” 17 

En el presente proyecto al principio no se aplicara una economía de escala ya 

que no habrá grandes producciones, sino la que se necesitará para satisfacer 

el 8.6% de la demanda insatisfecha del mercado y que será el principal 

objetivo. 

 

2.1.1.5.- Disponibilidad de Tecnología 

Para empezar con la producción de las mantas térmicas se requerirá contar 

con las maquinaria correspondiente, esto es maquinas de coser, cortadoras, 

                                                           
17

  www.wikipedia.org 

 

http://www.wikipedia.org/
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ribeteadoras, etc., esta maquinaria se la puede adquirir en el país a las 

diferentes empresas que proveen máquinas textiles industriales. 

 

2.1.1.6.- Disponibilidad de Insumos y Materia Prima 

Las materias primas e insumos para la producción de mantas térmicas se lo 

realizarán mediante el sistema de Deposito Aduanero Privado en el cual las 

mercancías que se traen del exterior (China), ingresan al Depósito Aduanero 

suspensas del pago de impuestos aduaneros, lo que hace que se abaraten los 

costos de producción y su posterior exportación a Colombia. 

 

2.1.2. Optimización del Tamaño 

“El tamaño de un proyecto es su capacidad instalada y se expresa en unidades 

de producción por año” 18 

El presente proyecto se realiza para poder abastecer el 8.6% de la demanda 

insatisfecha de las importaciones de mantas térmicas a Colombia al principio 

con el trabajo de 1 turno de 8 horas diarias y en el futuro poder ingresar a otros 

mercados como el venezolano, produciendo y trabajando el doble de tiempo, 

ya que en la actualidad la producción de mantas térmicas no ha sido explotado 

todavía, ese país se dedica solo a la importación directa de dichas mercancías.  

 

2.1.3. Definición de las Capacidades de Producción 

“Es el máximo nivel de actividad que puede alcanzarse con una estructura 

productiva dada. El estudio de la capacidad es fundamental para la gestión 

empresarial en cuanto permite analizar el grado de uso que se hace de cada 

uno de los recursos en la organización y así tener oportunidad de optimizarlos. 

                                                           
18

  Formulación y Evaluación de Proyectos, Gabriel Baca Urbina, Cuarta Edición 
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Los incrementos y disminuciones de la capacidad productiva provienen de 

decisiones de inversión o desinversión (Ej.: adquisición de una maquina 

adicional). 

También puede definirse como cantidad máxima de producción en la 

nomenclatura surtido y calidad previstos, que se pueden obtener por la entidad 

en un periodo de tiempo con la plena utilización de los medios básicos 

productivos bajo condiciones óptimas  de explotación.” 19 

Para poder satisfacer la demanda insatisfecha del 46%, en el Depósito 

Aduanero se tendrá que producir aproximadamente 277 unidades, valor que 

corresponde a la capacidad de producción diaria de la empresa. 

 

 

2.2. Localización del Proyecto 

“Esta condición se da por el hecho de que la demanda de muchos servicios 

depende de la localización del sistema y por supuesto la capacidad deseada 

depende de la demanda. La localización es estratégica dependiendo de a que 

se apunta, cuales son los objetivos de la empresa y qué tipo de cliente se 

desea alcanzar como así también el tipo de actividad (industrial, comercial o de 

servicio)”20 

En el caso del presente proyecto la localización será muy importante ya que se 

tomara en cuenta los costos de los respectivos fletes tanto desde la llegada de 

la materia prima, así como el flete de la mercancía hasta su destino final a 

Colombia. 

 

 

                                                           
19

  www.wikipedia.com  

20
  www.gestiopolis.com  

http://www.wikipedia.com/
http://www.gestiopolis.com/
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2.2.1. Macro localización 

“Su estudio consiste en definir la zona región, provincia, área geográfica en la 

que se debería localizar la unidad de producción tratando de disminuir los 

costos totales de transporte.”21 

El presente proyecto estará ubicado en el Ecuador, Provincia de Pichincha, 

Cantón Quito, en la zona industrial y que cuente con el terreno óptimo  para 

cumplir con las especificaciones que para el efecto lo establece la Corporación 

Aduanera Ecuatoriana. 

LOCALIZACIÓN GEOGRAFICA 

 

 

FUENTE: http://anamerp.netfirms.com/mapaquito.jpg 

 

 

                                                           
21

  Preparación y Evaluación de Proyectos, Marco Caldas Molina, Tercera Edición 

http://anamerp.netfirms.com/mapaquito.jpg
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2.2.2. Micro localización 

Para contar con una adecuada micro localización del proyecto se debe tomar 

en cuenta factores como espacio, sector de ubicación, vías de acceso, entre 

otras. Con la finalidad de que estos factores se adapten a las necesidades y 

exigencias tanto de la empresa como de nuestros consumidores. 

Por lo tanto el presente proyecto se lo ha elegido realizar en la Provincia de 

Pichincha, Cantón Quito, en un lugar en donde se ubican las zonas industriales 

de la ciudad. 

Las alternativas pueden ser: 

 Ubicarla en la Zona Industrial en el Norte de la Ciudad. 

 Ubicarla en la Zona Industrial en el Sur de la Ciudad. 

 

2.2.2.1 Criterios de Selección de Alternativas 

Entre los principales criterios de selección de alternativas se tomará en cuenta 

los siguientes: 

 Transporte y Comunicación:  el sector que sea elegido para el 

presente proyecto, estará comunicado por la Vía Panamericana,  misma 

que debe estar en optimas condiciones y su mantenimiento sea 

permanente, al ser una de las principales vías de primer orden que 

comunica a la ciudad. 

El ingreso tiene que ser por una calle pavimentada en una zona semi 

habitada y por tanto de poco tráfico, consiguientemente apta para 

maniobras de los camiones que se utilizaran para el traslado, recepción, 

descarga o carga de insumos y materia prima y/o producto terminado del 

Depósito Aduanero, para lo cual además se utilizará el patio de la 

empresa. Estas operaciones por tanto se ejecutaran sin agravación de 

riesgo. 
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En lo que se refiere a las comunicaciones, debe contar el sector con 

servicio telefónico, además también con servicio de internet y monitoreo 

satelital. 

 Cercanía a las Fuentes de Abastecimiento: con lo relacionado a la 

materia prima no existen mayores inconvenientes, ya que como esta se 

la adquiere en la China, llega en contenedores directamente al Depósito 

Aduanero, de acuerdo a las ordenes de pedido que para el efecto se lo 

solicita al distribuidor en el exterior. 

En lo referente a los insumos y materiales que se requieran para la 

producción de mantas se pueden encontrar en la zona y preferiblemente 

los más cerca al lugar en donde se ubicará el Depósito Aduanero. 

 Cercanía al Mercado: el Deposito Aduanero se ubicara en el lugar más 

cerca en donde se realicen todos los trámites de nacionalización de 

mercancías, así como de internación temporal de materia prima y 

exportación de mercancías, esto es en la Gerencia Distrital de Quito, 

ubicada en las Bodegas de Carga del Aeropuerto Mariscal Sucre. En 

cuanto a la exportación de las mantas térmicas, la distancia debe ser la 

más corta a la Frontera con Colombia. 

 Factores Ambientales: en el sector donde se ubicara el proyecto 

cuenta con un clima cálido, el mismo que no afectará de ninguna 

manera con el proceso de producción de mantas térmicas. En las 

épocas de lluvia no habrá problemas ya que se contará con los galpones 

de carga y descarga de mercancías de modo que tanto la materia prima 

como las mercancías no sufran ningún deterioro. 

 Estructura impositiva / legal: como se anoto anteriormente en la Base 

Legal se tendrá que cumplir con lo que para el efecto lo establece la Ley 

de Compañías y la Ley Orgánica d Aduanas y su Reglamento en cuanto 

al funcionamiento de los Depósitos Aduaneros. También se tomará en 

cuenta  lo que establecen las Ordenanzas Municipales, así como las 

correspondientes patentes municipales que para el efecto se requieren. 
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 Disponibilidad de Servicios Básicos: al ser una zona industrial se 

cuentan con todos los servicios básicos para el normal desenvolvimiento 

de la empresa, como energía eléctrica trifásica, teléfono, agua potable, 

alcantarillado, etc. 

También se puede tener acceso a servicios adicionales como son las 

Sucursales de las Instituciones Bancarias, servicio de policía, bomberos, 

salud y primeros auxilios, gasolineras, etc.  

 Posibilidad de Eliminación de Desechos: el proceso de producción de 

mantas térmicas, utiliza para el efecto materia prima que viene en rollos 

cuyas medidas de ancho no requieren un proceso de corte tan solo el 

largo, por lo tanto la cantidad de desechos será mínima y estos se los 

utiliza como limpiones o waipes al ser desperdicio de materia textil. 

 

2.2.3.2 Matriz locacional 

“Consiste en un elemento que mediante la comparación de los factores 

preponderantes de las alternativas de localización ayuda a optar por la óptima 

ubicación. 

La matriz se separa en dos partes. La primera compara los objetivos 

fundamentales u obligatorios, basta con que la ubicación analizada no cumpla 

con alguna de ellas para que sea descartada. La segunda parte contiene los 

objetivos deseables, los mismos se ordenan según la importancia y se lo 

asigna a cada uno un puntaje del 1 al 10 (cuanto más importante sea el factor 

mayor puntaje le corresponde). 

Luego se estudia como cumple cada alternativa con cada uno de los factores 

deseables y se le asigna un puntaje según su cumplimiento, cuanto más se 

acerque al valor óptimo mayor será el puntaje. Ponderando estos valores 
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según su importancia y sumando los mismos se obtiene la ubicación, que 

corresponde a la de mayor valor resultante.”22 

Por lo anteriormente citado se utilizara este método para comparar las dos 

alternativas de localización que se anoto para este proyecto, haciendo el uso 

de la matriz de localización para lo cual se ha escogido parámetros del 1 al 5 

de la siguiente manera: 

 

MATRIZ LOCACIONAL 

  Opción 1                  

Zona Norte Calderón 

Opción 2                   

Zona Sur Turubamba 

FACTOR 

RELEVANTE 

PESO 

ASIGNADO 

 

CALIFICACION 

CALIFICACION 

PODERADA 

 

CALIFICACION 

CALIFICACION 

PODERADA 

Transporte y 

Comunicación 

0.25 5 1.25 3 0.75 

Cercanía 

Fuentes 

Abastecimiento 

0.17 5 0.85 3 0.51 

Cercanía al 

Mercado 

0.35 5 1.75 3 1.05 

Factores 

Ambientales 

0.05 3 0.15 3 0.15 

Servicios 

Básicos 

0.18 3 0.54 3 0.54 

TOTAL 1.00  4.54  3.00 

 

FUENTE: INVESTIGACION DE CAMPO 

ELABORADO POR: AUTOR 

                                                           
22

  www.fing.uncu.edu.ar  

http://www.fing.uncu.edu.ar/
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De los datos obtenidos de la matriz de localización se puede determinar que la 

primera opción es la mejor para establecer el proyecto con una calificación 

ponderada de 4.54 sobre 5. Por lo que se puede decir que el proyecto se lo 

implementara en la zona norte de Quito es decir en la Parroquia de     

Calderón-Carapungo. 

 

2.2.3.1 Selección de la Alternativa Óptima 

Los factores que se han tomando en cuenta para establecer el proyecto en esa 

zona son: 

 La accebilidad al Depósito ya que cuenta con vías de primer orden y que 

alrededor no son tan habitadas que permiten realizar las operaciones de 

la empresa. 

 Estas vías permitirán que ingrese la materia prima y el producto 

terminado sin ninguna dificultad. 

 La cercanía al mercado hace que el producto no tenga que cruzar toda 

la ciudad para llegar a su destino final en Colombia. 

 También se tomó en cuenta los servicios básicos que hacen que las 

actividades de la empresa se realicen con normalidad. 

 

2.2.3.2 Plano de la Micro localización 

En este punto se muestra el plano de micro localización de la empresa en la 

opción elegida. El Deposito Aduanero estará ubicado en al Norte de la Ciudad 

de Quito, en el Barrio Academia Patria, entre las calles Los Cipreses y        

Pasaje 5. 
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MICROLOCALIZACION 

                 

FUENTE: www.googleearth.com  

 

2.3 Ingeniería del Proyecto  

“En la Ingeniería del Proyecto se expone las bases fundamentales del aspecto 

técnico de un Proyecto específico, que proveen la información de tipo 

económico al preparador y evaluador del Proyecto, además es una propuesta 

de formas de recopilación y sistematización de la información relevante de 

inversiones y costos que se extraen del estudio técnico.  

El estudio de ingeniería es el conjunto de conocimientos de carácter científico y 

técnico que permite determinar el Proceso productivo para la utilización 

racional de los recursos disponibles destinados a la fabricación de una unidad 

de producto. 

La ingeniería tiene la responsabilidad de seleccionar el proceso de Producción 

de un Proyecto, cuya disposición en Planta conlleva a la adopción de una 

determinada Tecnología y la instalación de obras físicas o servicios básicos de 

conformidad a los equipos y maquinarias elegidos. También, se ocupa del 

http://www.googleearth.com/
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almacenamiento y distribución del producto, de métodos de diseño, de trabajos 

de laboratorio, de empaques de productos, de obras de infraestructura y de 

sistemas de distribución.”23 

Aquí se analizaran los requerimientos respecto a mano de obra, materias 

primas, maquinaria, los recursos financieros, insumos, instalaciones, etc. 

 

2.3.1 Proceso de Producción 

“El proceso de producción se define como la fase en que una serie de 

materiales o insumos son transformados en productos manufacturados 

mediante la participación de la tecnología, los materiales y las fuerzas de 

trabajo (combinación de la mano de obra, maquinaria, materia prima, sistemas 

y procedimientos de operación). Un proceso de Producción se puede clasificar 

en función de su flujo productivo o del tipo de producto a manufacturar y en 

cada caso particular, se tendrá diferentes efectos sobre el flujo de fondos del 

Proyecto. 

 

Según el flujo productivo, el Proceso puede ser una serie, por pedido o por un 

Proyecto especifico. El Proceso de Producción es en serie cuando ciertos 

productos cuyo diseño básico es relativamente estable en el tiempo y que 

están destinados a un gran Mercado permiten su Producción para mantener 

existencias. Las economías de escala obtenidas por el alto grado de 

especialización que la Producción en serie permite, van normalmente 

asociadas a bajos costos unitarios.”24  

 

                                                           
23

  www.monografias.com  

24
  www.monografias.com  

http://www.monografias.com/
http://www.monografias.com/
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Con el presente proyecto lo que se trata es la producción de mantas térmicas a 

un costo bajo teniendo como ventaja competitiva la utilización del Deposito 

Aduanero, para el ingreso de materias primas suspensas del pago de tributos 

aduaneros y así cumpla las expectativas de los clientes y posicionarse en el 

mercado internacional, además se necesitará tener un adecuado control de los 

procesos de producción desde el inicio de la llegada de la materia prima hasta 

la entrega en frontera del producto final, para lo cual se da a conocer el 

proceso de producción en los siguientes puntos: 

 

2.3.1.1 Diagrama de Flujo 

“Un diagrama de flujo es la forma más tradicional de especificar los detalles 

algorítmicos de un proceso. Se utiliza principalmente en programación, 

economía y procesos industriales; estos diagramas utilizan una serie de 

símbolos con significados especiales. 

Son la representación grafica de los pasos de un proceso, que se realiza para 

entenderlo mejor. Son modelos tecnológicos utilizados para comprender los 

rudimentos de la programación lineal”25 

“El diagrama para el procedimiento, es el orden y combinación de las diferentes 

actividades de producción, es una secuencia de operaciones expresada en 

forma gráfica. También es una forma de detallar y estudiar el proceso de 

producción, a través de la utilización de un diagrama de flujo.”26 

En el diagrama de flujo del presente proyecto constaran todas actividades 

productivas que se realizan desde el momento de llegada de la materia prima 

hasta poder obtener el producto final de la siguiente manera: 

 

                                                           
25

  www.wikipedia.org  

26
  www.aulafacil.com  

http://www.wikipedia.org/
http://www.aulafacil.com/
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DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PRODUCCION 

DE MANTAS TERMICAS. 
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ELABORADO POR: AUTOR 
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2.3.1.2 Requerimiento de Recursos Humanos y Mano de Obra 

Se requerirá de personal calificado y que tenga conocimiento en el manejo de 

maquinaria textil, para que puedan realizar los diferentes procesos para la 

producción de mantas térmicas. 

 

REQUERIMIENTO DE PERSONAL O RECURSO HUMANO 

ADMINISTRATTIVO CANT.  SUELDO 
MENSUAL 

SUELDO 
ANUAL 

DECIMO 
TERCERO 

DECIMO 
CUARTO 

IESS TOTAL 

GERENTE GENERAL 1 500 6000 500 200 1230 7930 

ADMINISTRADOR 1 500 6000 500 200 1230 7930 

CONTADOR 1 150 1800 0 0 0 1800 

TOTAL 3 1.150 13.800,00 1.500 600 2460 17.660 

PRODUCCION CANT.  SUELDO 
MENSUAL 

SUELDO 
ANUAL 

DECIMO 
TERCERO 

DECIMO 
CUARTO 

IESS TOTAL 

BODEGUERO 1 250 3000 250 200 615 4065 

OPERARIO 1 1 250 3000 250 200 615 4065 

OPERARIO 2 1 250 3000 250 200 615 4065 

OPERARIO 3 1 250 3000 250 200 615 4065 

OPERARIO 4 1 250 3000 250 200 615 4065 

OPERARIO 5 1 250 3000 250 200 615 4065 

TOTAL 06 1.500 18.000,00 1.500,00 1.200,00 3690 24.390 

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

 

El total del requerimiento de Recursos Humanos y Mano de Obra es de 42.050 

dólares anuales, el mismo que es por concepto de sueldos y salarios anuales. 

 

2.3.1.3 Requerimiento de Maquinaria y Equipo 

Se requerirá de la siguiente maquinaria y equipo para la producción de mantas 

térmicas. 
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 Maquinaria 

 1 Cardadora, valor USD. 1.800,00. 

 1 Cepilladora, valor USD. 1.200,00. 

 1 Plancha (pulido y abrillantada), valor USD. 2.000,00. 

 1 Cortadora, valor USD. 800,00. 

 4 Maquinas de coser (ribeteadoras y etiquetadoras), cada una a un costo   

de USD. 750, total USD. 3.000,00. 

 

Equipo 

 

 1 Montacarga manual de 2 TM de capacidad, valor USD. 200,00. 

 10 coches manuales, valor USD. 100,00 cada uno, total  USD. 1.000,00 

 

COSTOS DE MAQUINARIA Y EQUIPO 

MAQUINARIA 

CANTIDAD DETALLE  VALOR 
1 CARDADORA 1.800 

1 CEPILLADORA 1.200 

1 PLANCHA 2.000 

1 CORTADORA 800 

4 MAQUINAS DE COSER 3.000 

EQUIPO 

CANTIDAD DETALLE  VALOR 
1 MONTACARGA MANUAL 200 

10 COCHES MANUALES 1.000 

    10.000 
 

ELABORADO POR: AUTOR 
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2.3.1.4 Requerimiento de Insumos, Materias Primas, etc. 

La materia prima para nuestro proyecto es la necesaria para poder cubrir la 

producción de 2.550 mantas al mes a un costo de 0,77 dólares por cada manta 

lo que se tendría en el siguiente cuadro: 

 

REQUERIMIENTO MATERIA PRIMA. 

CANTIDAD 

UNIDADES 

VALOR TOTAL 

MENSUAL 

USD. 

TOTAL ANUAL     

USD. 

2.550 0,77 1.964 23,576 

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

En cuanto a lo referente a los insumos que se necesiten para poder realizar la 

producción inicial del proyecto tenemos en el siguiente cuadro: 

REQUERIMIENTO DE INSUMOS. 

DETALLE TOTAL 

MENSUAL 

USD. 

TOTAL ANUAL     

USD. 

INSUMOS 

PRODUCCION 

300 3.600 

INSUMOS DE 

OFICINA 

200 2.400 

TOTAL 500 6.000 

 

ELABORADO POR: AUTOR 
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En cuanto al requerimiento de combustible y servicios básicos se tiene: 

 

 

 

REQUERIMIENTO DE COMBUSTIBLE Y SERVICIOS BASICOS. 

 

              DETALLE TOTAL 

MENSUAL 

USD. 

TOTAL ANUAL     

USD. 

COMBUSTIBLE 300 3.600 

SERVICIOS BASICOS 500 9.600 

TOTAL 800 12.600 

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

 

2.3.1.4 DETERMINACION DE LAS INVERSIONES 

Se realizara un resumen de todas las inversiones que se van a generar durante 

el inicio del proyecto, los mismos que son tomados de los cuadros anteriores, 

para lo cual lo resumimos de la siguiente manera: 
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RESUMEN DE INVERSIONES 

CONCEPTO TOTAL  

MAQUINARIA Y EQUIPO 10.000 

MUEBLES Y ENSERES             900 

EQUIPOS COMPUTACION 1.500 

VEHICULO 10.000 

INFRAESTRUCTURA FISICA 30.100 

GASTOS DE CONSTITUCION 2.718 

CAPITAL DE TRABAJO 7.129 

TOTAL 62.347 

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

Del análisis del cuadro se tiene que se requieren de 62.347 dólares para poder 

empezar con la instalación del proyecto. 

 

 

2.3.2 Distribución en Planta de la Maquinaria y Equipo (plano) 

La distribución en base a los requerimientos legales será el siguiente: 
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y EQUIPO 
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DISTRIBUCION EN PLANTA DE MAQUINARIA Y EQUIPO 

                    

 ELABORADO POR: AUTOR 

 

DISTRIBUCION: 

1.  BODEGA DE MATERIA PRIMA E INSUMOS. 

2. BODEGA DE PRODUCTO TERMINADO. 

3. TALLER DE PRODUCCION. 

4. AREA DE CARGA Y DESCARGA. 

5. OFICINA. 

6. BAÑOS. 
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PLANTA DEPOSITO INDUSTRIAL         ÁREA TERRENO    8956.71 M2  

La división interna será la siguiente: 

El predio donde se ubicara el Deposito Aduanero es un  terreno de 

aproximadamente 8.956 m2, con 2.103 m2 construidos, que están 

adecuadamente compartido así: 

 Área de producción (planta): aproximadamente 150 m2, debidamente 

alumbrados, ventilados, bajo cubierta y con adecuado sistema de 

drenaje de aguas lluvias y servidas. 

 El Depósito Aduanero es una Bodega de 360 m2 junto al área de 

producción y dentro de la Bodega General, de 8 m de alto promedio, 

totalmente cubierta y perfectamente identificable pues está totalmente 

separada de otros ambientes. El volumen útil de almacenamiento de 

esta bodega es de aproximadamente 918 m3. 

 Área de Bodega materia prima consumo y producto terminado 235 m2 

 Área Administrativa 100 m2 con oficinas funcionales. 

 El área restante lo constituye las vías de acceso (patio de maniobras de 

carga y descarga de camiones) y área verde. 

Es importante destacar que el área a utilizar en el presente proyecto será de 

485 m2 y el espacio sobrante podrá ser utilizado en otros proyectos bajo el 

mismo esquema de “depósito aduanero”. 

Tanto el edificio general de la planta, como las oficinas administrativas y la 

bodega (Depósito Aduanero), cumplen con todas las especificaciones físicas y 

GALPÓN INDUSTRIAL 

DEPÓSITO INDUSTRIAL Y 

ALMACÉN CUBIERTO 

OFICINA 

 903.73 M2 

  992.25 M2 

   100 M2 
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técnicas-estructurales que así los recomienda la Corporación Aduanera 

Ecuatoriana. 

 

2.3.3 Calendario de Ejecución del proyecto 

 

ACTIVIDADES 6 MESES  
SEPTIMO 

MES 
OCTAVO 

MES 
NOVENO 

MES 
DECIMO 

MES 

SEMANAS 4 8 12 16 20 24 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ELABORACION DEL PROYECTO                                             

CONTACTO PROVEEDORES                                             

TRAMITES LEGALES                                             

TRAMITES BANCARIOS                                             

IMPLANTACION 
INFRAESTRUCTURA                                             

COMPRA DE MAQUINARIA                                             

INSTALACION MAQUINARIA                                             

LLAMAMIENTO PERSONAL                                             

SELECCIÓN DE PERSONAL                                             

CONTRATACION DE PERSONAL                                             

CAPACITACION E INDUCCION                                             

INICIO DE ACTIVIDADES                                             

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

 

2.4 Aspectos Ambientales 

Este es un aspecto fundamental que se debe tomar en cuenta de manera que 

el proceso de producción no pueda tener ningún contratiempo, la ventaja es 

que en la producción  no se utilizará ninguna especie de químicos que afecten 

y contaminen el medio ambiente. 
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2.4.1 Legislación Vigente 

El encargado de regular y aplicar la Legislación Vigente es el Ministerio de 

Ambiente quien con el instrumento legal que es la Ley de Gestión Ambiental,  

se encarga del control y aplicación de las normas y disposiciones de la ley. 

2.4.2 Identificación y Descripción de los Impactos Potenciales 

La empresa al utilizar materia prima que cumple con normas técnicas y de 

calidad para el ingreso al país, no puede contaminar el medio ambiente y sus 

desperdicios se los sigue reutilizando. 

 

Los posibles impactos que se puedan tener en el proyecto serian: 

 Posibles inundaciones generales por la fuerza de la naturaleza que 

hagan que existan daños en la materia prima, producto terminado e 

instalaciones. 

 Movimientos telúricos. 

 Cortes de Energía Eléctrica por baja de caudal de las represas que 

hagan que existan racionamientos y que provoquen daños a la 

maquinaria y equipos. 

 

2.4.3 Medidas de Mitigación 

Para contrarrestar el impacto de los posibles daños que se puedan dar y 

afectar a la empresa son: 

 Realizar un mantenimiento constante del sistema de alcantarillado de la 

empresa de manera que se encuentren destapados el momento de la 

llegada del invierno. 

 Realizar un mantenimiento periódico de las instalaciones en cuanto a 

instalaciones eléctricas y físicas así como un control de los techos de 
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manera que no hayan sido objeto de fisuras, de manera de evitar el 

daño de las materias primas y producto terminado. 

 Realizar constantes simulacros de evacuación y que todos los miembros 

de la empresa sepan sus áreas en donde no podrán ser vulnerables el 

momento de una catástrofe natural y así evitar el pánico y las 

consiguientes consecuencias. 

 Se preverá la compra de una planta eléctrica industrial de manera que el 

proceso de producción no se vea afectado por los cortes de energía. 
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CAPITULO III 

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION 
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3.1 Base Legal 

“La empresa es una organización social que utiliza una gran variedad de 

recursos para alcanzar determinados objetivos. 

Es una asociación de personas para la explotación de un negocio y que tiene 

por fin un determinado objetivo, que puede ser el lucro o la atención de una 

necesidad social.” 27 

La base legal está constituida por todo un proceso mediante el cual se 

constituye legalmente una organización. 

Como primer paso hay que realizar la constitución de la empresa en la 

Superintendencia de Compañías. 

Luego de haber obtenido la correspondiente autorización se debe sacar el RUC 

en el Servicio de Rentas Internas con la autorización correspondiente. 

Con todos los documentos se solicita a la Corporación Aduanera ecuatoriana la 

correspondiente autorización para acogerse al régimen especial de Deposito 

Aduanero para lo cual se compromete a cumplir con todos los requerimientos 

técnicos y físicos que así lo exija dicho organismo. 

Se tendrá que también observar y cumplir lo que establece el Código Tributario 

y el seguro Social en cuanto a los trabajadores. 

 

3.1.1 Constitución de la Empresa 

El Deposito Aduanero MC GLOBAL PRODUCTS CIA. LTDA. Luego de cumplir 

todos los requerimientos legales, inscrita como compañía dedicada a la 

producción y comercialización de mantas térmicas en el Distrito Metropolitano 

de Quito y su posterior exportación a los mercados internacionales. 

                                                           
27

  Iniciación a la Organización y Técnica Comercial, Idalverto Chiavenato, Primera edición. 
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El capital suscrito y pagado que aportan los socios se detalla de la siguiente 

manera: 

APORTE SOCIOS DEL CAPITAL SUSCRITO 

SOCIOS CAPITAL SUSCRITO PORCENTAJE 

PARTICIPACION 

MARYORY CARRILLO 500.00 71.42 % 

VICENTE GALIANO 100.00 14.29% 

ROBERTO GALIANO 100.00 14.29% 

TOTAL 700.00 100% 

 

Estos valores serán depositados en una cuenta de integración de capital en el 

Banco del Pichincha sucursal Calderón. 

 

3.1.2 Tipo de Empresa 

El proyecto se encuentra conforme el siguiente Código Industrial Uniforme 

(CIUU), que de acuerdo a las encuestas del Instituto de Estadísticas y Censos 

(INEC) le corresponde el CIUU de acuerdo al siguiente cuadro: 

 

LITERAL CODIGO CODIGO PADRE DESCRIPCION 

D 17112402 D171124 FABRICACION DE OTROS 

TEJIDOS DE FIBRAS SINTETICAS 

Y ARTIFICIALES. 
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3.1.3 Razón Social, Logotipo, Slogan 

El nombre que se ha puesto para la empresa que se va a formar con el 

presente proyecto es el de Deposito Aduanero MC GLOBAL PRODUCTS CIA. 

LTDA., se muestra además el logotipo con el cual nuestros clientes 

identificaran los productos de la empresa. 

 

LOGOTIPO DE LA EMPRESA 

                              

                              ELABORADO POR: AUTOR 

 

3.2 Base Filosófica de la Empresa 

 

3.1.1 Visión 

“La visión es la capacidad de ver mas allá, e tiempo y espacio, y por encima de 

los demás, significa visualizar, ver con los ojos de la imaginación, en términos 

del resultado final que se pretende alcanzar. 

Visión: es el sueño alcanzable a largo plazo, el futuro aspirado. Se debe 

incorporar tanto la visión del usuario externo, como la del interno. Debe ser 

alcanzable y real.” 28 

 

 

                                                           
28

  www.gestiopolis.com  

http://www.gestiopolis.com/
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VISION  

 

  

 

 

 

 

3.2.2 Misión 

“La misión es un importante elemento de la planificación estratégica porque es 

a partir de esta que se formulan objetivos detallados que son los que guiaran a 

la empresa u organización. Por tanto, resulta imprescindible que mercadólogos, 

empresarios, emprendedores y directivos en general, conozcan cual es el 

concepto de misión y mejor aun, cuales son los diferentes conceptos que 

proponen diversos expertos en temas de negocios, mercadotecnia y definición 

de términos, para que tengan una visión más completa y aplicable del 

mismo.”29  

 

MISION 

 

 

 

 

 

                                                           
29

  www.promonegocios.net  

MC GLOBAL CIA. LTDA PARA EL AÑO 2014 SERA UNA EMPRESA 

LIDER EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO EN LA 

FABRICACION Y EXPORTACION A COLOMBIA DE MANTAS 

TERMICAS, CUMPLIENDO LOS ESTANDARES Y EXIGENCIAS 

TECNICAS  DE CALIDAD. 

SOMOS UNA EMPRESA PRODUCTORA Y EXPORTADORA 

DE MANTAS TERMICAS CON ALTOS ESTANDARES DE 

CALIDAD, EFICIENCIA EN SUS PROCESOS; EN DONDE 

NUESTRO RECURSO HUMANO ESTA COMPROMETIDO 

CON EL CRECIMIENTO DE LA EMPRESA ASI COMO EL 

SUYO PROPIO PARA UNA ADECUADA SATISFACCION DE 

LAS NECESIDADES DEL MERCADO. 

http://www.promonegocios.net/
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3.2.4 Objetivos Estratégicos 

“Los objetivos estratégicos son propósitos o nortes muy específicos a donde se 

debe llegar, la definición de los objetivos estratégicos es el primer paso en la 

formulación del plan de estrategias, traduciendo en el modelo causa efecto.”30 

Los objetivos estratégicos de MC GLOBAL serán los siguientes: 

 Ofrecer a los clientes mantas térmicas de calidad, a un precio bajo y que 

cumplan las normas técnicas de Colombia de manera que no tengan 

inconvenientes el momento de nacionalizar sus mercancías. 

 Realizar Alianzas estratégicas con los proveedores de la China. 

 Solicitar a los proveedores la exclusividad de los nuevos modelos y 

diseños en los tejidos. 

 Realizar propios diseños y modelos acorde con el requerimiento del 

mercado y solicitar a la China la producción la producción de este tipo de 

mano de obra. 

 

3.2.4 Principios y Valores 

“Los principios son reglas o normas de conducta que orientan la acción. Se 

trata de normas de carácter general, máximamente universales, como, por 

ejemplo: amar al prójimo, no mentir, respetar la vida, etc. Los principios 

morales también se llaman máximas o preceptos. 

Los principios son declaraciones propias del ser humano, que apoyan su 

necesidad de desarrollo y felicidad, los principios son universales y se los 

puede apreciar en la mayoría de las doctrinas y religiones a lo largo de la 

historia de la humanidad.”31 

                                                           
30

  www.monografías.com   

31
  www.wikipedia.com  

http://www.monograf�as.com/
http://www.wikipedia.com/
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“Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales a 

los cuales nos sentimos más inclinados por su grado de utilidad personal y 

social. 

Los valores de la empresa son los pilares más importantes de cualquier 

organización, Con ellos en realidad se define así misma, porque los valores de 

una organización son los valores de sus miembros y especialmente los de sus 

dirigentes.”32 

 

 Honestidad en las negociaciones que se realizan con los clientes 

extranjeros de manera que no existan reclamos posteriores, cumplir las 

características técnicas que así lo exige el mercado internacional de 

manera que se gane la fidelidad de los clientes. 

 

 Ética en le comportamiento d los trabajadores en sus actividades dentro 

de la empresa y con los clientes, de manera que no afecte a los 

intereses de la empresa ni de los clientes. 

 

 Cooperación en el trabajo entre compañeros de manera de solucionar 

por medio de este valor los problemas que se puedan presentar y para 

dar buenos resultados, no ser egoístas en el conocimiento de ciertas 

áreas y aptitudes. 

 

 Profesionalismo por parte de los ejecutivos de la empresa de manera 

que sus conocimientos sean aprendidos y puestos en práctica por sus 

subalternos, para el engrandecimiento de la empresa. 

                                                           
32

  www.mitecnologico.com    

http://www.mitecnologico.com/
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3.2.5 Estrategia Empresarial 

 

3.2.5.1 Estrategia de Competitividad 

Al crear un deposito Aduanero para la fabricación de mantas térmicas ya se 

tiene una ventaja competitiva frente a los importadores de mantas térmicas 

debido a que la materia prima viene suspensa del pago de derechos 

arancelarios lo que hace que el producto baje notoriamente y se pueda dar un 

mejor precio a los clientes de manera que se gane la fidelidad de ellos. 

 

3.2.5.2 Estrategia de Crecimiento 

Se deberá tener en cuenta que no tan solo se buscará el mercado de 

Colombia, sino que se podrá pasar la barrera y ver la posibilidad de ingresar al 

mercado venezolano, aprovechando que las relaciones Colombo-Venezolana 

están rotas y que todos los productos Ecuatorianos se están exportando para 

ese país, por lo tanto una vez cubierta la demanda insatisfecha se procura 

posicionarse en ese mercado para lo cual se tendrá que realizar negociaciones 

comerciales y buscar clientes en ese país. 

 

3.2.5.3 Estrategia de Competencia 

De acuerdo a los datos de la encuesta se pudo obtener cuales eran las 

necesidades de los clientes y por lo tanto esa será nuestro pilar fundamental de 

manera que se pueda satisfacer esas necesidades, especialmente en los 

negocios en frontera ya que  el precio es la clave para conseguir clientes, 

también la disponibilidad y el cumplimiento de las normas técnicas que la 

empresa podrá ofrecer frente a los competidores. 
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3.2.5.4 Estrategia Operativa 

 Se utilizará las maquinarias y equipo al 100% de su capacidad utilizada, 

para lo cual se tendrá que contratar el personal calificado de manera que 

la producción se encuentre trabajando todo el tiempo lo que hará que se 

cumpla con las metas trazadas. 

 Mantener siempre motivado al personal de la empresa, haciéndoles 

sentir que son parte de la empresa, reconociendo sus actividades para 

que así seamos una empresa eficaz y eficiente. 

  Optimizar los recursos de la empresa, mejorando los costos y buscar 

nuevas alternativas que resulten beneficiosas, a fin de recuperar la 

inversión en el menor tiempo posible sin descuidar la calidad y prestigio 

de la empresa. 

 

3.3 Estrategias de Mercadotecnia 

 

3.3.1 Estrategia de Precio 

El Proyecto planteado tendrá una estrategia de precios basado en los cotos de 

producción, ya que al crear el Depósito Aduanero se tiene materia prima sin 

pagar impuestos, produciendo mantas térmicas a un precio relativamente bajo 

frente a los competidores que importan el mismo producto, razón por la cual 

será apreciado nuestro producto, los negocios en la frontera son de momento y 

no se puede dar crédito y al dar un buen precio se va a buscar  producto que 

sin ser tan caro cumple con todas las normas para ingresar a Colombia. 

 

3.3.2 Estrategia de Promoción 

Sera la de realizar visitas directas a los clientes que comercializan con mantas 

térmicas y ofrecer el producto en Colombia, además hay que tratar de que los 
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comerciantes de otros tipos de mantas conozcan las bondades de nuestro 

producto y los precios para que así cambien el rumbo de negocios de su 

empresa que será más rentable y a menor costo (cobijas tradicionales, 

edredones, colchas, etc.) 

 

3.3.3 Estrategia de Producto 

Las mantas térmicas se producirán en el país con materia prima del extranjera 

suspensa del pago de derechos arancelarios, en primera instancia se 

contactará con los proveedores en el exterior de manera nos envíen los nuevos 

diseños y modelos de tela polar, de manera de crear nuevas mantas térmicas 

con diseños y colores a la moda de manera de atraer a los clientes, para lo cual 

se registran en el respectivo Organismo de Propiedad Intelectual y no tener 

problemas posteriores con la comercialización de dichas manta. El producto se 

lo venderá conforme lo solicite el cliente ya sea en pacas o por bultos. 

 

3.3.4 Estrategia de Plaza 

La ubicación de la empresa en la zona industrial y al norte de la Ciudad de 

Quito es estratégica ya que de allí se puede inmediatamente legalizar 

documentos y mercancías ya que esta cerca de la Aduana, además que la via 

para Colombia se encuentra en opimas condiciones para poder llevar las 

mercancías al vecino país. 

 

 

3.3.5 Estrategia de Distribución 

Existe un Canal Directo de Distribución con el cliente ya que el producto al ser 

una mercancía que se va a exportar tiene diferentes fases de negociación que 

toda transacción es facturada por lo tanto si los clientes solicitan el producto en 
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frontera no habrá inconveniente, no obstante a precio diferente, toda vez que 

se recargará los costos adicionales, que se generarán entre la fabrica y el lugar 

de entrega. 

 

3.4 La Organización 

La empresa tendrá un esquema estructural definido desde la cual se irán 

realizando todas las actividades operativas y administrativas de manera de 

tener un normal funcionamiento en todas sus líneas. 

 

3.4.1 Estructura Orgánica 

“El organigrama puede describirse como un instrumento utilizado por las 

ciencias administrativas para análisis teóricos y la acción practica. 

Sobre su concepto, existen diferentes opiniones, pero todas muy coincidentes. 

Estas definiciones, arrancan de las concepciones de Henry Fayol. Por ejemplo, 

el autor define el organigrama de la manera siguiente: 

Una carta de organización es un cuadro sintético que indica los aspectos 

importantes de una estructura de organización, incluyendo las principales 

funciones y sus relaciones, los canales de supervisión y la autoridad relativa de 

cada empleado encargado de su función respectiva.”33 

A continuación se muestra el Organigrama Estructural del Depósito Aduanero 

MC GLOBAL. 

 

                                                           
33

  www.monografías.com  

http://www.monograf�as.com/
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ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL 

 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

3.4.2 Responsabilidades 

 ACCIONISTAS: 

Son las personas que realizan la inversión para la creación de la 

empresa, recibirán los informes periódicos sobre el movimiento de la 

empresa y de los resultados obtenidos, se encargaran de asistir a las 

reuniones de accionistas, además de emitir resoluciones y acuerdos, 
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supervisar las actividades de la gerencia general, reformar los estatutos 

de la compañía, crear nuevos cargos y asignar los salarios de acuerdo a 

lo establecido en la ley, realizar las correspondientes reinversiones para 

crecimiento de la empresa. 

 GERENCIA GENERAL: 

Será la encargada de la parte administrativa como son el control de 

recursos humanos, contacto con proveedores y clientes, asi como 

también realizar los pagos y compras de otros insumos, selecciona y 

contratar personal, ejecutar transacciones comerciales, representar a la 

empresa ante las diferentes Autoridades de Gobierno, Financieras y 

demás que requieran su presencia, planificar, organizar, dirigir y evaluar 

la gestión financiera, de mercado, producción y recursos humanos de la 

empresa para garantizar la toma de decisiones. 

 Contador Externo: trabajar externamente y se encargará de todo lo que 

se refiere al control y registro contable de las actividades de la empresa, 

para lo cual tendrá que plasmar su firma de responsabilidad en todos los 

documentos emitidos por él. 

 ADMINISTRACION: 

Se encargaran de toda la parte operativa, controlará los inventarios y las 

ventas, recepción de materia prima en bodega y despache del producto 

terminado a cada unos de los clientes, hacer los pedidos 
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correspondientes de mano de obra, bajo su mando estará todo el 

proceso de producción. 

Diseñaran políticas de personal que provengan y sean congruentes con 

la misión y el plan básico de la compañía, diseñar políticas de 

capacitación, planificar el reclutamiento, la selección y la capacitación, 

suministrar el personal adecuado, velar porque las decisiones sean las 

mejores y sus funciones sean llevadas a cabo con eficiencia. 

En cuanto al aspecto financiero se encargara de elaborar, implantar, 

supervisar y controlar los procedimientos, actividades y manuales de 

contabilidad, tesorería, facturación, sueldos, cobros y pagos, elaborar la 

consolidación de los estados financieros, participar en la elaboración de 

presupuestos, proyecciones y reportes. 

Se encargaran de toda la parte de comercialización entre ellas, evaluar  

el movimiento del mercado para la compra de materia prima y ventas del 

producto, revisar y aprobar las proformas a los clientes, presentar los 

informes de novedades que se presentan en la compra de materia prima 

y venta del producto terminado, así como el impacto económico y de 

afectación de la empresa ante los movimientos de precios generados 

por la oferta y la demanda de mantas térmicas en el mercado. Colaborar 

y participar en la implantación de procesos dinámicos para el 

mejoramiento de las operaciones de la empresa.   
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3.4.3 Perfiles Profesionales 

Gerente General: 

1.  Título Universitario en Ciencias administrativas. 

2. Experiencia en manejo administrativo y giro de negocio. 

3. Orientación del trabajo en equipo. 

4. Orientación de Liderazgo. 

5. Experiencia en toma de decisiones. 

 

Operarios: 

1. Conocimientos básicos de maquinas como la recta y la overlock, 

mantenimiento de equipos y de manejo de operaciones básicas de la 

industria textil. 

2. Gran dominio de los métodos de trabajo, ya que esto permite un 

aprendizaje seguro y eficaz en  cualquier línea de producción. 

3. Experiencia en el conocimiento de calidades de materias primas e 

insumos. 

4. Trabajar bajo presión. 
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4.1 Presupuestos 

“Es un plan de acción dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en 

valores y términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y 

bajo ciertas condiciones previstas, este concepto se aplica a cada centro de 

responsabilidad de la organización” 34 

 

4.1.1 Presupuestos de Inversión 

“El presupuesto de inversión considera aquellos movimientos contables y 

financieros de corto y largo plazo, que se producirán en la empresa como 

resultado de un programa de inversiones. Se enfocarán principalmente en la 

compra de activos fijos. 

Las inversiones responden a decisiones de largo plazo, en base a un 

planteamiento estratégico que requiere estudios especiales. Estas inversiones 

son necesarias para:  

 Mantener y conservar la capacidad de producción. 

 Preservar o mejorar el rendimiento de los activos. 

 Expandir las operaciones, si la demanda lo permite. ” 35 

Las principales inversiones que se realizarán para la puesta en marcha del 

presente proyecto se detallan a continuación: 

                                                           
34

  www.monografias.com  

35
  Ibídem  

http://www.monografias.com/
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4.1.1.1 Activos Fijos 

“Los activos fijos son aquellos que no varían durante el ciclo de explotación de 

la empresa (o el año fiscal). Por ejemplo, el edificio en donde una fábrica monta 

sus productos es un activo fijo porque permanece en la empresa durante todo 

el proceso de fabricación y venta de los productos. 

Los activos fijos son poco líquidos, dado que se tardaría mucho en venderlos 

para conseguir dinero. Lo normal es que perduren durante mucho tiempo en la 

empresa. Cuando una empresa, sin embargo, tiene bienes que son con idea de 

venderlos o de transformarlos en otros para su venta o bien derechos de corta 

duración (créditos), entonces se trata de activo circulante. 

Los activos fijos, si bien son duraderos, no siempre son eternos. Por ello, la 

contabilidad obliga a depreciar los bienes a medida que transcurre su vida 

normal, por el desgaste propio del tiempo que se use ese activo y por 

obsolescencia, de forma que se refleje su valor más ajustado posible, o a 

amortizar los gastos a largo plazo. Para ello existen tablas y métodos de 

depreciación y de amortización. 

Mediante la depreciación y la amortización, se reduce el valor del bien y se 

refleja como un gasto (menor valor del bien) y se aplica el gasto pagado 

adelantado en el periodo que le corresponde (cabe mencionar que los activos 

son los derechos de la empresa” 36 

                                                           
36

  www.wikipedia.org  

http://www.wikipedia.org/
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Entre los principales se pueden nombrar terrenos, edificios, maquinaria, equipo, 

mobiliario, vehículos de transporte, herramientas y otros. 

Los activos fijos que se requerirán para iniciar las operaciones del Depósito 

aduanero serán:  

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS. 

DETALLE ACTIVOS FIJOS CANTIDAD PRECIO 
UNITARIO 

PRECIO 
TOTAL 

INSTALACIONES  30.100 

INFRAESTRUCTURA 
ADMINISTRATIVA 

100 m² 70 7.000 

INFRAESTRUCTURA 
OPERATIVA 

150 m² 60 9.000 

BODEGA 235 m² 60 14.100 

MAQUINARIA Y EQUIPO  10.000 

CARDADORA 1 1.800 1.800 

CEPILLADORA 1 1.200 1.200 

PLANCHA 1 2.000 2.000 

CORTADORA 1 800 800 

MAQUINAS DE COSER 4 750                                                                                                                            3.000 

MONTACARGA MANUAL 1 200 200 

COCHES MANUALES 10 100 1.000 

VEHICULO  10.000 

CAMIONETA 1 10.000 10.000 

EQUIPO DE COMPUTACION  1.500 

COMPUTADORA 2 680 1.360 

IMPRESORA 2 70 140 

MUEBLES Y ENSERES  900 

ESCRITORIO 2 120 240 

SILLA RECLINABLE 2 60 120 

SILLAS 6 25 150 

MESA DE JUNTAS 1 150 150 

ARCHIVADOR 2 70 140 

MESA DE CORTE 1 100 100 

TOTAL ACTIVOS FIJOS   52.500 

 

A continuación se presenta en la siguiente tabla la depreciación de los activos 

fijos que es el desgaste que sufren durante la vida útil de un proyecto, que 

dependerá del porcentaje de depreciación así: 
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DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS. 

ACTIVO FIJO VALOR 
TOTAL 

VIDA 
UTIL 

AÑOS 

% 
DEPREC 

AÑO  
1 

AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INSTALACIONES 30.100 20 5 % 1.505 1.505 1.505 1.505 1.505 

MAQUINARIA 10.000 10 10 % 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 

VEHICULO 10.000 5 20 % 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 

EQUIPO 
COMPUTACION 

1.500 3 33,33 % 499 499 499 499 499 

MUEBLES Y 
ENSERES 

900 10 10 % 90 90 90 90 90 

TOTAL 52.500   5.094 5.094 5.094 5.094 5.094 
 

FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

4.1.1.2 Activos Intangibles 

“Son elementos inmateriales que son valorables económicamente” 37  

“Un activo intangible se caracteriza porque es un activo identificable, sin 

substancia física y que se destina para ser utilizado en la producción o 

suministro de bienes o servicios, para arrendamiento a terceros o para fines 

administrativos, tales como: patentes, procesos secretos, licencias y 

franquicias” 38    

A continuación se presenta los activos intangibles del proyecto de acuerdo a la 

inversión inicial: 

 

                                                           
37

  www.mimi.hu  

38
  www.businesscol.com  

http://www.mimi.hu/
http://www.businesscol.com/
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ACTIVOS INTANGIBLES. 

DETALLE COSTO TOTAL 
GASTOS CONSTITUCION 2.500 

PATENTE MUNICIPAL 110 

REGISTRO DE MARCA 58 

DISEÑO DE LOGOTIPO 50 

TOTAL ACTIVOS 
INTANGIBLES 

         
    2.718 

                                    FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

    ELABORADO POR: AUTOR 

 

Hay que considerar las amortizaciones de los activos intangibles para los cinco 

años del proyecto de la siguiente manera: 

 

AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES. 

DETALLE VALOR AÑO 1 AÑO 2 ANO 3 AÑO 4 AÑO 5 
GASTOS 
CONSTITUCION 

2.500 500 500 500 500 500 

PATENTE 
MUNICIPAL 

110 22 22 22 22 22 

REGISTRO DE 
MARCA 

58 11 11 11 11 11 

DISEÑO DE 
LOGOTIPO 

50 10 10 10 10 10 

TOTAL   2.718 543 543 543 543 543 
 

FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

 



112 

 

4.1.1.3 Capital de Trabajo 

“Diferencia entre el valor en libros de los activos circulantes menos el valor en 

libros de los pasivos circulantes de una empresa” 39  

“es el importe de fondos requeridos para financiar las operaciones de una 

empresa sumados al capital invertido en activos fijos, es la diferencia entre los 

activos circulantes a corto plazo (cuentas por cobrar, acciones, etc.) y los 

pasivos circulantes a corto plazo (cuentas por pagar, impuestos, obligaciones 

de seguro social, etc.). Capital de Trabajo = Activo Circulante – Pasivo 

Circulante. Los activos y pasivos circulantes usualmente excluyen el efectivo y 

sus equivalentes o la deuda financiera de corto plazo. El margen de los 

ingresos antes de intereses e impuestos de una empresa deben exceder la 

proporción de capital de trabajo a ventas para que pueda considerarse auto-

financiable.” 40 

“La definición más básica, considera al capital de trabajo como aquellos 

recursos que requiere la empresa para desarrollar sus operaciones 

económicas. En ese sentido, el capital de trabajo es lo que comúnmente 

conocemos como Activo Corriente: (Disponible, Exigible y Realizable). 

La empresa para poder operar, requiere de recursos para poder cubrir sus 

necesidades de insumos, materia prima, mano de obra, reposición de activos 

                                                           
39

  www.biblioteca.co.cr      

40
  www.es.shvoong.com  

http://www.biblioteca.co.cr/
http://www.es.shvoong.com/
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fijos, etc. Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo para cubrir las 

necesidades de la empresa a tiempo.” 41   

Se ha presupuestado el capital de trabajo para un mes de funcionamiento de la 

empresa que se resume en el siguiente cuadro: 

 

 

CAPITAL DE TRABAJO 

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD P/U TOTAL 

COSTOS FIJOS              52.370    

LUZ U 12          80,00               960    

AGUA  U 12          50,00               600    

TELEFONO U 12          80,00               960    

CELULAR U 12          40,00               480    

INTERNET U 12          30,00               360    

SEGUROS U 12          80,00               960    

ARRIENDO TERRENO U 12        500,00            6.000    

SUELDO GERENTE GENERAL 
 

  
 

        7.930    

ADMINISTRADOR 
 

  
 

        7.930    

CONTADOR 
 

  
 

        1.800    

SALARIOS U 12          2.033           24.390    

COSTOS VARIABLES              33.176    

MATERIA PRIMA  U  12          1.965           23.576    

MATERIALES U 12             500            6.000    

COMBUSTIBLES U 12             300            3.600    

TOTAL REQUERIMIENTOS        85.546    
 

 

 

 

 

                                                           
41

 www.uladech.edu.pe  

http://www.uladech.edu.pe/
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DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

COSTOS FIJOS      52.370         52.370           52.370           52.370            52.370    

LUZ          960             960                960               960                960    

AGUA           600             600                600               600                600    

TELEFONO          960             960                960               960                960    

CELULAR          480             480                480               480                480    

INTERNET          360             360                360               360                360    

SEGUROS          960             960                960               960                960    

ARRIENDO TERRENO       6.000          6.000             6.000            6.000              6.000    

SUELDO GERENTE GENERAL       7.930          7.930             7.930            7.930              7.930    

ADMINISTRADOR       7.930          7.930             7.930            7.930              7.930    

CONTADOR       1.800          1.800             1.800            1.800              1.800    

SALARIOS      24.390         24.390           24.390           24.390            24.390    

COSTOS VARIABLES      33.176         36.356           39.839           43.657            47.840    

MATERIA PRIMA      23.576         25.836           28.311           31.024            33.997    

MATERIALES INDIRECTOS       6.000          6.575             7.205            7.895              8.652    

COMBUSTIBLES       3.600          3.945             4.323            4.737              5.191    

TOTAL      85.546         88.726           92.209           96.027          100.210    

      

      ICT = (CT/360)*ND 
     ND =            30    

    ICT =       7.129    
    

      

      ICT=(Ca/360) x ND 
     

      Ca = Costo Anual 
     Nd = Numero de días de desfase 
      

FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.1.2  INVERSIONES 

El monto total de las inversiones asciende a $ 62.347 USD 

CONCEPTO   

MAQUINARIA Y EQUIPO 10.000 

MUEBLES Y ENSERES 900 

EQUIPOS COMPUTACION 1.500 

VEHICULO 10.000 

INFRAESTRUCTURA FISICA 30.100 

GASTOS DE CONSTITUCION 2.718 

CAPITAL DE TRABAJO 7.129 

TOTAL 62.347 
                                                FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

                                                ELABORADO POR: AUTOR 

4.1.2.1 Estado de uso y aplicación de fondos 

Como se mencionó anteriormente el monto del proyecto será financiado en un 

33% con recursos propios y en un 67% con crédito. 

CONCEPTO   INVERSION PROPIA 
33% 

FINANCIAMIENTO 
67% 

MAQUINARIA Y EQUIPO 10.000                          3.000                        7.000    
MUEBLES Y ENSERES 900                             270                           630 
EQUIPOS COMPUTACION 1.500                              450                        1.050    
VEHICULO 10.000                          3.000                           7.000    
INFRAESTRUCTURA FISICA 30.100                          9.030                        21.070    
GASTOS DE CONSTITUCION 2.718                          2.718                                  -      
CAPITAL DE TRABAJO 7.129                          2.139                           4.990    

TOTAL 62.347                        20.607                        41.740    
        FUENTE: PRESUPUESTO DE INVERSION 

        ELABORADO POR: AUTOR 
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4.1.2.2 Cronograma de Inversiones 

“Cuando se habla del Cronograma denominado también calendario de 

Inversiones, nos referimos a la estimación del tiempo en que se realizarán las 

inversiones fijas, diferidas y de Capital de Trabajo; así como a la estructura de 

dichas inversiones. Si existiese las Inversiones de Reemplazo entonces habrá 

que determinar el momento exacto en que se efectivice.  

 

Todo Proyecto requiere preparar un Cronograma de Inversiones que señale 

claramente su composición y las fechas o períodos en que se efectuarán las 

mismas. Las inversiones no siempre se dan en un solo mes o año, lo más 

probable es que la Inversión dure varios periodos. El Cronograma de 

inversiones se elabora para identificar el periodo en que se ejecuta parte o toda 

la inversión, de tal forma que los recursos no queden inmovilizados 

innecesariamente en os períodos previstos. 

En conclusión, el Cronograma responde a la estructura de las Inversiones y a 

los períodos donde cada Inversión será llevada adelante. En tal sentido se 

debe identificar el Cronograma de la etapa Pre-Operativa y de la etapa 

operativa.” 42  

 

En el siguiente cuadro se muestra el cronograma de inversiones para el 

proyecto que se realizará: 

                                                           
42

  www.mitecnologico.com  

http://www.mitecnologico.com/
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CRONOGRAMA DE INVERSIONES 

DETALLE CANT COST. 
UNIT. 

COSTO 
TOTAL 

INVERSIONES 

ACTIVOS FIJOS  AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INSTALACIONES  30.100  

INFRAESTRUCTURA 
ADMINISTRATIVA 

 
100 m² 

 
70 

 
7.000 

 
7.000 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

INFRAESTRUCTURA 
OPERATIVA 

 
150 m² 

 
60 

 
9.000 

 
9.000 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

BODEGA 235 m² 60 14.100 14.100 - - - - - 

MAQUINARIA Y 
EQUIPO 

  
10.000 

 

CARDADORA 1 1.800 1.800 1.800 - - - - - 

CEPILLADORA 1 1.200 1.200 1.200 - - - - - 

PLANCHA 1 2.000 2.000 2.000 - - - - - 

CORTADORA 1 800 800 800 - - - - - 

MAQUINAS DE 
COSER 4 

 
750                                                                                                                            3.000 3.000 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

MONTACARGA 
MANUAL 

 
1 

 
200 200 200 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

COCHES MANUALES 
 

10 
 

100 1.000 1.000 
 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

VEHICULO  10.000  

CAMIONETA 1 10.000 10.000 10.000 - - - - - 

EQUIPO DE 
COMPUTACION 

  
1.500 

 

COMPUTADORA 2 680 1.360 1.360 - - 1.360 - - 

IMPRESORA 2 70 140 140 - - 140 - - 

MUEBLES Y 
ENSERES 

  
900,00 

 

ESCRITORIO 2 120 240 240 - - - - - 

SILLA RECLINABLE 2 60 120 120 - - - - - 

SILLAS 6 25 150 150 - - - - - 

MESA DE JUNTAS 1 150 150 150 - - - - - 

ARCHIVADOR 2 70 140 140 - - - - - 

MESA DE CORTE 1 100 100 100 - - - - - 

TOTAL ACTIVOS 
FIJOS 

  
52.500 

 

GASTOS 
CONSTITUCION 

  
2.500 

 
2.500 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

PATENTE MUNICIPAL   
110 

 
110 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

REGISTRO DE 
MARCA 

  
58 

 
58 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

DISEÑO DE 
LOGOTIPO 

  
50 

 
50 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

TOTAL ACTIVOS 
INTANGIBLES 

          
    2.718 

 

CAPITAL DE 
TRABAJO 

 7.129 7.129      

TOTAL INVERSIONES   
62.347 

 
- 

 
- 

 
1.500 

 
- 

 
- 

 

FUENTE: ESTIMACION DE INVERSIONES 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.1.2.2 Amortización de la deuda 

PERIODOS AMORTIZACION INTERESES CAPITAL REDUCIDO DIVIDENDO 

1 6.830,15 4.194,90  34.910,15            11.025,05    

2 7.516,58 3.508,47  27.393,56            11.025,05    

3 8.272,00 2.753,05  19.121,56            11.025,05    

4 9.103,34 1.921,72  10.018,22            11.025,05    

5 10.018,22 1.006,83  0,00            11.025,05    

  41.740,30 13.384,97              55.125,27    
    FUENTE: Banco Nacional de Fomento 

      ELABORADO POR: AUTOR 

Una vez escogida la mejor alternativa de financiamiento, para este caso el 

Banco Nacional de Fomento se espera pagar un crédito al 10%, durante 5 

años, lo cual nos genera dividendos que ascienden a $ 11.025 USD al año. 

4.1.3 Presupuestos de Operación 

“Incluyen la presupuestacion de todas las actividades para el periodo siguiente 

al cual se labora y cuyo contenido se resume generalmente en un estado de 

pérdidas y ganancias proyectadas. Entre éstos podríamos incluir: - Ventas.- 

Producción.- Compras.- Uso de Materiales.- Mano de Obra y – Gastos 

Operacionales.” 43 

4.1.3.1 Presupuestos de Ingresos 

Para el presupuesto de ingresos se tomo en cuenta la demanda insatisfecha 

que se estimo que existirá cada año, dentro del proyecto se considera cubrir el 

37% de la Demanda Insatisfecha con la producción de nuestro proyecto, 

conforme el siguiente cuadro: 

                                                           
43

  www.mitecnologico.com  
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PRESUPUESTO DE INGRESOS 

AÑO 2010 2011 2012 2013 2014 

UNIDADES DE PRODUCTO           

MANTAS TERMICAS                  30.619            33.553            36.767            40.288            44.146    

PRECIO MANTAS TERMICAS                      3,50                3,50                3,50                3,50                3,50    

TOTAL                 107.165          117.434          128.684          141.009          154.512    

 

        FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO 

        ELABORADO POR: AUTOR 

 

4.1.3.2 Presupuesto de Egresos 

Está compuesto por la suma de todos los costos fijos que se tendrá como 

sueldos y salarios, mantenimiento, lubricantes o combustibles, servicios 

básicos, publicidad, etc. A continuación se presenta el siguiente detalle: 

PRESUPUESTO DE EGRESOS 

PRESUPUESTO DE EGRESOS 

AÑO 2010 2011 2012 2013 2014 

COSTO DE VENTAS                  33.176            36.356            39.839            43.657            47.840    

GASTOS ADMINISTRATIVOS                  52.370            52.370            52.370            52.370            52.370    
DEPRECIACION EDIFICIOS                    1.505              1.505              1.505              1.505              1.505    
DEPRECIACION MAQUINARIA                    1.000              1.000              1.000              1.000              1.000    
DEPRECIACION VEHICULO                    2.000              2.000              2.000              2.000              2.000    
EQUIPO COMPUTACION                       499                 499                 499                 499                 499    
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES                         90                  90                  90                  90                  90    

AMORTIZACIONES                       544                 544                 544                 544                 544    

GASTOS FINANCIEROS                    4.195              3.508              2.753              1.922              1.007    

TOTAL EGRESOS                  95.379            97.872          100.600          103.586          106.855    
FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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Se realiza un resumen de ingresos y egresos en un cuadro de beneficio neto 

de la siguiente manera: 

RESUMEN DE INGRESOS Y EGRESOS 

DESCRIPCION AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS              -            107.167         117.436           128.685           141.008           154.511    

EGRESOS -      62.347            95.592           98.056           100.750           103.695           106.914    

BENEFICIO NETO -      62.347            11.575           19.380            27.935            37.313            47.597    
 

FUENTE: ESTIMACION DE INGRESOS Y EGRESOS 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

4.1.4 Punto de Equilibrio 

“El punto de equilibrio es el nivel de producción y ventas en el cual la empresa 

equilibra el valor de la producción con los gastos necesarios para realizarla; es 

decir, en el punto de equilibrio los costos totales son iguales a los ingresos 

totales. En otros términos es el punto donde la empresa ni pierde ni gana 

dinero. Las utilidades solo empiezan a percibirse cuando los ingresos por 

ventas superan el nivel de ese punto de equilibrio. 

La deducción de punto de equilibrio es útil para estudiar las relaciones entre 

costos fijos, costos variables y los beneficios. En la práctica se utiliza ante todo 

para calcular el volumen mínimo de producción al que puede operarse sin 

ocasionar perdidas y sin obtener utilidades. 

El análisis del punto de equilibrio también es útil para: 
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 Orientar la decisión sobre el tamaño inicial y la tecnología a emplear 

(capacidad instalada). 

 Realizar programaciones teniendo en cuenta la capacidad utilizada. 

 Redefinir precios o tarifas para hacer factible el proyecto. 

El punto de equilibrio se puede expresarse en unidades físicas, en unidades 

monetarias o bien en porcentaje de la capacidad instalada de la planta. ” 44 

Para el cálculo del punto de equilibrio se ha tomado en cuenta tanto el punto de 

equilibrio en unidades y el punto de equilibrio en ventas de acuerdo al uso de 

las siguientes formulas: 

Formula del Punto de equilibrio en unidades: 

PEU = 
CVUPU

CFT


 

 

En donde: 

PEU = Punto de Equilibrio en Unidades 

CFT = Costos Fijos Totales 

PU = Precio Unitario 

CVU = Costos Variables Unitarios 

                                                           
44
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Aplicando la fórmula se obtuvo los siguientes resultados del punto de equilibrio 

en unidades: 

 

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 

DESCRIPCION 

 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

PRODUCCION 

 
        30.619           33.553            36.767            40.288            44.146    

COSTO VARIABLE TOTAL 

 
        33.176           36.356            39.839            43.657            47.840    

COSTO VARIABLE UNITARIO  

 
           1,08              1,08                1,08                1,08                1,08    

       
DESCRIPCION 

 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

COSTOS FIJOS 

 
        52.370           52.370            52.370            52.370            52.370    

PRECIO VENTA 

 
           3,50              3,50                3,50                3,50                3,50    

COSTO VARIABLE UNITARIO 

 
           1,08              1,08                1,08                1,08                1,08    

PUNTO EQUILIBRIO 

 
        21.672           21.672            21.672            21.673            21.673    

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

Para el cálculo del punto de equilibrio en ventas se utilizo la siguiente fórmula: 

PEV = 

V

CV

CF

1

 

En donde: 

PEV = Punto de Equilibrio en Ventas 

CF = Costos Fijos 

CV = Costos Variables 

V = Ventas 
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Aplicando la fórmula se obtuvo los siguientes resultados del punto de equilibrio 

en ventas: 

PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS 

DESCRIPCION 

 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

COSTOS FIJOS 

 
        52.370           52.370            52.370            52.370            52.370    

COSTOS VARIABLES TOTALES  

 
        33.176           36.356            39.839            43.657            47.840    

VENTAS NETAS 

 
      107.167         117.436           128.685           141.008           154.511    

PUNTO EQUILIBRIO 

 
        75.852           75.853            75.853            75.855            75.857    

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO 

ELABORADO POR: AUTOR 

GRAFICO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
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4.2 Estados Financieros Proyectados 

“Los Estados Financieros son una representación financiera estructurada de la 

posición financiera y las transacciones realizadas por una empresa. El objetivo 

de los Estados Financieros de propósito general es proveer información sobre 

la posición financiera, resultados de operaciones y flujos de efectivo de una 

empresa que será de utilidad para un amplio rango de usuarios en la toma de 

sus decisiones económicas. Los estados financieros también presentan los 

resultados de la administración de os recursos confiados a la gerencia.” 45 

 

Para el presente trabajo se han determinado dos escenarios: el del proyecto 

que es sin financiamiento y del inversionista que es con financiamiento. 

 

4.2.1 Del Proyecto 

 

“El flujo de efectivo del proyecto, se estructura a partir del supuesto de que los 

recursos de la inversión provendrán en el 100% de la misma fuente, es decir 

del capital social inicial, no contemplando la creación de pasivos en calidad de 

fuentes de fondos, cuyo costo suele estar predefinido mediante alguna tasa de 

interés pactada.” 46 

                                                           
45

  www.wikipedia.com  

46
  Guía para la Formulación y Evaluación de Proyectos de Inversión, Nacional Financiera, México. 

http://www.wikipedia.com/
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4.2.1.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias) 

Teniendo toda la información necesaria se debe realizar el Estado de 

Resultados, en el cual se refleja los ingresos y egresos, con el propósito de 

establecer la utilidad resultante en un periodo determinado, en el cual se 

reflejará la correcta administración de los recursos disponibles para la 

producción y comercialización de mantas térmicas.  

En el siguiente cuadro se realiza el estado de resultados del proyecto en base 

a la información recopilada: 

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO (SIN FINANCIAMIENTO) 

DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS 107.167 117.436 128.685 141.008 154.511 

(-) COSTOS VARIABLES 33.176 36.356 39.839 43.657 47.840 

(-) COSTOS FIJOS 52.370 52.370 52.370 52.370 52.370 

(-) DEPRECIACION 5.094 5.094 5.094 5.094 5.094 

(-) AMORTIZACION INTANGIBLES 543 543 543 543 543 

UTILIDAD BRUTA 15.984 23.073 30.839 39.344 48.664 

(-) 15% PARTICIPACION TRABAJ. 2.398 3.461 4.626 5.902 7.300 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 13.586 19.612 26.213 33.442 41.364 

(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 3.396 4.903 6.553 8.361 10.341 

UTILIDAD NETA 10.189 14.709 19.660 25.082 31.023 

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.2.1.2 Flujos Netos de Fondos 

En el siguiente cuadro se presente el flujo neto de fondos del proyecto sin 

financiamiento: 

 

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (SIN FINANCIAMIENTO) 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS 
 

107.167 117.436 128.685 141.008 154.511 

(-) COSTOS VARIABLES 
 

33.176 36.356 39.839 43.657 47.840 

(-) COSTOS FIJOS 
 

52.370 52.370 52.370 52.370 52.370 

(-) DEPRECIACION 
 

5.094 5.094 5.094 5.094 5.094 

(-) AMORTIZACION INTANGIBLES 
 

543 543 543 543 543 

UTILIDAD BRUTA 
 

15.984 23.073 30.839 39.344 48.664 

(-) 15% PARTICIPACION TRABAJ. 
 

2.398 3.461 4.626 5.902 7.300 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 
 

13.586 19.612 26.213 33.442 41.364 

(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 
 

3.396 4.903 6.553 8.361 10.341 

UTILIDAD NETA 
 

10.189 14.709 19.660 25.082 31.023 

DEPRECIACION  
 

5.094 5.094 5.094 5.094 5.094 

AMORTIZACION INTANGIBLES 
 

543 543 543 543 543 

(-) INVERSION INICIAL -55.218 - - - - - 

(-) REINVERSION - - - 544 - - 

(-) INVERSION CAPITAL TRABAJO -7.129 - - - - 7.129 

VALOR DE SALVAMENTO 
     

28.527 

FLUJO DE CAJA -62.347 15.826 20.346 24.753 30.719 72.316 

 

FUENTE: INVESTIGACION DE MERCADO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.2.2 Del Inversionista 

En este tipo de flujo se considera el costo de capital de terceros, pues los 

fondos provienen de las aportaciones de los socios y de los préstamos 

bancarios que para el efecto la administración lo considere la más conveniente 

para la empresa. 

 

4.2.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias) 

En el siguiente cuadro se muestra el estado de resultados del inversionista, es 

decir con los correspondientes valores que se incrementaran por concepto del 

préstamo que se ha solicitado: 

ESTADO DE RESULTADOS DEL INVERSIONISTA (CON FINANCIAMIENTO) 

DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS 107.167 117.436 128.685 141.008 154.511 

(-) COSTOS VARIABLES 33.176 36.356 39.839 43.657 47.840 

(-) COSTOS FIJOS 52.370 52.370 52.370 52.370 52.370 

(-) INTERES DE PRESTAMO 4.195 3.508 2.753 1.922 1.007 

(-) DEPRECIACION 5.094 5.094 5.094 4.595 4.595 

(-) AMORTIZACION INTANGIBLES 543 543 543 543 543 

UTILIDAD BRUTA 11.789 19.564 28.085 37.921 48.156 

(-) 15% PARTICIPACION TRABAJ. 1.768 2.935 4.213 5.688 7.223 

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 10.020 16.629 23.873 32.233 40.933 

(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 2.505 4.157 5.968 8.058 10.233 

UTILIDAD NETA 7.515 12.472 17.904 24.175 30.700 
 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.2.2.2 Flujos Netos de Fondos 

En este flujo se hará constar el financiamiento correspondiente para la puesta 

en marcha del proyecto: 

 

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (CON FINANCIAMIENTO) 

DETALLE AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

INGRESOS       107.167        117.436        128.685        141.008        154.511    

(-) COSTOS VARIABLES         33.176          36.356          39.839          43.657          47.840    

(-) COSTOS FIJOS         52.370          52.370          52.370          52.370    
       
52.370    

(-) INTERES DE PRESTAMO   
                

4.195    
                

3.508    
                

2.753    
             

1.922    
                

1.007    

(-) DEPRECIACION         5.094    5.094    5.094    5.094    5.094    

(-) AMORTIZACION 
INTANGIBLES   

                   
543    

                   
543    

                   
543    

                   
543    

                   
543    

UTILIDAD BRUTA    11.789          19.564          28.085          37.422          47.657    

(-) 15% PARTICIPACION 
TRABAJ.   

                
1.768    

                
2.935    

                
4.213    

                
5.613    

                
7.149    

UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS   

             
10.020    

             
16.629    

             
23.873    

             
31.809    

             
40.509    

(-) 25% IMPUESTO A LA 
RENTA   

                
2.505    

                
4.157    

                
5.968    

                
7.952    

             
10.127    

UTILIDAD NETA         7.515     12.472     17.904     23.857       30.381    

PRESTAMO  41.740  - - - - - 

AMORTIZACION DE LA 
DEUDA - 

                
6.830    

                
7.517    

                
8.272    

                
9.103     10.018    

DEPRECIACION  -    5.094        5.094       5.094         5.094            5.094    

AMORTIZACION 
INTANGIBLES - 

                   
543    

                   
543    

                   
543    

                   
543    

                   
543    

(-) INVERSION INICIAL  - 55.218  - - - - - 

(-) REINVERSION - - - 544    - - 

(-) INVERSION CAPITAL 
TRABAJO      - 7.129  - - - -     7.129    

VALOR DE SALVAMENTO - - - - -      28.527    

FLUJO DE CAJA   - 20.607         6.322    10.592    15.813    20.390     61.656    

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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4.3 Evaluación Financiera 

“La evaluación financiera de un proyecto se fundamenta en la verificación y 

análisis de la información contenida en el estudio financiero, tiene como fin 

definir la mejor opción de inversión, a través de la aplicación de criterios de 

evaluación. “47 

 

4.3.1 Determinación de la Tasa de Descuento 

Para determinar la Tasa de Descuento del Proyecto sin financiamiento se 

aplica la siguiente fórmula:  

 TMAR = Tasa Pasiva + Tasa de Riesgo 

Para establecer la tasa Pasiva se ha tomado en cuenta el valor establecido 

para los Bonos del Estado que tiene un porcentaje del 11%48 de interés, en lo 

referente a la tasa de riesgo se ha determinado un valor de 3% que es el 

porcentaje de incremento que se genera en las importaciones de materia prima 

desde el exterior, por lo que se tendría: 

 TMAR = 11% + 3% 

 TMAR = 14% 

Se tiene una tasa de descuento sin financiamiento del 14%. 

                                                           
47

  www.gestiopolis.com  

48
  www.bolsadequito.com  

http://www.gestiopolis.com/
http://www.bolsadequito.com/
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4.3.2 Evaluación Financiera el Proyecto  

4.3.2.1 Criterios de Evaluación 

Se analizará las principales técnicas de medición de la rentabilidad del 

proyecto, en un ambiente de certidumbre, cabe recalcar que el proyecto de 

inversión encierra aspectos como nuevo negocio, innovación de productos, 

adquisiciones. 

4.3.2.2 Valor Actual Neto 

“Valor actual neto procede de la expresión inglesa Net Present Value. El 

acrónimo es NPV en ingles y VAN en español. Es un procedimiento que 

permite calcular el valor presente de un determinado número de flujos de caja 

futuros, originados por una inversión. La metodología consiste en descontar al 

momento actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los cash-flows 

futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversión inicial, de tal modo que 

el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto. 

El valor actual neto es muy importante para valoración de inversiones en 

activos fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias 

imprevistas de mercado. Si su valor es mayor a cero, el proyecto es rentable, 

claro, se debe considerar el valor mínimo de rendimiento para la inversión. 

Una empresa suele comparar diferentes alternativas para comprobar si un 

proyecto le conviene o no. Normalmente la alternativa con el VAN más alto 

suele ser la mejor para la entidad; pero no siempre tiene que ser así. Hay 

ocasiones en las que una empresa elige un proyecto con un VAN más bajo 
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debido a diversas razones como podrían ser la imagen que le aportará a la 

empresa, por motivos estratégicos u otros motivos que en ese momento 

interesen a dicha entidad.” 49 

El valor actual neto debe aceptarse si su valor es igual o superior a cero, este 

valor es la diferencia entre todos los ingresos y egresos expresados en moneda 

actual, el mismo que debe aceptarse si su valor es igual o superior a cero. 

La actualización se presenta en la medida en que se tiene que comparar 

valores monetarios en el tiempo. Para calcular el VAN se tiene la siguiente 

fórmula: 





n

t
t

t

O

K
FFP

IVPN
1 )1(

 

En donde: 

VPN = Valor Actual Neto 

I₀ = Inversión Inicial 

t = Numero del Período 

         = sumatoria del primer periodo (t) hasta el último período (n) 

FFP = Flujos de fondos del proyecto 

K = Tasa de descuento (TMAR) 

                                                           
49

  www.wikipedia.com  

http://www.wikipedia.com/
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De los cálculos realizados se obtuvo el siguiente resultado, representado en el 

siguiente cuadro: 

VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO 

DETALLE FLUJO DE CAJA USD TASA % VALOR ACTUAL USD 

AÑO 0                                     -62.347  14% -                    62.347    

AÑO 1                                      15.826  14%                      13.883    

AÑO 2                                      20.346  14%                      15.655    

AÑO 3                                      24.753  14%                      16.707    

AÑO 4                                      30.719  14%                      18.188    

AÑO 5                                      72.316  14%                      37.559    

VALOR ACTUAL NETO                        39.645    

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

Se puede observar que el VAN es mayor que 0, con un valor de USD 39.645  lo 

que permite decir que el proyecto es viable y rentable. 

 

4.3.2.3 Tasa Interna de Retorno 

“La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversión, 

está definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor 

presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN o VPN es calculado a partir 

del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. 

Es la tasa de descuento que iguala al valor actual de los gastos con el valor 

futuro de los ingresos previstos, se utiliza para decidir sobre la aceptación o 

rechazo de un proyecto de inversión. Para ello, la TIR se compara con una tasa 

mínima o tasa de corte, normalmente la tasa de rentabilidad libre de riesgo. Si 



133 

 

la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR – supera a la tasa de 

corte, se acepta la inversión; en caso contrario se rechaza. Es un indicador de 

la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. 

La TIR es una herramienta de toma de decisiones de inversión utilizada para 

comparar la factibilidad de diferentes opciones de inversión. 

Generalmente la opción de inversión con la TIR mas alta es la preferida.” 50 

Para el cálculo de la TIR se utilizara la siguiente fórmula: 

 

  TIR = TDI + (TDs - TDi)          VAi___ 

  

 VAi  -  Vas 

  

   En donde: 

TDi = Tasa de Descuento inicial 

TDs = Tasa de Descuento superior 

VAi = Valor Actual inicial 

Vas = Valor Actual superior 

Mediante la aplicación de la formula se tiene el siguiente resultado: 

 

 

                                                           
50

  www.wikipedia.org  

http://www.wikipedia.org/
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TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) DEL PROYECTO 

PERIODOS FLUJO TASA VALOR ACTUAL  TASA VALOR ACTUAL  

AÑO 0 -   62.347,00      -        62.347,00      -         62.347,00    

AÑO 1     15.826,48    32,00%          11.989,76    33,00%           11.899,61    

AÑO 2     20.345,72    32,00%          11.676,84    33,00%           11.501,90    

AÑO 3     24.752,54    32,00%          10.762,13    33,00%           10.521,19    

AÑO 4     30.718,80    32,00%          10.118,32    33,00%            9.817,43    

AÑO 5     72.316,13    32,00%          18.045,36    33,00%           17.377,09    

   
              245,40    

 
-          1.229,78    

      

      TIR = 32,17% 
     

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

La TIR del proyecto es de 32,17%  

 

4.3.2.4 Relación Beneficio / Costo 

“La relación beneficio costo toma los ingresos y egresos presentes netos del 

estado de resultado, para determinar cuáles son los beneficios por cada dólar 

que se invierte en el proyecto.” 51 

La formula de la Relación Beneficio Costo es la siguiente: 

B/C =  Valor Actual Flujos 

 
   Inversión Inicial 

  

  

                                                           
51

  www.pymesfuturo.com 

 

http://www.pymesfuturo.com/
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Una relación B/C › 1, implica que los ingresos son mayores a los egresos, por 

lo que el proyecto es aceptable. 

Reemplazando los datos en la formula se obtuvo el siguiente resultado: 

 

RELACION BENEFICIO/COSTO 

DETALLE USD 

VALOR ACTUAL FLUJOS      101.992    

INVERSION INICIAL        62.347    

TOTAL            1,64    
 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

El resultado nos da la cantidad de 1,64 lo que representa que por cada dólar 

invertido en el proyecto se recupera USD. 0,64 adicional, lo que le hace 

rentable al proyecto. 

 

4.3.2.5 Periodo de Recuperación de la Inversión 

“Conocido también como (payback period). Este método de evaluación de 

proyectos indica el plazo en que la inversión original se recupera con las 

utilidades futuras. El principio en que se basa este método es que en cuanto 

más corto sea el plazo de recuperación y mayor la duración del proyecto, 

mayor será el beneficio que se obtenga. El periodo de recuperación se calcula 
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dividiendo la inversión inicial entre la utilidad anual promedio (sin 

depreciación).” 52 

Este criterio nos indica el tiempo que nos tomará recuperar nuestra inversión 

tomando como referencia la vida útil del proyecto, con estos antecedentes se 

cálculo ese tiempo, obteniendo los siguientes resultados: 

 

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 

                    PERIODO DE RECUPERACION 

AÑO 0 -                    62.347      

AÑO 1                      13.883    -            48.464    

AÑO 2                      15.655    -            32.809    

AÑO 3                      16.707    -            16.101    

AÑO 4                      18.188                  21.457    

AÑO 5                      37.559                  59.016    

 

                                FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

La inversión del proyecto se la recupera a los 3 años, 10 meses y 19 días. 

 

4.3.2.6 Análisis de Sensibilidad 

“Los análisis de sensibilidad de los proyectos de inversión tienen por finalidad 

mostrar los efectos que sobre la Tasa Interna de Retorno (TIR) tendría una 

variación o cambio en el valor de una o más de las variables de costo o de 

                                                           
52

  www.es.mimi.hu   

http://www.es.mimi.hu/
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ingreso que inciden en el proyecto (por ejemplo la tasa de interés, el volumen 

y/o el precio de ventas, el costo de la mano de obra, el de las materias primas, 

el de la tasa de impuestos, el monto del capital, etc.) y a la vez, mostrar la 

holgura con que se cuenta para su realización ante eventuales cambios de 

tales variables en el mercado.” 53 

Este criterio muestra el efecto que tiene las variaciones sobre la rentabilidad en 

los pronósticos de las variables relevantes, de la siguiente manera: 

 

ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PROYECTO 

  PROYECTO VAN TIR B/C RECUPERACION 

Optimista Incremento del 5% en las unidades vendidas         49.217    36,40%            1,79    3a, 6m, 2d 

Esperado Proyecto         39.645    32,17%            1,64    3a, 10m, 19d 

Pesimista Disminución del precio en 0,50 USD                 33    14,02%            1,00    4a, 4m, 6d 

  Disminución 20% ventas (unidades)           1.357    14,65%            1,02    4a, 3m, 6d 

  Inflación 7% (Costos fijos y variables)         25.613    25,81%            1,41    4a, 3m, 8d 

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

El análisis de sensibilidad del proyecto demostró que el mismo es más sensible 

a una disminución de USD 0.50 en el precio de venta, así mismo se debe 

destacar que en el caso del análisis de los flujos del “proyecto” puede soportar 

una disminución de hasta el 20% en las unidades vendidas. 

                                                           
53

  www.geocities.com  

http://www.geocities.com/
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 4.3.3 Evaluación Financiera del Inversionista 

Así como se realizó el cálculo financiero para el proyecto sin financiamiento, se 

va a realizar las correspondientes operaciones para determinar la viabilidad y 

rentabilidad del inversionista con financiamiento, de acuerdo al siguiente 

análisis. 

 

4.3.3.1 Criterios de Evaluación 

Se tomará los valores del flujo de caja del inversionista que se calculo 

anteriormente, para aplicarlos en cada uno de los indicadores financieros, de la 

siguiente manera: 

 

4.3.3.1.1 Valor Actual Neto 

Se aplicara la fórmula del cálculo del Valor Actual Neto con los datos obtenidos 

para el inversionista: 

 





n

t
t

t

O

K
FFP

IVPN
1 )1(
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Para obtener el porcentaje de la tasa para el cálculo del valor actual neto, se 

tendrá que aplicar el Costo de Oportunidad del proyecto. 

Costo de oportunidad = rs = 14% 

Una vez que se ha obtenido esta tasa, se sigue con el cálculo del Valor Actual 

Neto (VAN), obteniendo los siguientes resultados: 

VALOR ACTUAL NETO DEL INVERSIONISTA 

DETALLE FLUJO DE CAJA USD TASA % VALOR ACTUAL USD 

AÑO 0 -                                              20.607      -                            20.607    

AÑO 1                                                   6.322    14,00%                                 5.546    

AÑO 2                                                 10.592    14,00%                                 8.151    

AÑO 3                                                 15.813    14,00%                               10.674    

AÑO 4                                                 20.390    14,00%                               12.073    

AÑO 5                                                 61.656    14,00%                               32.022    

VALOR ACTUAL NETO                        47.858    

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

El valor actual neto del inversionista es de USD 47.858 
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4.3.3.1.2 Tasa Interna de Retorno 

Al igual que en la TIR del Proyecto se realizan los cálculos para el 

Inversionista, obteniéndose los siguientes datos conforme la tabla que a 

continuación se indica: 

 

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) DEL INVERSIONISTA 

PERIODOS FLUJO TASA VALOR ACTUAL  TASA VALOR ACTUAL  

AÑO 0 -   20.606,70      -        20.606,70      -         20.606,70    

AÑO 1       6.322,08    60,00%            3.951,30    61,00%            3.926,76    

AÑO 2     10.592,48    60,00%            4.137,69    61,00%            4.086,45    

AÑO 3     15.813,47    60,00%            3.860,71    61,00%            3.789,22    

AÑO 4     20.390,37    60,00%            3.111,32    61,00%            3.034,74    

AÑO 5     61.656,06    60,00%            5.879,98    61,00%            5.699,63    

   
              334,30    

 
-               69,91    

  

 
 

   

      TIR = 60,83% 
     

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

 

La TIR del inversionista es de 60,83% 
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4.3.3.1.3 Relación Beneficio / Costo 

 

El cálculo del costo beneficio del inversionista se lo expresa en el siguiente 

cuadro: 

 

RELACION COSTO/BENEFICIO DEL INVERSIONISTA 

 

DETALLE USD 

VALOR ACTUAL FLUJOS               68.465    

INVERSION INICIAL               20.607    

TOTAL            3,32    

 

              FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

              ELABORADO POR: AUTOR 

 

 

El valor de la relación costo/beneficio para el caso del inversionista es de USD. 

3,32 lo que significa es que por cada dólar invertido se obtiene una ganancia 

adicional de USD 2,32 
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4.3.3.1.4 Periodo de Recuperación de la Inversión 

A continuación se presenta el período  de recuperación del inversionista: 

                    PERIODO DE RECUPERACION 

AÑO 0 -                            20.607      

AÑO 1                                 5.546    -            15.061    

AÑO 2                                 8.151    -              6.910    

AÑO 3                               10.674                    3.763    

AÑO 4                               12.073                  15.836    

AÑO 5                               32.022                  47.858    

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 

La inversión del inversionista se la recupera a los 2 años, 7 meses y 23 días. 

 

4.3.3.1.5 Análisis de Sensibilidad 

El análisis de sensibilidad del inversionista es el siguiente: 

  INVERSIONISTA VAN TIR B/C RECUPERACION 

Optimista Incremento del 5% en las unidades vendidas         57.430    70,72%            3,79    2a, 2m, 22d 

Esperado Proyecto         47.858    60,83%            3,32    2a, 7m, 23d 

Pesimista Disminución del precio en 0,50 USD           8.245    21,75%            1,40    2a, 7m, 3d 

  Disminución 25% ventas (unidades) -                 2    14%            1,00    5 años 

  Inflación 7% (Costos fijos y variables)         33.826    46,28%            2,64    4a, 7m, 30d 

 

FUENTE: ESTUDIO FINANCIERO 

ELABORADO POR: AUTOR 
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Con una reducción del 32% en los ingresos todavía el proyecto tiene una 

ganancia de 0,04 por cada dólar invertido y casi al final del proyecto se puede 

recuperar la inversión, en cambio con un incremento del 5% en las ventas hay 

un beneficio de USD. 2,2 por cada dólar invertido, lo que significa que el 

proyecto bajo ese concepto es poco sensible, ya que igual se puede observar 

que el período de recuperación es parecido al del proyecto esperado. 
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CAPITULO V 

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

 

 

 

 

 

 

 



145 

 

5.1 Conclusiones 

 En base a la investigación de mercados se concluye que existe una 

demanda insatisfecha creciente de mantas térmicas, la misma que es 

cubierta por productos ecuatorianos que tienen preferencias arancelarias 

a diferencia de si se introdujera productos de terceros países como en el 

caso de China. 

 Las transacciones comerciales con los importadores colombianos se 

realizan en efectivo lo cual genera confianza al no tener una cartera con 

riesgo.  

 La zona industrial norte de la Ciudad de Quito, ubicada en la Parroquia 

Calderón, presenta las condiciones más favorables para la Instalación 

de un Deposito Privado Aduanero, para la fabricación de mantas 

térmicas y su exportación a Colombia. 

 La materia prima utilizada para la fabricación de mantas térmicas, tendrá 

un abastecimiento normal durante todo el año, ya que al ser importada 

desde la China, se cuenta con una abastecimiento garantizado a precios 

bajos. 

 La empresa se constituirá como Compañía Limitada con el nombre de 

MC GLOBAL CIA. LTDA. y funcionará bajo el régimen especial de 

Depósito Aduanero Privado el mismo exclusivamente procesará materia 

prima para generar productos destinados a la exportación. 



146 

 

 Los indicadores financieros del proyecto muestran que el mismo es 

viable y rentable en términos monetarios, además que superan a la tasa 

mínima aceptable de rendimiento (TMAR), siendo estos resultados más 

interesantes en el caso del proyecto con financiamiento. 

 Al exponer el proyecto ante variables para determinar su sensibilidad se 

concluye que el precio es una variable de alto impacto en la viabilidad 

del mismo, siendo menor su vulnerabilidad a factores tales como la 

inflación y la disminución en el volumen de ventas. 

 Al ser un proyecto de comercio internacional, el éxito del mismo 

dependerá en gran medida de las buenas relaciones internacionales que 

mantenga el Ecuador con la comunidad internacional, especialmente 

con Colombia. 

 

5.2 Recomendaciones 

 Aprovechar los tratamientos preferenciales que tienen los productos 

ecuatorianos en los acuerdos internacionales entre Colombia y Ecuador 

que permiten a los productores ecuatorianos, para lo cual se debe 

aprovechar el régimen especial de Depósito aduanero Privado, que 

permite ingresar materia prima suspensa del pago de derechos 

arancelarios con la única condición que el producto una vez terminado 

salga del país. 



147 

 

 Una vez afianzadas las relaciones comerciales con los importadores y 

habiendo generado un capital de trabajo fuerte, se deberá ofertar crédito 

para los clientes que muestren fidelidad con la empresa, la marca y 

sobre todo con un incremento en el volumen de las importaciones. 

 La ubicación del Depósito Aduanero Privado permite explotar el mercado 

Colombiano y se recomienda enfocarse adecuadamente en este 

mercado, pues la incursión en otros mercados internacionales, debido a 

la ubicación del depósito, presentará dificultades incrementando varios 

costos.  

 Mantener unas buenas relaciones comerciales con los proveedores de 

materias primas en China, poniendo en claro los términos de 

negociación, precios, calidad, transporte y los diferentes cupos que se 

requerirán de materia prima, para cual será importante hacer visitas 

periódicas a los proveedores y en su defecto tener un representante de 

la empresa quien supervise los embarques. 

 Se deberá vigilar minuciosamente los inventarios de productos 

terminados los mismos que deberán estar acorde a las exportaciones 

realizadas, ya que se debe tener en cuenta que para vender las mantas 

térmicas en el país estas deben ser nacionalizadas pagando los 

derechos arancelarios correspondientes, caso contrario se incurrirá en 

una falta grave ante la Corporación Aduanera Ecuatoriana así como se 

incurriría en Dumping que es básicamente comercio desleal.  
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 Se recomienda implementar el proyecto con financiamiento, pues el 

apalancamiento financiero permite  obtener mejores resultados que 

garantizan la viabilidad y rentabilidad del proyecto. 

 Realizar monitoreo constante de los precios de las mantas térmicas y en 

caso de que surja una disminución importante, mayor a 50 centavos de 

dólar, será mejor utilizar la capacidad instalada para generar otra clase 

de productos. 

 Será recomendable, independientemente del nivel de las relaciones 

diplomáticas entre Ecuador y Colombia, afianzar las negociaciones con 

los importadores colombianos de mantas térmicas producidas por MC 

Global, manteniendo nuestra ventaja competitiva que es el precio.   
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