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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio analiza la viabilidad de importar pantalones jeans
desde Panama a Ecuador via aérea y comercializar en los locales de los
centros comerciales de la ciudad de Quito, es una ventaja comercial ya
que el mercado existe. Por tal motivo la investigacion de mercado
demostré que existe una demanda  insatisfecha  creciente  que

sustenta la factibilidad del proyecto.

Tu Estilo iniciard sus operaciones con la perspectiva de cubrir un
porcentaje minimo de la demanda insatisfecha que representa la
comercializaciéon de los pantalones jeans para damas y caballeros de
edades entre los 15 — 35 afios y crecer en la cobertura del mercado en

el 12% anualmente.

El personal que se requerird para las operaciones de importacion y
comercializacion de la empresa lo conforman el propietario y un
distribuidor.

El financiamiento que requerira la empresa alcanza los 10.733,86 dolares
de los cuales 8.983,36 constituyen los activos corrientes, los 950,00
constituyen los activos fijos, 800,00 constituyen los activos diferidos. Para
cubrir las inversiones previstas del proyecto se ha definido una estructura
financiera conformada con el 40% por recursos propios y el 60%

mediante una institucion financiera.

Los ingresos estimados reflejan valores crecientes en funcion de la

cantidad de prendas comercializadas en cada afio.



El valor de la Tasa Interna de Retorno (TIR) del proyecto es del 67%
porcentaje factible para el proyecto, el Valor Actual Neto del proyecto de
26219.74 dodlares. Los indicadores financieros obtenidos demuestran la

factibilidad del presente estudio.

La relacion beneficio costo mostro que por cada ddélar invertido se
obtendra 3.44 dolares. Por lo que se recomienda incrementar la
publicidad y establecer alianzas estratégicas con los proveedores para
minimizar los costos.

El punto de Equilibrio para el proyecto en el primer afio esta ubicado en
38.65%.



ABSTRACT SUMMARY

This study examines the feasibility of importing jeans from Panama to
Ecuador by air and local market in the commercial centers of Quito, is a
marketing advantage as the market exists. For this reason, the market
research showed that there is a growing unmet demand supports the

feasibility of the project.

The company will start operations with a view to cover a minimum
percentage of the unmet demand that represents the marketing of jeans
for men and women aged between 15 - 35 years and grow in market
coverage of 12% annually.

The staff will be required for import and marketing operations of the

company is made up of the owner and a dealer.

The funding will require the company totaled $ 10,733.86 of which current
assets are 8983.36, 950.00 are the fixed assets, deferred tax assets are
800.00. To meet the planned investment project has defined a financial
structure formed with the 40% equity and 60% through a financial

institution.

The revenue estimates reflect increasing values depending on the number
of items sold each year. Values grow from 6.982.71 dollars in the first year
of operation up to $ 20,251.66 in the fifth year looking at a price of around
$ 27.40 for jeans, models that have been established as the favorite

among consumers.



The value of Internal Rate of Return (IRR) is 67% rate for the project
feasible, the project's net present value of 26219.74 dollars. Financial
performance indicators show the feasibility of this study.
The cost benefit showed that for every dollar invested will get 3.44 dollars.
It is recommended to increase advertising and strategic alliances with

suppliers to minimize costs.

The balance point for the project in the first year is located at 38.65



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La razdn por la cual se va a desarrollar este proyecto es debido a que no
existen disefios exclusivos para los consumidores, la mayoria de
personas buscan estilos modernos con terminados apropiados, y que por
la falta de conocimiento la monotonia sigue en este mercado,
consiguiendo no cumplir con todas las expectativas de los futuros
compradores, a pesar de dicha monotonia y que los puntos de venta no
son tan llamativos para los clientes, pues no poseen una buena atencion,
y el vendedor no se entiende con el consumidor al momento de la

eleccion del producto.

La industria de la confeccion es global ya que, por una parte, sus
actividades de importacion, comercializacion se encuentran diseminadas
en todos los paises...; por lo que no se maneja un estudio adecuado de

canales de distribucion como tiempos estimados en las importaciones.

Por tal razon los procedimientos que soporta una importacion demandan
mucha responsabilidad, desde contactar con el proveedor hasta la
distribuciéon en el mercado local, esta es otra traba ya que el cliente
requiere su mercancia en tiempos establecidos y sobre todo al menor

costo posible.

Cualquier tipo de importaciéon demanda mucho riesgo ya sea por el medio
de transporte o por la naturaleza de la mercancia, en nuestro caso la
importacion sera via aérea para lo cual se manejara una logistica nacional
e internacional que garantice la llegada de la mercancia al pais de
destino, por tanto se seleccionara cuidadosamente a los proveedores de

transporte para el proceso de importacion.



Con la finalidad de tener diversas alternativas al momento de realizar la
importacion y debido al conocimiento parcial o carencia que experimentan
las personas ante estadisticas que si bien es cierto son datos pasados
pero que nos servirAn de mucho para verificar la demanda, oferta y
mercado de nuestro producto y lograr de esta manera la viabilidad del
proyecto, por tanto nos enfocaremos en esta herramienta que son cifras
estadisticas que certificaran realizar la importacién desde Panam@, donde
se cubrira aquellas falencias que dificultan el proceso y la confiabilidad

para importar el producto.

Las pérdidas y muchas de las veces el fracaso de diversos mayoristas
depende del manejo inadecuado de las operaciones aduaneras, logistica
y de la mala comercializacién del producto, por lo que estos procesos son
claves principales para realizar un plan apropiado de la importacién de
pantalones jeans desde Panamd y de posicionar apropiadamente el
producto en el mercando alcanzando asi el cumplimiento de las

necesidades y gustos de los futuros consumidores.



JUSTIFICACION

Justificacion de los objetivos

Objetivos Variable Indicadores Técnicas o ftem
instrumentos

Establecer la | Demanda | Niumero de | Encuesta Demandar
demanda en clientes a usted
el mercado pantalones
nacional de Panamefio
pantalones S
jeans.

Identificar Proceso Cantidad de | Fuentes Directo
proceso aduanero | procesos bibliograficas

aduaneros

para la

importacion.

Definir Negociacié | Nuomero de | Estudio Directo
negociacione | n negociacion | Webliografico

S con | proveedor |es

proveedores | es

internacional

es.

Realizar el | Proceso Tipos de | Estudio Directo
proceso logistico medio de | Webliografico

logistico transporte

nacional e

internacional.




Definir los | Canales Tipos de | Estudio Directo
canales de|de canales Webliografico
distribucién distribucio
en la ciudad | n
local.
Determinar la | indices Rentabilidad | Bibliografia Directo
factibilidad financieros
financiera.

IMPORTANCIA

Es necesario conocer todos los trdmites y pasos para poder realizar una
importacion adecuada y de esta manera tener ventajas para poder
comercializar el producto generando ahorro de tiempo y costo, realizar
una importacion transparente que nos evitara perdidas de mercancias o
multas, o a su vez cualquier delito Aduanero y lo que es peor ser
condenado a prisiébn ya que con las nuevas leyes que se han dado hay
gue manejar muy bien todos los procedimientos que se deben aplicar en

una importacion.

Saber y sobre todo comercializar los productos es algo muy importante ya

gue no solo nos ayudara a cautivar al cliente sino que generara

rentabilidad.




a)

b)

OBJETIVOS
General
Disefiar un plan de operaciones aduaneras para importar pantalones
jeans desde Panama a Ecuador via aérea; su comercializacion hacia

locales de los centros comerciales de la ciudad de Quito.

Especificos

e Establecer la demanda en el mercado nacional de pantalones jeans.
¢ Identificar proceso aduaneros para la importacion.

e Definir negociaciones con proveedores internacionales.

e Realizar el proceso logistico nacional e internacional.

e Definir los canales de distribucion en la ciudad local.

e Determinar la factibilidad financiera.

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

En la investigacion se aplicara el método deductivo ya que se realizara un
estudio de lo general hasta lo particular, logrando de esta manera conocer

el entorno externo como interno de la investigacion.

Se utilizar4 el método inductivo ya que se realizara un estudio de lo
particular hasta lo general de esta manera se verificara desde el producto

hasta la comercializacion del mismo.

Como también se manejara el método de observacion que se empleara
para la seleccion de proveedores ya que de esta manera garantizara el

envio de la mercancia.



a) Técnicas e instrumentos
Las técnicas e instrumentos que se utilizaran en la investigacion son de
mucha importancia ya que garantizaran la perspectiva del proyecto, entre

estos se utilizaran los analisis de los siguientes datos:

Andlisis de datos primarios
e Para la recoleccion de datos e informacion se utiliza la revision de
archivos, publicaciones, investigaciones previas, compendios
estadisticos, datos historicos, entre otros de menor relevancia para
lograr de esta manera informacion que ayude a ver la demanda del

producto en Quito.

Andlisis de datos secundarios
e Para la recoleccién de datos e informacion se utiliza las siguientes
fuentes secundarias.
e Libros

e [nternet.

b) Tipos de investigacion

Se utilizara la investigacion de campo por lo que se realizara encuestas
para determinar la demanda del pantal6n jeans Panamefio en la ciudad
de Quito, para las encuestas se consideraran personas que estén en los
centros comerciales ya que para ellos esta direccionado la importacion,
con esto mediremos aspectos muy importantes y sobre todo saber si el
futuro consumidor esta dispuesto a demandar pantalones jeans

panamefos.
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CAPITULO 1

GENERALIDADES

3.4 Economia del Ecuador
Ecuador es un pais que sufre las consecuencias del subdesarrollo, su
economia es poco diversa y relativamente pequefia. Tiene una alta

concentracion del ingreso en pocas manos. Es un pais diverso y variado.

Sector Externo: La economia ha sido tradicionalmente abierta al exterior.
La apertura al mercado mundial incluye todas las economias, pero a
diferentes ritmos. La evolucién de las exportaciones y las importaciones
ecuatorianas nos permiten calcular la balanza comercial del Ecuador. Si
exportaciones > importaciones = superavit Comercial. Si exportaciones <
importaciones = déficit Comercial. A partir del 2005 se produce un
aumento del valor de las exportaciones gracias a ella el pais vuelve a

tener un superdvit en su balanza comercial.

3.4.1 PIB de Ecuador

Segun el Banco Central del Ecuador el Producto Interno Bruto (PIB)! es el
valor de los bienes y servicios de uso final generados por los agentes
econdémicos durante un periodo. Su calculo en términos globales y por
ramas de actividad se deriva de la construccion de la Matriz Insumo-
Producto, que describe los flujos de bienes y servicios en el aparato
productivo, desde la optica de los productores y de los utilizadores finales.

La economia de Ecuador crecié un 0,6 por ciento en el primer trimestre
del 2010, con un valor de 22,108 millones, frente a la expansion de 2,76

por ciento registrada en igual periodo del afio pasado.

http://www.bce.fin.ec
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Se prevé cerrar el 2011 con un crecimiento de 6,81 por ciento, debido a

una fuerte inversion publica que impulsa el Gobierno central.

Los sectores que mayormente aportaron al crecimiento en el primer
trimestre del afio fueron la pesca y la intermediacion financiera, con una
expansion interanual de 12,76 por ciento y 5,82 por ciento,

respectivamente.

No obstante, entre enero y marzo del 2010, la explotacion petrolera, el
principal producto de exportacion de la nacion andina, se contrajo en un

7,05 por ciento.

La refinacion de productos de petroleo también se contrajo en un 24,46
por ciento y los suministros de electricidad, un 15,49 por ciento.

El Banco Central dijo ademas que en el periodo analizado el crecimiento
se mantuvo en un 0,33 por ciento, en comparacion con el cuarto trimestre

del 2010.

Ecuador reporté un crecimiento del 0,36 por ciento durante el 2009, afio

en que la crisis afecto a varios de sus paises vecinos.

12



Tabla No 1 Subpartida Arancelaria 6204.60.00.00

:IIELIIIIH_F'IB - Ultimos dos afos 19,50

15. 08%

14,635

\f 12.90%

Adaptado por: El Autor

Maximo = 19.50%
Minimo = 12.90%

Fuente: Banco Central

3.4.2 PIB de Panama

La economia de Panama es una de la mas estables, dinamicas,
prometedoras y con mayor crecimiento en Latinoamérica. Desde 2004
hasta 2008 el PIB se duplic6 pasando de cerca de 23.000 millones de
délares en a méas de 42.000 millones de ddlares.

Segun el Banco Mundial, el FMI y la ONU el pais tiene el ingreso per
capita mas alto de América Central el cual es de unos 13.090 délares, es
ademas el mayor exportador e importador a nivel regional segun la
CEPAL el PIB Tiene mas de 20 afios seguidos (1989) de crecimiento
sostenido. El pais esta clasificado en la categoria de grado de inversiéon
por parte de las empresas calificadoras de riesgo: Standard and poors,
Moody's y Fitch Ratings

Segun muchos calificadores esta racha de crecimiento seguird por los

préximos cinco afos con un crecimiento promedio de 6,1%.
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3.4.3 Andlisis del PIB de Ecuador — Panama

Como se puede observar el producto interno bruto de Panama tiene un
crecimiento sostenido mientras que el PIB de Ecuador también esta
creciendo lo que quiere decir que estos dos paises se estan
direccionando en una economia productiva, pero en un menor porcentaje

Ecuador.

3.4.4 Tasas de Interés de Ecuador

Segun el Banco Central del Ecuador la tasa de interés es el precio del
dinero en el mercado financiero. Al igual que el precio de cualquier
producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez

sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacion, es la
gue pagan los intermediarios financieros a los oferentes de recursos por
el dinero captado; la tasa activa o de colocacién, es la que reciben los
intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos
otorgados. Esta Ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa
de captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los costos
administrativos, dejando ademas una utilidad. La diferencia entre la tasa

activa y la pasiva se llama margen de intermediacion.

La tasa de interés pasiva del Ecuador se encuentra en 4.25%, mientras

gue la tasa de interés activa esta en 8.94%.
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Tabla No 2 Subpartida Arancelaria 6204.60.00.00

PREIVA - Ultimos dos afios 5 g ACTIYMA - Ultimos dos afos .36

=, 5.29% /_\ /\ 9. 18%

MWL Y

\—_\ 4.25%

| B

Maximo = 5.63%
Minimo = 4,254

Maximo = 9.26%
Minimo = 8.04%

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

3.4.5 Tasas de Interés de Panama
Las tasa de interés pasiva de Panama esta en 3.98%, mientras que la
tasa activa estd en 7.99%.

3.4.6 Andlisis Tasas de Interés Ecuador — Panama

Como se puede observar en los dos paises no existe mucha diferencia
por lo que la tasa de interés pasiva es mas baja que la tasa de interés
activa lo que representa que por tener dinero en el banco el interés es
muy bajo y por el contrario el banco al prestarnos el dinero el interés se
duplica, claro que el interés de Panama en las dos tasas son mas bajas y
las tasas de Ecuador son mas altas aun asi los porcentajes de interés se
asemejan entre los dos paises, lo que es factible a un crédito para

producir.
3.4.7 Moneda de Ecuador

En Ecuador es el dolar de Estados Unidos, que en 2000 sustituy6 al

sucre, anterior divisa oficial. 1 délar (US$) = 100 centavos. Se emiten

15



billetes de 100, 50, 20, 10, 5y 1 délar, y monedas de 1 ddlar y 50, 25, 10,
5y 1 centavos.

Segun un estudio del Banco Central del Ecuador (BCE), igual que en
cualquier esquema de estabilidad cambiaria, con la dolarizacion mejoraria

el mercado de capitales y el abastecimiento de ahorro externo.

3.4.8 Moneda de Panamé

La moneda oficial es el Balboa que esta permanentemente a la par del
dolar norteamericano el cual es de uso legal en todo el pais. El balboa
esta dividido en 100 centésimos, donde 50 equivalen a medio dodlar, 25 a
un cuarto de dolar, 10 a un décimo de dolar y 5 a cinco centésimos de

dolar.

3.4.9 Anélisis de la moneda de Ecuador — Panama

La moneda de Ecuador es diferente a la de Panaméa aunque en Panama
también utilizan el dolar lo que quiere decir que para realizar
negociaciones con Ecuador no habra problema ya que también es un pais

abierto para realizar negocios.

Los bancos estan abiertos al publico en un horario de 8:00am a 3:00pm
de lunes a viernes y algunos hasta las 6:00pm, y los sdbados de 9:00pm
a 12:00m, se encuentran distribuidos en toda la Ciudad de Panamd y
algunos con sucursales en el interior del pais. Las tarjetas de crédito
VISA, American Express, Master Card y Diner Club son aceptadas en la

mayoria de los comercios.

3.4.10 Poblacién de Ecuador
La poblacion estimada del Ecuador a julio del afio 2007 asciende a
13.755.680 habitantes, con la mas alta densidad poblacional de América

del Sur, teniendo 47 habitantes por kmz2.
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En los ultimos 100 afios, la mayoria de la poblacidon se concentraba en la
Sierra. Hoy en dia la poblacion esta dividida casi equitativamente entre
Sierra y Costa. Esta migracion, particularmente hacia las grandes
ciudades en todas las regiones también ha incrementado la poblacion

urbana.

3.4.11 Poblacién de Panama

Para el 2010, Panama tuvo una poblacibn censada de 3.322.576
habitantes. Esto lo convierte en la republica menos poblada del continente
americano. Entre 1950 y 2010 la poblacién pas6 de 839.000 Habitantes a
casi 3,3 millones de habitantes. Mas del 70% de los panamefios habita en

areas urbanos y la mitad habita en la ciudad de Panama.

3.4.12 Analisis de la poblacion de Ecuador — Panamé
La poblacién en Ecuador es mayor comparada con Panama, por lo que en

Ecuador podemos tener un mercado importante para nuestro producto.

3.4.13 Tasa de desempleo de Ecuador

La tasa de desempleo se ubicé en 9,5% durante enero de 2009, lo que
equivale a dos puntos porcentuales por encima de lo obtenido en
diciembre de 2008 (7,5%), sefiala el ultimo boletin de coyuntura del
Ministerio de Finanzas.

Las tasas de desempleo y subocupacién se mantuvieron estables en
2008. Pero, segun el "Informe de Coyuntura Econémica”, comenzaron a
incrementarse a partir de junio por efectos de la crisis financiera

internacional.
Asi, este indice crecid un 8,7% para octubre, mientras que junio y julio

reportaron una tasa del 6,6%. A partir de septiembre, se evidencido una

recuperacion y el afio cerré con un 7,5%.
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3.4.14 Tasa de desempleo de Panamé
La tasa de desempleo en Panama se situ6 en 5,6% en 2008, tras
registrarse mas de 290 mil nuevos contratos laborales, informé el ministro

del Trabajo, Edwin Salamin.

"El afio 2008 cerr6 con numeros positivos, porque el desempleo
comparandolo con lo que nosotros nos encontramos en 2004 (que) era
14% aproximadamente y cierra 2008 con 5,6% aproximadamente", dijo

Salamin.

De los 290 617 contratos laborales que se registraron, 115 538 (39,76%)
son definidos, 72 757 (25,04%) son indefinidos y 102 322 (35,21%) son
por obra determinada. Esas cifras suponen un incremento respecto a
2007, cuando hubo poco mas de 252 mil contratos, segun el informe.

Los datos de empleo en Panama evidencian crecimiento en los ultimos
anos, con 180 mil contratos en 2005y 204 112 en 2006.

Salamin defendi6 la gestion del presidente Martin Torrijos y asegur6 que
"en cuatro afios hemos registrado mas de 980 mil contratos de trabajo de
los cuales cercan de 220 mil son por tiempo indefinido", lo que demuestra
"la sostenibilidad de las fuentes de empleo que se vive en Panama”.

Segun el Ministerio de Trabajo, entre septiembre de 1999 y diciembre de
2003, se registraron 490 mil nuevos empleos y entre septiembre de 2004
hasta diciembre de 2008 la cifra fue superior a 980 000.

3.4.15 Andlisis Tasa de desempleo Ecuador — Panaméa

La tasa de desempleo en Ecuador es mas alta que la de Panama esto
también depende de la poblacion que tiene cada pais.
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3.4.16 Inversion Extranjera directa de Ecuador
La inversion extranjera directa en Ecuador sumé un total de US$207
millones en el segundo trimestre, un descenso del 6% frente a los $221

millones registrados durante el mismo periodo de 2009, Banco Central.

La autoridad monetaria sefiald que la inversion en los sectores de
servicios y de transporte y comunicaciones correspondieron a la mayor
parte del total, con US$65 millones cada uno, seguidos por el sector de
mineria y petréleo con US$51 millones, el de comercio con $33 millones y
el de construccién con $2 millones, segun el Banco Central del Ecuador.

3.4.17 Inversién Extranjera directa de Panaméa
En los seis primeros meses del afio la IED (Inversién Extrajera Directa)
crecié un 26% en relacion a igual periodo del afio pasadoz2.

Desde el exterior fueron captados mil 144,5 millones de ddlares, que a
juicio del ministro de Comercio e Industrias, Roberto Henriquez,

demuestra la confianza que tiene el inversionista en el pais.

"El titular de Comercio e Industrias aseguré que el gobierno panamefio
trabaja para crear condiciones favorables para la atraccion de la
IDE(Inversion Extrajera Directa) y mejorar la competitividad, ofreciendo a
los inversionistas un clima atractivo de negocios", resefia el articulo del

portal web del periddico Panamefio de la Prensa.

2http://WWW.hoy.com.ec/noticias—ecuador/la—inversion—extranjera—2065
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3.4.18 Andlisis Inversion Extranjera de Ecuador — Panamé

La inversion extranjera en el Ecuador bajo por lo que se considera que el
pais es poco confiable para realizar inversiones, mientras que la inversion
extranjera de Panama crece lo que quiere decir que es un pais confiable

para poder realizar negocios.

3.4.19 indices de precios al consumidor de Ecuador

El indice de Precios al Consumidor (IPC), es un indicador mensual,
nacional, correspondientes al consumo final de bienes y servicios de los
hogares de estratos de ingreso: alto, medio y bajo. La variable principal

gue se investiga es el precio.

3.4.20 indices de precios al consumidor de Panama

El indice de Precios al Consumidor correspondiente al mes de Octubre
del 2010 fue de 127,99. Si se lo compara con el indice del mes anterior
(127,66) la inflacion mensual es de 0,25 %, frente al indice de Octubre del
2009 (123,71), la inflacion anual asciende al 3,46 %; en cambio, la

inflacién en lo que va del afio es 2,52%.

El INEC subraya el hecho de que el calculo del IPC ha sido efectuado,
como en todos los meses, tomando como referencia el lapso de
investigacién de precios comprendido entre el 1 y el 31 de octubre de

2010, conforme a la metodologia establecida.

3.4.21 Analisis de indices de precios al consumidor de Ecuador —
Panamé
Como se puede observar los indices de precios al consumidor de los dos

paises se ha incrementado con respecto al afio anterior.
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3.4.22 Salario Real de Ecuador
Fijar a partir del 1 de enero del 2010, los siguientes sueldos o salarios

basicos unificados delos trabajadores del sector privado:

Trabajadores en general, incluidos los trabajadores de la pequefa
industria, trabajadores agricolas y trabajadores de maquila: USD 240,00

(Doscientos cuarenta 00/100 Ddlares) mensuales.

Trabajador/a del servicio doméstico: USD 240,00 (Doscientos cuarenta
00/100 Délares) mensuales.

Operarios de artesania y colaboradores de la microempresa: USD

240,00(Doscientos cuarenta 00/100 Doélares) mensuales.

3.4.23 Salario real de Panama
El nuevo salario minimo sobrepasa por primera vez en Panama los 300
délares mensuales, lo que fue calificado como cifra "historica” por el
ministro de Trabajo, Edwin Salamin.

Ante la falta de acuerdo entre empresarios y trabajadores, el monto quedé
establecido por el gobierno en 310 délares para la pequefia empresa y
325 para las grandes empresas.

3.4.24 Andlisis del salario real de Panama — Ecuador
El salario real de Ecuador es mas bajo que el de Panama con un

aproximado de 60 dolares.
3.4.25 Balanza comercial de Ecuador

La balanza comercial es aquella que esta compuesta por los productos

que el Ecuador exporta hacia los diferentes paises; asi como también
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productos que importa para poder satisfacer una demanda interna que las

firmas nacionales no logran satisfacer, segun el Banco Central.

El Banco Central del Ecuador clasifica a los productos exportables en

Petroleras, y No Petroleras.

Dentro de los productos exportables petroleros se encuentra el

petréleo crudo y sus derivados.

Dentro de los productos exportables no petroleros se encuentran los
productos tradicionales Banano, Café, Camardn, Cacao, Atan y No

tradicionales.

Para este estudio se tomaradn en cuenta los rubros Petroleros y No
Petroleros a precios FOB; para de alli poder establecer la evolucion y

composicién de la Balanza Comercial del Ecuador.

Por el lado de las importaciones se tomaran en cuenta los valores CIF,
clasificandolos en Bienes de Consumo; Materias Primas; Bienes de

Capital.

Cabe sefalar que se explicara los shocks positivos y negativos de la
Balanza Comercial, dentro del periodo de estudio asi como también sus

consecuencias en la economia ecuatoriana.

Durante los dos primeros meses de 2010, el saldo comercial de Ecuador
mejor6 en 109,83% al pasar de un déficit de $625,98 millones, en iguales
meses de 2009, a un superavit de $61,56 millones en este afo, segun

cifras difundidas por el Banco Central del Ecuador.
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3.4.26 Balanza comercial de Panamé

La balanza comercial de Panama se enfrenta con la posibilidad de cerrar
con numeros rojos su gestion en el periodo 2009-2010, como
consecuencia de una caida en la actividad exportadora, informaron

fuentes especializadas.

Segun estimados de la firma evaluadora Indesa, el déficit podria
incrementarse de 475 millones de dolares el pasado afio a unos 700

millones durante el actual ejercicio.

Asimismo, para el 2010 los pronésticos consideran un saldo negativo

cercano a los mil 260 millones de ddlares.

Esas cifras contrastan con los datos de la Contraloria General de la
Republica, los cuales muestran que entre el 2004 y 2007 la balanza

comercial del pais cerrd en positivo.

En los primeros meses del 2009, los resultados de la actividad revelan
una contraccion en las exportaciones y reexportaciones desde la Zona
Libre de Colon.

3.4.27 Andlisis Balanza comercial de Ecuador — Panama

Durante los ultimos cinco afios, la balanza comercial del Ecuador ha
reflejado un crecimiento vertiginoso de las importaciones no petroleras.
Hasta el primer cuatrimestre de este afo, por concepto de las
exportaciones un punto muy favorable para el pais, mientras que Panama

este afio cerrara con un déficit.
Importamos jeans porque la gente si demanda ropa Panamefia y prefiere

consumir un pantalon que les forme y que la calidad se muestre no solo al

primer o segundo uso sino al contrario que el pantalén no pierda su estilo
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de nuevo y que satisfaga las necesidades del cliente, es por esta razén
que los futuros consumidores si pagan mas por un jeans que avale sus

necesidades.

3.4.28 Deuda externa de Ecuador
La deuda externa total de Ecuador sumé en abril US$13.480 millones,
una caida del 21% en comparacion con los US$16.960 millones del

mismo mes de 2010, inform6 el Banco Central.

De acuerdo al organismo, las obligaciones publicas sumaron un total de
US$7.650 millones durante abril, un retroceso del 24% frente a los

US$10.050 millones de un afo antes.

La cifra de la deuda publica de abril es equivalente a cerca del 13% del

producto interno bruto del pais.

Por otra parte, la deuda del sector privado sumé US$5.830 millones, una
caida del 16% respecto de los US$6.910 millones del 2010.

3.4.29 Deuda externa de Panama
La deuda externa de Panama se redujo 1,8 millones de dolares en el afio
2010, dejando un saldo de 10 mil 140 millones.

Con respecto a la deuda publica interna, a fines de abril de este afio

alcanzo la suma de 945,4 millones de dolares.
El ministro precisé que estas cifras representaron un incremento de 13,7

millones de ddlares con respecto al saldo del mes anterior, lo que significo

una variable adicional de 1,5% de incremento.
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3.4.30 Andlisis de la deuda externa de Ecuador y Panama
Como se puede observar la deuda externa de Ecuador bajo en un 21% en
comparacion con el afio anterior siendo el mismo caso para Panama ya

gue la deuda externa se redujo 1.8 millones de dolares en el 2010.

3.4.31 Industria textil en el ecuador

La industria textil ecuatoriana estd comprometida con Ecuador. Muestra
de ello son las inversiones y reinversiones que empresas instaladas en el
pais han realizado en los ultimos afios. Los capitales, destinados para
compra de maquinaria, expansiébn de plantas e innovacion, son

generadores de empleo directo digno y catalizadores de empleo indirecto.

Otra consecuencia positiva de la inyeccion de capitales a largo plazo es la
mejora de competitividad del producto nacional gracias a economias de
escala. Esto se refleja en el incremento de ventas y en el ingreso a
nuevos mercados. Los esfuerzos del sector privado para alcanzar una
economia saludable para todos, tienen que estar acompafados por los
correctos estimulos por parte del Gobierno a la inversion nacional y

extranjera.

Impuestos como el anticipo minimo y el asignado a la salida de divisas
tienen que ser considerados dentro del proyecto de ley del Codigo de
Produccion para su eliminacién. El anticipo minimo resta liquidez y
competitividad ya que grava con un impuesto fijo a la operacién de una

empresa, sin considerar que el negocio sea 0 no rentable.

El gravamen a la salida de divisas nos pone en desventaja frente a
nuestros competidores en el mundo, quienes no tienen ese costo al
momento de exportar. Todo esto se convierte en un desestimulante a la

inversion.
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El sector textil-confeccion del Ecuador cree en el pais, ha realizado
nuevas inversiones y ha construido una agenda de desarrollo productivo a
largo plazo. Queda pendiente el compromiso gubernamental para
consolidar un clima apropiado para el desarrollo productivo, que se
reflejara en el crecimiento socio-econémico de todos los ecuatorianos, sin
embargo la mano de obra y los costos de produccién, son algunos
factores que no le permite al Ecuador desarrollar plenamente su industria

textil.

Hay que ser objetivos y considerar que el sector textil no es un fuerte de
Ecuador sino la agricultura y como dice Davis Ricardo el creador de la
teoria conocida como las ventajas comparativas, es que todos los paises
debian especializarse en la produccion de aquel bien que fabricaban méas
eficientemente, y que comercializando entre ellos cada uno alcanzaria el
mayor nivel de bienestar general, es decir que Ecuador no es estable en

el sector textil y no satisface en su totalidad la demanda nacional.

Lo que se pretende alcanzar con esto es que seria ilégico que Ecuador
importara banano cuando nuestro pais tiene un clima muy acogedor y
consecuencia de esto un banano exquisito, mientras que la industria textil
es débil, claro que el pais trata de ayudar pero no se sabe si este codigo
antes mencionado dara resultado y lo peor aln no se sabe en cuanto

tiempo.

Por ejemplo en Pelileo se encuentran pantalones jeans de todos los
precio como en cualquier local es decir un jean de calidad mala con precio
bajo o calidad buena con un precio alto y lo que se proyecta lograr con la
importacion es ofrecer pantalones jeans duraderos con precios

competitivos en su totalidad.
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3.5 Historia del producto

El Jean o pantalén Vaquero, es una de las prendas mas utilizadas en el
mundo por moda, practicidad, comodidad y resistencia.

Su inventor fue un joven vendedor ambulante llamado Levi, que hacia
1850, siguio las caravanas que se dirigian a California en plena fiebre de

oro con la intencion de venderles lona para sus carpas.

Cuando lleg6 a San Francisco pudo ver que los aventureros necesitaban
mAas que carpas, pantalones y utilizd la resistente lona para fabricar
overoles que ofrecio a los obreros en una tienda que abrio.

Prospero tanto que una década después su hombre ya era sindbnimo del

actual Jean o pantalén vaquero.

En un principio, ideados para mineros y granjeros resistentes al desgaste
y la fricciéon, los jeans se popularizaron a mediados del siglo xx con la
explosion del rock y se convirti6 en un simbolo de juventud y rebeldia,
siendo hoy una prenda més en todo vestuario e incluso usada en la moda

de alto nivel.

Luego Levi Strauss importa, desde Francia, aquella tela fabricada desde
el siglo XVIl, el tejido de denim, y los pantalones comienzan a ser
confeccionados con esta tela, el tejido de denim era traido por marineros
genoveses que tenian la tela con un azul indigo, de la India, la tela
comenzo a llamarse “el azul de los genoveses”, derivando luego en blue
jeans, nombre popular con el que se bautizé a los pantalones de Levi

Strauss3.

3http://www.aprendergratis.com/stag/historia-del-pantalon-jeans.htmlque los pantalones que se importaran los

27



Los nuevos pantalones, ya de su caracteristico color azul, con tiradores y
tres bolsillos a los costados y uno detras, resultan un éxito y comienzan a
ser requeridos por mineros y también por granjeros, obreros ferroviarios y
vaqueros, que encuentran en ellos un ahorro econdmico importante, al
poder contar con una prenda mas duradera, y a la vez préctica y comoda,
por solo $1,50 (un délar con cincuenta), este valor es representativo en la

época antes mencionada.

Al sastre que confeccionaba los pantalones para Strauss, Jacob Davis, se
le ocurre la idea de reforzar las costuras y los bolsillos con remaches de
metal, para hacerlos mas duraderos aun, y asi evitar el gasto en
remiendos y parches, y solucionar el problema de costura que implicaba
mas tiempo en su fabricacion, el 20 de mayo de 1873 ambos tramitan la
patente de los nuevos pantalones de tela de denim, con bolsillos
reforzados con remaches de metal y tiradores, bajo el nimero de
inscripcion 139.121 en el Registro de Patentes de Estados Unidos y

nacen oficialmente los pantalones blue jeans.

Pero la masividad de los pantalones vaqueros o tejanos, se da hacia la
mitad del siglo XX, primero comienza a ser usado por los jovenes como
signo de rebeldia y descontento con la sociedad de sus mayores, en los
cines, en salones de baile, en fiestas, en la iglesia estaba prohibida la
entrada vistiendo jeans, cuando algunas estrellas de Hollywood se
mostraron publicamente vistiendo también esos pantalones de los obreros
y mineros (de las clases bajas), como por ejemplo Marilyn Monroe o

Marlon Brando, comenzo la aceptacion social de los jeans.

Y la consagracion final del invento de Levi Strauss como indumentaria
obligatoria en todo armario, se dio en los anos '50, con el nacimiento del
rock and roll, tanto a Elvis Presley como al actor James Dean, es

imposible imaginarlos sin sus pantalones de blue jeans, el movimiento
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hippie terminaria por consagrar a estos pantalones y hacerlos popular y
mundialmente famosos, siendo aceptados socialmente por completo
desde la década del ’70.

La moda de pantalones jeans en la actualidad ha cambiado no solo en el
acabado, modelo y confeccion sino en el grosor de la tela generando de

esta manera mas comodidad y confianza al consumidor, es por esta razén

3.6 Caracteristicas
Los pantalones jeans son un tipo de pantalén elaborado con un tejido de
algodén muy resistente, llamado denim o mezclilla, de tramas blancas,

azules y tefiido de azul indigo.

Esta es una confeccion de tela de distintos materiales (algodén, mezclilla,
poliéster, pana, etc.) tiene tres aberturas; una de ellas se ajusta a la
cintura y las otras dos en cada una de las piernas, los pantalones pueden
ser largos, en cuyo caso las bocas de las piernas llegan a la altura de los
tobillos o incluso méas abajo, o pueden ser cortos en distintas
graduaciones, que van desde la pantorrilla (piratas) hasta la rodilla
(pantaloneta) o la ingle (mini-cortos), cuando la largura llega a media

pantorrilla se denominan pantalones Capiri.

Esta vestimenta es usada tanto por hombres como por mujeres y suele
tener también accesorios tales como bolsillos para guardar elementos
personales, bragueta en el caso de los varones y para las mujeres
pantalones jeans que resalten mas su figura y de esta manera vestir mas

facilmente aquellos de materiales menos flexibles.
Existe un jeans diferente para cada tipo de persona y ocasion, y no solo

se refiere a la personalidad, sino a la forma del cuerpo y a los distintos

modelos y cortes que existen.
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En el momento en el que fueron creados, nadie imaginé que estos
pantalones lograrian tener tanta fama y lograr una vigencia consecutiva,
hoy los jeans se reinventan con variedad de modelos actuales que
respondan la comodidad al clientepara mantenerse a la vanguardia y
nunca pasar de moda de diferentes colores, texturas pero sobre todo

manteniendo su esencia.

3.6.1 Caracteristicas del pantaléon a importar

El producto jeans tiene las siguientes caracteristicas: Comodidad, un
buen corte, calidad de la tela, durabilidad, modelo, buena costura y
diversidad en colores, disefiado y producido de acuerdo a las
caracteristicas de lo que buscan nuestros clientes, de esta manera se

podra agregar valor al producto e incrementar asi la satisfaccion.

Los pantalones de mujeres son:
e Algoddn 60%
e Spandex 40%

Los pantalones de hombres son:
e Spandex 20%
e Algodon 80%

El peso de los jeans depende de las tallas, fluctian entre 100z - 120z, por

lo que se describen algunos modelos.

4 Proveedor panama (confeccionesdeaguasclientes.com.pn)
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Tabla No. 3

CARACTERISTICAS JEANS DAMAS

JEANS

CARACTERISTICAS

CODIGO

TALLA

Este jean pitillo,
color azul claro y a
media cadera tiene
dos bolsillos en la
zona trasera |y
efecto lavado por
delante y por atras.
Puedes utilizarlo
con zapatos de taco
y de colores vivos
para resaltar la

prenda.

04-699

26 hasta 36

Este jean recto es
perfecto para
moldear la figura. El
color cenizo y el
corte recto
favorecen para que
el cuerpo se vea

mas estilizado.

04-698

26 hasta 36

°
9
@
S
)
=
2
x
=
s
]

El clasico jean tubo
azul con apliques en
los bolsillos traseros
es sencillo, pero
bastante  coqueto.
Entalla la figura y

los bolsillos le dan

04-587

26 hasta 36
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un toque ecléctico.

Este jean chupines
blanco con bolsillos
ovalados, con doble
costura y bastante

elegante.

04-879 | 26 hasta 36

Este jean vaquero
de color azul oscuro
con bastas anchas y
manchas blancas a
lo largo del pantalon
muestran elegancia

y sobre todo moda.

04-658 26 hasta 36

Este jeans capri de
color negro con

bastas angostas.

04-799 | 26 hasta 36

Fuente: Confecciones de Aguas calientes (Proveedor Panama)

Adaptado por: El Autor

Tabla No. 4

CARACTERISTICAS JEANS DAMAS

# JEANS

CARACTERISTICAS

CODIGO

TALLA

Estos jeans
bermudas de color
azul, plomo y crema
con bolsillos a los

lados muestran

03-679

26 hasta
36

32




moda y actualidad.
2 Este jean tubo de | 04-699 26 hasta

color negro con 36

bolsillos pequefos y
bastas muy delgadas

para una moda

actual.

3 Este jean recto de | 03-678 26 hasta
color celeste con 36
bolsillos grandes vy
bastas rectas para
una moda casual.

4 Este jean bagui color | 04-689 26 hasta
negro con bolsillos 36
negros
extremadamente
grandes.

5 Este jean vaquero de | 04-688 26 hasta
color azul con 36
manchas blancas

muy modernos.

Adaptado por: El Autor

Fuente: Confecciones de Aguas calientes (Proveedor Panama)

Los pantalones jeans tienen infinidad de modelos, tales como capri, pitillo,
chupines, tubo, rectos y vaqueros por lo que la confeccion y el corte

depende mucho para realizar el disefio, lo que permite a la tela conservar
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sus propiedades originales de durabilidad y calidad, la comodidad que
ofrecen los pantalones jeans avala la eficacia del producto.

Por lo que se describira los siguientes modelos con sus coédigos de

referencia:

Tabla No. 5

Pantalones para damas
Numero | Nombre Cdédigo de Ref.
1 Recto Referencia 04-698
2 Vaquero Referencia 04-658
3 Pitillo Referencia 04-699
4 Capri Referencia 04-799
5 Chupines Referencia 04-879
6 Tubo Referencia 04-587

Fuente: Confecciones de Aguas calientes (Proveedor Panama)

Adaptado por: El Autor

Tabla No. 6

Pantalones para caballeros
Numero | Nombre Codigo de Ref.
1 Recto Referencia03-678
2 Vaquero Referencia03-688
3 tubo Referencia03-699
4 Bagui Referencia03-689
5 Bermuda Referencia03-679

Fuente: Confecciones de Aguas calientes (Proveedor Panama)

Adaptado por: El Autor




3.7 Beneficio

El jean es un producto ampliamente aceptado por los componentes de
nuestro mercado, la cultura de vestimenta en nuestro pais y la creencia es
de que toda persona que se sienta moderna y quiera estar comoda

utilizard un pantalén jean.

Por ende es un producto inagotable y siempre sorprendente, ya que
otorga comodidad en cualquier modelo y se lo puede utilizar para diversas

ocasiones hacia lucir informal, casual, jovial y moderno.

Los pantalones jeans es una prenda aleada que realza la belleza de toda

persona que lo usa.
Define la figura y nos ayuda inminentemente a ocultar aquello que no nos
gusta en nuestro cuerpo, chaparreras, lonjitas, falta de pompis, poca o

mucha pierna, etc.

El jean es parte de la cultura de vestimenta en nuestra region y la persona

gue quiera estar comoda utilizara un pantalon jean.

Son fabricados continuamente para satisfacer necesidad actuales en este

caso la moda.
El disefio del pantalon es confiable en cuanto a cierres y botones.
Los colores mas demandados son los azules, celestes, blancos, negros,

en sus diferentes tonos y considerando que ahora en la actualidad esta de

moda los jeans multicolores.
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3.8 Moda

Los mineros y obreros utilizaban jeans para trabajar, era mal visto por la
sociedad usarlos en otro ambito que no sea el obrero, luego, la
mentalidad fue cambiando gracias a los famosos de Hollywood que

impusieron la moda.

Hoy para un look radiante la base es saber hacer eficaces combinaciones;
una buena eleccion son los jeans que van con todo, a la moda estan los
chupines de diferentes tonalidades y disefios, con una buena combinacion
de blusa, accesorios y zapatos altos, para lograr que la prenda no luzca

tan informal.

Los jeans no pueden faltar en ningan guardarropas ya que no debe existir
una prenda tan practica que sea combinable con tantas otras prendas y

ademas sirva para varias ocasiones

La moda en jeans también cambia, aunque aldn se usen los pantalones
tubo, pitillos, chupines o como se le llame a los que ajustan toda la pierna
hasta el tobillo, las nuevas tendencias indican que vuelven los pantalones

de botamanga ancha.

La nueva moda en pantalones tiene el tiro mas largo, ya no van mas a la

cadera sino que son mas altos para moldear mas la figura de la persona.
En cuanto a los colores de jeans la moda indica una tendencia hacia el
tipo desgastado, vuelve también el viejo estilo nevado con manchas

blancas en toda su extension.

Cuando se va a comprar pantalones jeans y se desea estar a la moda se

debe solicitar los adheridos a la pierna pero aun hay vida para los anchos.
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Los jeans son una de las prendas mas populares y versétiles en el
vestuario tanto de los hombres como de mujeres, por ser cémodos,
apropiados para muchas ocasiones y estar siempre a la moda, ya sea de
dia o de noche, para ir a la oficina o salir con los amigos, los pantalones

de mezclilla se han convertido en un clasico para cualquier edad.

A pesar de los cambio de moda el pantalén jean sigue causando prioridad

a la hora de consumirlas.

5 http://moda.laverdad.es/
http://www.almaclub.com/moda/desfiles-pasarelas/tendencia-moda-colecciones-primavera-verano-2010-2011-

paris/
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADO

4.1 Planteamiento del Problema

Debido a que el mercado de los pantalones jeans ha crecido de una forma
considerable y en la actualidad es un producto de consumo masivo y a las
personas les agrada utilizar pantalones jeans viendo de esta manera la
necesidad de satisfacer los diversos gustos y salir de lo comun en lo que
a lineas de modelos y acabados se refiere nos hemos visto en la
necesidad de realizar una investigacién objetiva sobre el producto antes
mencionado; para poder determinar de una forma clara las mejores
formas y las técnicas que utilizaremos y pondremos en practica para
poder ofrecer nuestro producto en un mercado oportuno y que garantice

la venta de nuestro producto.

El problema planteado inicia porque no se ofrecen pantalones jeans con

caracteristicas que satisfaga las necesidades de los futuros compradores.

4.2 Disefio de la investigacion
4.2.1 Exportacion de jeans de Ecuador
Mujeres
Tabla No. 7 Subpartida Arancelaria 6204.62.00.00

CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA

(Toneladas y miles de dolares)

Desde Hasta
Tipo: Subpartida Nandina:
(aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Exportaciones j | 6204620000 =
2005/01 2010/12

SUBPARTIDA
DESCRIPCION TONELADAS FOB - DOLAR % / TOTAL FOB - DOLAR
NANDINA
6204620000 DE ALGODON |17.08 297.98 100.00
TOTAL GENERAL: 17.08 297.98 100.00
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Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Hombres
Tabla No. 8 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA
(Toneladas y miles de doélares)
) Subpartida Desde Hasta
Tipo:
Nandina: (aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Exportaciones - ‘ =
— | 6203421000 2005/01 2010/12
SUBPARTIDA FOB - % / TOTAL FOB
DESCRIPCION TONELADAS
NANDINA DOLAR - DOLAR
DE TEJIDOS LLAMADOS
6203421000 30.16 169.71 100.00
(MEZCLILLA O DENIM)
TOTAL GENERAL: 30.16 169.71 100.00
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Andlisis: Primero analizaremos porque se ejecutara una importacién y no

una exportacion de pantalones jeans.

Como se pudo observar en la tabla de exportaciones Ecuador exporta
muy poco este tipo de producto tanto para la partida de hombres como

para la de mujeres es un valor bajo®.

6http://www. portal.bce.fin.ec/vto_bueno/ComercioExterior.jsp
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4.2.2 Importaciones de Ecuador

Mujeres
Tabla No. 9 Subpartida Arancelaria 6204.60.00.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA
(Toneladas y miles de délares)
A Subpartida Desde Hasta
Tipo:
Nandina: (aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Importaciones j — ~
| 6204620000 2005/01 2010/12
SUBPARTIDA
DESCRIPCION TONELADAS FOB - DOLAR CIF - DOLAR % / TOTAL FOB - DOLA
NANDINA
6204620000 DE ALGODON 2,882.79 50,659.39 52,017.22 100.00
TOTAL GENERAL: 2,882.79 50,659.39 52,017.22 |100.00
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
Hombres
Tabla No. 10 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA
(Toneladas y miles de doélares)
. Subpartida Desde Hasta
Tipo:
Nandina: (aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Importaciones - ‘ S
— | 6203421000 2005/01 2010/12
SUBPARTIDA FOB - CIF - % / TOTAL FOB
DESCRIPCION TONELADAS
NANDINA DOLAR DOLAR - DOLAR
DE TEJIDOS LLAMADOS
6203421000 354.67 7,815.68 7,970.25 100.00
(MEZCLILLA O DENIM)
TOTAL GENERAL: 354.67 7,815.68 |7,970.25 100.00
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
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Analisis: Como se pudo observar en las tablas el valor de las
importaciones es muy considerable con respecto al de exportaciones lo
que quiere decir que este producto si se demanda en Ecuador con

respecto a las dos subpartidas.

4.2.3 Exportacién por paises

Mujeres

Tabla No. 11 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(Toneladas y miles de délares)

Desde Hasta

Tipo: Subpartida Nandina:
(aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Exportaciones | ‘ 6204620000 =

2005/01 2010/12

SUBPARTIDA DESCRIPCION FOB - % /TOTAL FOB -
PAIS TONELADAS
NANDINA NANDINA DOLAR DOLAR
3 ESTADOS
6204620000 DE ALGODON 5.13 101.99 34.23
UNIDOS
COLOMBIA 1.43 42.23 14.18
VENEZUELA 0.88 34.24 11.49
PERU 0.92 29.09 9.77
PUERTO RICO 2.36 22.25 7.47
CHILE 0.19 17.86 6.00
PANAMA 2.60 13.86 4.65
ESPANA 1.62 12.49 4.19
ANTILLAS
0.32 6.40 2.15
HOLANDESAS
ZONA DEL CANAL
0.10 4.68 1.57
DE PANAMA
BOLIVIA 0.10 2.23 0.75
FRANCIA 0.51 191 0.64
ZONA FRANCA
0.04 1.65 0.56
DE ECUADOR
MEXICO 0.17 1.54 0.52
REINO UNIDO 0.03 1.29 0.44
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http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=249&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=249&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=169&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=850&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=589&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=611&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=211&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=580&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=245&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=047&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=047&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=895&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=895&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=097&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=275&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=903&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=903&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=493&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=628&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12

PORTUGAL 0.02 1.25 0.42
COSTA RICA 0.23 0.76 0.26
IRLANDA (EIRE) 0.13 0.74 0.25
ALEMANIA 0.18 0.43 0.15
CANADA 0.06 0.42 0.14
HOLANDA(PAISES

BAJOS) 0.02 0.26 0.09
CUBA 0.05 0.14 0.05
ARUBA 0.03 0.12 0.05
LUXEMBURGO 0.03 0.08 0.03
GUATEMALA 0.03 0.07 0.03
SUIZA 0.01 0.05 0.02
AUSTRIA 0.01 0.03 0.02

TOTAL
GENERAL: 17.09 297.98 100.00
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
Hombres
Tabla No. 12 Subpartida Arancelaria 6203421000
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(Toneladas y miles de dolares)
Tipo: Subpartida Nandina: Desde Hasta
(aaaa/mm): (aaaa/mm):

Exportaciones

j ‘ 6203421000 p—

2010/12

Consultar

SUBPARTIDA
NANDINA

6203421000

DESCRIPCION
PAIS
NANDINA
DE TEJIDOS
LLAMADOS
VENEZUELA
(MEZCLILLA o)
DENIM)
CHILE
ESTADOS

F
TONELADAS

3.28

15.32

5.95

OB
DOLAR

53.37

49.65

40.11

- % /TOTAL FOB -

DOLAR

31.45

29.26

23.64
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http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=607&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=196&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=375&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=023&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=149&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=573&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=573&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=199&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=027&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=445&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=317&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=767&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=072&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=850&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=211&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=249&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12

UNIDOS

ESPANA 1.75 10.32 6.08
MEXICO 1.37 5.43 3.20
ITALIA 0.31 1.93 1.14
SUDAFRICA,

0.27 1.73 1.02
REP. DE
REPUBLICA
DOMINICANA 0.57 1.67 0.99
PORTUGAL 0.37 1.57 0.93
LUXEMBURGO |0.27 1.05 0.62
FRANCIA 0.15 0.97 0.58
PUERTO RICO |0.11 0.61 0.36
URUGUAY 0.08 0.40 0.24
ALEMANIA 0.03 0.20 0.12
SUECIA 0.07 0.17 0.11
PANAMA 0.19 0.14 0.09
SUIZA 0.04 0.10 0.06
CUBA 0.04 0.09 0.05
CANADA 0.02 0.06 0.04
BOLIVIA 0.01 0.05 0.03
GRECIA 0.02 0.05 0.03
HONDURAS 0.01 0.05 0.03
AUSTRIA 0.01 0.03 0.02
BARBADOS 0.02 0.02 0.02

:i::;l:l;AL: 30.16 169.71 |100.00

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Andlisis: Como se muestra en las tablas con respecto a las dos
partidas tenemos los cuadros de exportaciones que se realizan desde

Ecuador hacia los demas paises lo que refleja cifras muy bajas.
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http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=249&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=245&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=493&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=386&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=756&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=756&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=647&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=647&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=607&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=445&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=275&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=611&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=845&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=023&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=764&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=580&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=767&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=199&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=149&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=097&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=301&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=345&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=072&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12
http://www.portal.bce.fin.ec/vto_bueno/comercio/consultaTotXPaisNandinaConGrafico.jsp?tipo=E&tipoGrafico=column&codPais=083&FechaInicial=2005/01&FechaFinal=2010/12

4.2.4 Importacion por pais

Mujeres
Tabla No. 13 Subpartida Arancelaria 6204.62.00.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(Toneladas y miles de dolares)
Desde Hasta
Tipo: Subpartida Nandina:
(aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
Importaciones j ‘ 6204620000 =
2005/01 2010/12
% / TOTAL
SUBPARTIDA DESCRIPCION FOB - CIF -
PAIS TONELADAS FOB -
NANDINA NANDINA DOLAR DOLAR
DOLAR
6204620000 |DE ALGODON |COLOMBIA 495.20 23,187.29 |23,564.82 45.78
PANAMA 1,311.10 10,504.28 |10,706.42 |20.74
PERU 371.28 8,785.09 |9,027.82 |17.35
CHINA 425.02 2,379.82 2,507.31 |4.70
ESPANA 51.20 2,119.16 |2,305.23 |4.19
ESTADOS
106.96 1,704.56 |1,787.00 |3.37
UNIDOS
CHILE 28.31 486.97 513.80 0.97
HONG KONG 47.39 405.52 421.32 0.81
ARGENTINA 9.03 386.29 416.92 0.77
ITALIA 6.93 332.71 372.82 0.66
ZONA FRANCA
4.56 116.37 116.94 0.23
DE ECUADOR
BRASIL 271 72.93 76.32 0.15
COREA (SUR),
16.87 58.73 65.74 0.12
REPUBLICA DE
URUGUAY 2.10 41.16 46.79 0.09
ALEMANIA 0.91 36.72 39.69 0.08
PORTUGAL 0.24 12.84 13.85 0.03
BELGICA 0.31 8.61 10.26 0.02
LIBANO 0.51 7.25 8.66 0.02
REPUBLICA
0.61 4.10 4.22 0.01
DOMINICANA
SUECIA 0.11 2.35 2.92 0.01
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TAILANDIA 0.45 1.02 1.28 0.01

SUIZA 0.11 0.85 1.01 0.01
REINO UNIDO 0.08 0.84 1.18 0.01
INDIA 0.04 0.78 0.79 0.01
MALASIA 0.03 0.69 0.73 0.01
REPUBLICA
0.04 0.66 0.71 0.01
CHECA
HOLANDA(PAISES
0.08 0.32 0.39 0.01
BAJOS)
VENEZUELA 0.23 0.28 0.34 0.01
BOLIVIA 0.07 0.25 0.30 0.01
NICARAGUA 0.01 0.22 0.32 0.01
FRANCIA 0.03 0.21 0.38 0.01
GUATEMALA 0.21 0.19 0.49 0.01
MEXICO 0.14 0.18 0.22 0.01
TAIWAN
0.04 0.15 0.17 0.01
(FORMOSA)
CANADA 0.01 0.10 0.13 0.01
FILIPINAS 0.04 0.06 0.10 0.01
COSTA RICA 0.00 0.01 0.01 0.01
TOTAL
2,882.79 50,659.39 52,017.22 100.00
GENERAL:
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
Hombres
Tabla No. 14 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(Toneladas y miles de délares)
Desde Hasta
Tipo: Subpartida Nandina:
(aaaa/mm): (aaaa/mm): Consultar
importaciones | ‘ 6203421000 =
2005/01 2010/12
SUBPARTIDA DESCRIPCION PAIS TONELADAS FOB - CIF - % [/ TOTAL
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NANDINA

6203421000

NANDINA

DE TEJIDOS
LLAMADOS
(MEZCLILLA O
DENIM)

COLOMBIA

PANAMA

PERU

CHINA

CHILE

ARGENTINA

ALEMANIA

ESTADOS
UNIDOS

BELGICA

HONG KONG

ITALIA

BRASIL

SANTA

SEDE(VATICANO)

COREA
REPUBLICA DE

SUIZA

HOLANDA(PAISES

BAJOS)
LIBANO
ESPANA
PORTUGAL

ANTILLAS
HOLANDESAS

CANADA
REINO UNIDO
SUECIA

COSTA RICA

(SUR),

95.61

155.20

33.60

42.45

10.31

1.25

0.53

2.25

0.47

1.71

0.29

0.60

4.30

4.10

0.03

1.17

0.22

0.36

0.05

0.23

0.01

0.01

0.01

0.03

DOLAR DOLAR FOB -DOLAR

4,370.67 |4,435.81 55.93

1,963.62 |1,997.20 |25.13

733.67

258.47

135.42

73.46

60.08

54.19

42.86

3141

25.89

23.74

8.08

7.68

7.48

6.40

3.60

3.47

1.79

1.47

0.91

0.79

0.57

0.03

745.65

272.56

143.92

78.26

62.76

57.26

44.01

32.68

27.46

24.71

9.17

9.36

7.98

7.01

3.85

3.68

1.96

2.48

0.95

0.92

0.68

0.05

9.39

3.31

1.74

0.94

0.77

0.70

0.55

0.41

0.34

0.31

0.11

0.10

0.10

0.09

0.05

0.05

0.03

0.02

0.02

0.02

0.01

0.01
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TOTAL
GENERAL:

354.67 7,815.68 (7,970.26 |100.00

Adaptado por: El Autor

Fuente: Banco Central

Andlisis: Las tablas anteriores nos muestran que las importaciones que
se han realizado desde los diferentes paises hacia Ecuador son cifras
muy representativas especialmente en Colombia y Panama pero la
importacion se realizar4 desde Panama el motivo es por que nos ofrecen

mejores alternativas de costo.

4.2.5 Andlisis por afio Panama
Mujeres
Tabla No. 15 Subpartida Arancelaria 6204.62.00.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS
(Toneladas y miles de doélares)
% / TOTAL
SUBPARTID | DESCRIPCIO TONELADA FOB - FOB -
A NANDINA | N NANDINA PAIS S DOLAR CIF - DOLAR DOLAR
DE
6204620000 | ALGODON
2006 PANAMA 69.45 1,388.37 1,413.23 12.78
2007 PANAMA 198.93 1,531.87 1,560.97 16.94
2008 PANAMA 359.42 1,924.76 1,968.12 21.95
2009 PANAMA 326.96 2,583.77 2,633.45 24.29
2010 PANAMA 356.36 3,075.53 3,130.67 27.14

Adaptado por: El Autor

Fuente: Banco Central
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Hombres

Tabla No. 16 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
CONSULTA DE TOTALES POR NANDINA - PAIS

(Toneladas y miles de délares)

% [ TOTAL

SUBPARTIDA | DESCRIPCION FOB - CIF - FOB -
NANDINA NANDINA PAIS | TONELADAS DOLAR DOLAR DOLAR
DE TEJIDOS
LLAMADOS
(MEZCLILLA O

6203421000 | DENIM)

2006 PANAMA 36.25 386.03 392.55 3141
2007 PANAMA 28.88 540.60 550.09 16.81
2008 PANAMA 14.49 690.35 699.19 56.18
2009 PANAMA 19.46 929.77 944.43 74.47
2010 PANAMA 90.08 1,037.00 1,054.57 30.78

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Andlisis: Las tablas anteriores nos muestran las importaciones realizadas
desde Panam& a Ecuador en los ultimos 5 afios con cifras muy

representativas.

La gente consume jeans panamefos por la calidad del producto tanto en
disefios, acabados, precio y sobre todo el lugar en el que se los ofrecera
como son en los centros comerciales de la ciudad de Quito, lo que le
diferenciara de los demas pantalones jeans, sin embargo no hay que
dejar de lado los lugares en los cuales Ecuador también produce
pantalones jeans como es en Pelileo pero los precios son como en
cualquier local, hay pantalones desde ocho doélares y eso se nota en su
mala calidad como también los hay de 30 y 40 dolares, es obvio que la
calidad de estos ya es mucho mejor lo que quiere decir que en Pelileo
ofrecen productos como en cualquier otro lugar y lo que se pretende
lograr con la importacion de pantalones jeans desde Panama a Ecuador
es ofrecer pantalones de buena calidad y con una marca que garantice la

compra con precios muy competitivos y mas aun sabiendo que la gente
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prefiere productos extranjeros antes que los nacionales esto se da por la
tendencia y la confianza que tienen los Ecuatorianos al momento de
adquirir una prenda importada, motivo por el cual la gente si pagara de 25

a 35 ddlares por un jean Panamefo.

4.2.6 Balanza Comercial
Después de este analisis podemos observar que estos productos tiene un

déficit en el pais ya que se importa mas de lo que se exporta.

4.2.7 Pronostico de demanda

Los pantalones jeans en nuestro pais son muy demandados, como se
pudo observar en las cifras estadisticas tienen una gran acogida, puede
darse por diversas maneras entre estas la principal es que el jean es una
prenda primordial para todas las personas por este motivo Tu Estilo se
dedicara a la importacion de pantalones jeans desde Panama a Ecuador y
su distribucion a los diferentes locales de la ciudad de Quito, satisfaciendo
las necesidades de los futuros clientes con jeans panamefios de disefio y
flexibilidad.

4.2.8 Minimos cuadrados
Para poder ver la proyeccion de importacion de este producto aplicaremos
la féormula de los minimos cuadrados referente a las tablas de

importaciones de los ultimos 5 afios de las dos partidas de Panama.

Para la partida 6204.62.00.00 de mujeres
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Tabla No. 17 Subpartida Arancelaria 6204.62.00.00
DEMANDA REAL
X Y X XY
1| 2006 1413,23 1 1413,23
2| 2007 1560,97 4 3121,94
3| 2008 1968,12 9 5904,36
4| 2009 2633,45 16 10533,8
5| 2010 3130,67 25 15653,35
15 10706,44 55 36626,68
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

- 5 +15b (-3)

Reemplazamos en la primera férmula con el valor ya obtenido de b como

se muestra en la ecuacion siguiente.
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Después de este procedimiento realizamos la proyeccién para el afio

2011 y 2012 de la partida 6204.62.00.00.

Afo 2011

789.07+450.74 (6)

Ao 2012

789.07+450.74 (7)
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Tabla No. 18

PROYECCION
2006 1413,23
2007 1560,97
2008 1968,12
2009 2633,45
2010 3130,67
2011 3493,51
2012 3944,25
2013 4394,99
2014 4845,73
2015 5296,47

O 0 N| O O | W[ N|

=Y
o

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Para la partida 6203.42.10.00 de hombres

Tabla No. 19 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
DEMANDA REAL
X Y X Xy
1| 2006 392,55 1 392,55
2| 2007 550,09 4 1100,18
3| 2008 699,19 9 2097,57
4| 2009 944,43 16 3777,72
5| 2010 1054,57 25 5272,85
15 3640,83 55 12640,87
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
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S +15b (-3)

Reemplazamos en la primera formula con el valor ya obtenido de b como

se muestra en la ecuacion siguiente.
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Después de este procedimiento realizamos la proyeccion para el afio
2011y 2012 de la partida 6204620000

Ao 2011

212.65+171.84 (6)

Afio 2012

212.65+1031.04 (7)

Tabla No. 19
PROYECCION
2006 392,55
2007 550,09
2008 699,19
2009 944,43

2010 1054,57
2011 7818,43
2012 9037,02
2013 10255,59
2014 11474,16
2015 12692,73

©| O N| O O | W[ N|

=
o

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central
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Como se puede observar la proyeccion de la demanda las rectas tiende a

mantenerse’.
Mujer
Gréfico No. 1
6000 -1
4000 =2
=3
2000 -1
-5
o -
8 10 12 =@=—6

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Hombre

Gréfico No. 2

15000

10000

5000

0 T T T 1
2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

7 http://es.scribd.com/doc/2452626/Minimos-Cuadrados
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4.2.9

Competencia Nacional

4.29.1 Empresas Importadoras
Hombres
Tabla No. 20 Subpartida Arancelaria 6203.42.10.00
I CONSULTA DE IMPORTADORES POR NANDINA
Subpartida Desde Hasta
Nandina: (aaaa/mm) | (aaaa/mm)
‘ Importadores
|
DESCRIPCI
SUBPARTID
ON NOMBRE IMPORTADOR
A NANDINA
NANDINA
DE TEJIDOS
LLAMADOS
6203421000
(MEZCLILLA
O DENIM) ALMACENES DE PRATI S.A.

ALVARADO CALLE AIDA JOSEFINA

ANDYDRIS ANDRES Y MARTHA DISTRIBUIDORES E
IMP.

ARGENDESING S.A.

ARMAS HAIG INES LEONOR

AVALOS ASQUEL ANA VICTORIA ALEJANDRINA

B&V BRIONES Y VILLAGRAN CIA. LTDA

BACO INTERNACIONAL S.A. BACOINTERSA

BASQUIAT S.A.

BEBELANDIA S.A.

BOTRIS CIA.LTDA.

BUCJEN S.A.

CASA COMERCIAL TOSI C.A.

CASA LULU S.A.

CHARRO LIVE LOURDES PIEDAD

COBOS ROJAS DIEGO FERNANDO

COMERCIAL ETATEX CIA.LTDA

COMPANIA DE MODA ARMI Y PRONTO DEL

ECUADOR S.A.
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CONSORCIO TEXTIL AMERICANO - COTEA SCCI.

CORPMUNAB CIA.LTDA.

CORPORACION ADBRAND CIA. LTDA

D ATAKE S.A.

DAFITSA S.A.

DAMMTOR S.A.

DEFAS RUGEL AURA MARIA

ELITEDETALLES CIA. LTDA.

EMPRESAS PINTO S.A.

ESTADISA S.A.

ESTRELLA NARANJO LUCY YELENA

HILATURAS ACRILICAS S A HILACRIL

IMPORTADORA EL ROSADO S.A.

IMPORTADORA, EXPORT. Y COMERCIALIZADORA
D&BOND

INDUCORTE DEL ECUADOR INDUCORTEC S.A.

INTERMODA MEGASTORE S.A.

INTINDEL S.A.

INTIPLAX S.A.

LE CHATEAU S.A.

LEGENDMOTOS S.A

LIDERIDEAS S.A.

MAGDA ESPINOSA CIA. LTDA

MARTINEZ MONTALVO ANA SORAYA

MEGAFASHION S.A.

MODEIBERICA CIA. LTDA.

PACMETSAS.A.

PAILZAT S.A.

PORTIN S.A.

POZO OCHOA RITA KATHERINE

RIOTZER S.A.
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ROMACC COMERCIALIZADORA SOCIEDAD CIVIL

SEVENVIT CIA LTDA

SONIA I. BAUTISTA BORJA

SR. OSWALDO ARANA AGUILERA

SUPERMERCADOS LA FAVORITACA

TEXCOLOMBIA S.A.

TRODISA S.A.

UFINOTI S.A

VASQUEZ ORDONEZ PABLO F.

VINTIMILLA ABRIL HERNAN DANILO

ZUKINS S.A.

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Mujeres

Tabla No. 21

Subpartida Arancelaria 6204.62.00.00

CONSULTA DE IMPORTADORES POR NANDINA

Subpartida Desde (aaaa/mm): Hasta (aaaa/mm):

Nandina:

‘ Importadores J

SUBPARTID
A NANDINA

DESCRIPCIO
N NANDINA

NOMBRE IMPORTADOR

6204620000

DE ALGODON | ACHI SIBRI ROBERT WALTER

ALMACENES BANDA JUNIOR CIA LTDA

ALMACENES DE PRATI S.A.

ALMACENES PARA TODOS S.A. ALTOSA

ANDESTRADING CIA. LTDA.

ANDRADE BURBANO FERNANDO ENRIQUE

ARMAS HAIG INES LEONOR

ARTETA LACAYO MARINELLA

ASOCIACION O CUENTAS EN PARTICIPACION CARURO

AVALOS ASQUEL ANA VICTORIA ALEJANDRINA
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B&V BRIONES Y VILLAGRAN CIA. LTDA

BABYTEX S.A.

BERMEO REYES JOSE EDUARDO

BETANCOURT ABAD HUGO ERNESTO

BOTRIS CIA.LTDA.

BUCIEN S.A.

CARDENAS SANDOYA MANUEL ANTONIO

CARVAJAL ALVAREZ REPRESENTACIONES CIA. LTDA.

CASA COMERCIAL TOSI C.A.

CHEN XIAOPING

COMERCIAL ECUATORIANA DE CALZADOS COMECSA

COMERCIAL ETATEX CIA.LTDA

COMERCIALIZADORA NIF NUF S.A.

COMPARNIA DE MODA ARMI'Y PRONTO DEL ECUADOR S.A

CONSORCIO TEXTIL AMERICANO - COTEA SCCI.

COURIER COIMTRA EXPRESS CIA. LTDA.

CREACIONES ROSE CIA. LTDA.

CRISVAL S.A.

D ATAKE S.A.

DAMMTOR S.A.

DEFAS RUGEL AURA MARIA

DELGADO MURNOZ LUPE CECILIA

DIAZ CARMEN ADIELA

DISBREN S.A.

EBASSCONCEPTS C.A.

EDICART S.A.

ESTADISA S.A.

EXPORTACION E IMPORTACION METROUNO S.A.

FARIAS DIAZ XAVIER HERMOGENES

FASHIONTRADING S.A.

FIRLAN S.A.
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FIRU S.A.

FLORES WILCHES RUTH ELIZABETH

FORTUNA IMPORT Y EXPORT 2008 FORIMPEX S.A.

GRUPO TRANSBEL S.A.

GUERRERO ESPINOSA MARIA DEL CARMEN

HILATURAS ACRILICAS S A HILACRIL

IMPORTACION EXPORTACION REPRESENTACIONES
DISTRIB

IMPORTACIONES KAO CIA LTDA

IMPORTADORA DAYANA S.C.C.

IMPORTADORA DE TEXTILES TEXTIMODA CIA.LTDA.

IMPORTADORA EL ROSADO S.A.

JOINTRADE S.A.

JUNG YOUN MI OK

KIM CHOI IN CHU

KRISEK S.A.

LARREA GAVILANES ESTHER GOVANNA

LAZO LARA MIGUEL ANDRES

LE CHATEAU S.A.

LIDERIDEAS S.A.

LOPEZ DIEGO MARCELO

LUCIA PALACIOS ESPINOZA CIA. LTDA.

MACAS AMAGUAYA PABLO SEGUNDO

MADRIGAL SPORT MASOT CIA. LTDA

MEDRANDA ESPINOZA MARLENE DEL ROCIO

MEGAFASHION S.A.

MENA SILVA MERCY JACQUELINE

MODACCES S.A.

MODACOL FGF COMPANIA LIMITADA

MUNOZ CONTRERAS MARCELO ANTONIO

NAJOCFASHION CIA LTDA.
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NANCY GONZALEZ ABRIL

NINEWEST ECUADOR .A.

ORDONEZ PINOS MARTIN EDUARDO

ORELLANA ALVAREZ FRANKLIN NAPOLEON

PACMETSAS.A.

PAILZAT S.A.

PARISCONCEPT S.A.

PHRIDDA S.A.

PIANEL CIA. LTDA.

PORTIN S.A.

POZO OCHOA RITA KATHERINE

RAMOS PINEIROS GUSTAVO

RASCOME SA

ROBAYO LEMA MARIA LORENA

ROMACC COMERCIALIZADORA SOCIEDAD CIVIL

ROMAN MATAMOROS GRACIELA ERNESTINA

SANTELLI DIAZ ADRIANA MARIA

SEGOVIA MACAS LUIS GERARDO

SEMPER DE ECUADOR S.A.

SILVA RECALDE MARIA AUGUSTA BELEN

SOCIEDAD DE HECHO STUDIO INTIMO

VILLAVICENCIO SOLIS GRACE MARIANA

VINTIMILLA ABRIL HERNAN DANILO

VITALPOWER S.A.

YASLIN S.A.

ZAVALA AVELLAN GINA

ZOLDAN PASTERNAK ISAAC

ZUKINS S.A.

Adaptado por: El Autor

Fuente: Banco Central
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Analisis: Como se puede observar hay una cantidad considerable de
importadores de estos productos, por lo que se estableceran estrategias
para poder llegar a la mente del consumidor, es necesario tener en cuenta
gue estos son importadores a nivel de todo el pais es decir no todos se

direccionan a la ciudad de Quito.

4.2.9.2 Portafolio de Productos

Todas las empresas ofrecen el mismo produto en sus diferentes colores
pero la ventaja que encontraremos en ello es el acabado con el corte lo
que moldeara la figura de la persona que lo use es decir um pantalén de
marca que satisfaga las necessidades de futuros clientes. Por tal razén

describiremos algunos de la competencia IMPORTADORA DAYANA S.C.C.

Tabla No. 22
IMPORTADORA DAYANA S.C.C.
# MODELO CARACTERISTICAS
1 Jean vaquero normal de

cintura color blanco

2 Jean capri de cintura color

negro con 3botones

3 "f.l‘ Jean recto de cintura color
’,I ; celeste
4 | Jean recto color crema
pitillo largo
5 Capri tobillos color café

com bolsillos obalados

6 ﬁ‘ Jeans tubo color crema
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http://www.ciao.es/click.php?oid=11603627&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36181448&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=12257478&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36183229&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=12531367&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36199509&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=11604484&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36186976&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=11751962&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36189158&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=11850382&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36198621&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2

7 Jean negro recto de cintura

8 Jeans de cintura recto color
azul oscuro

9 Jean color negro de cintura

10 Jeans tubo de cintura color
azul

11 Bagui color azul com
bolsillos laterales de cadera

12 Jean negro vaquero de
cadera color negro

13 Bagui azul de cadera con
bolsillos traseros grandes

14 Jean con manchas blancas
recto color azul

15 Jean negro recto color

negro
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http://www.ciao.es/click.php?oid=12257484&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36183803&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=12097905&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36199520&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=11883603&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36192982&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.ciao.es/click.php?oid=12257455&cid=197346&url=http://www.yoox.com/item.asp?cod10=36181232&tp=8171&utm_source=Ciao_es&utm_medium=shopping&utm_campaign=shopping_es&tskay=768BABE2
http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-baxter-slim-boot-destroyed-pantalones-vaqueros-p-1592.html
http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-de-hombre-schwarze-pantalones-vaqueros-p-1589.html
http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-remsen-slim-straight-pantalones-vaqueros-de-hombre-p-1593.html
http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-pantalones-vaqueros-de-hombre-p-221.html
http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-pantalones-vaqueros-de-hombre-p-239.html

16 Jeans verde de cadera
recto

17 Jeans recto celeste com
manchas blancas

18 Jean recto color azul de
cadera

19 Jean vaquero color negro
de semicadera

20 Jean recto con bordado en
la parte trasera de cintura

21 Bermuda ploma con

manchas blancas de

cadera

Adaptado por: El Autor
Fuente: Pagina de proveedor
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http://www.jeans.org.es/abercrombie-fitch-pantalones-vaqueros-de-hombre-p-240.html
http://www.jeans.org.es/de-hombre-true-religion-ricky-body-rinse-tr026-p-1693.html
http://www.jeans.org.es/de-hombre-true-religion-billy-short-fuse-medium-tr004-p-1650.html
http://www.jeans.org.es/de-hombre-true-religion-joey-super-t-body-rinse-tr038-p-1714.html
http://www.jeans.org.es/de-hombre-true-religion-ricky-body-rinse-tr013-p-1668.html
http://www.jeans.org.es/american-eagle-pantalones-vaqueros-de-hombre-p-205.html

4.2.10 Competencia Internacional
Tabla No. 23
DIRECTORIO DE PROVEEDORES DE JEANS DE PANAMA

# EMPRESA ESTADO TELEFONOS FAX

1 [ANANAS COLON [(507) 4472357 [(507) 4472090 | (507) 4472091
7 |DC COMICS ORIGINALS2300 | COLON |(507) 4311260 (507) 4311261
3 |I LOVE YOU2300 COLON [(507) 4311260 (507) 4311261
4 |LOOMEY TUNES2300 COLON | (507) 4311260 (507) 4311261
5 |[QUATTRG2300 COLON [(507) 4311260 (507) 4311261
6 |UNDERROUNDZ300 COLON [ (507) 4311260 (507) 4311261
7 DUMBO ZOMA LIBRE COLON [(507) 4465000 [(507) 4411017 [(507) 4410986
5 [MOSTAZA COLON [(507) 4460321 [(507)4311701 | (507) 4311700
9 [INTRATEX PANAMA |(507) 4416492 |(507) 4454444 |(507) 4415048
10]ALISS0 PANAMA |(507) 2052444

11 [BAZAR ROBLESO PANAMA |(507) 2365992 (507) 2365992
12| FASHIOND COLON [(507) 4414261 (507) 4414261
13|BRANDS0 PANAMA | (507) 2082554 (507) 2082554
14 [AGUASCALIENTES FANEMA  |/507) 4255566 (507) 4354775

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Estas son las empresas exportadoras de pantalones jeans en Panama

gue seria nuestra competencia indirecta en Ecuador.

La empresa provedora de pantalones

Aguascalientes.

4.2.11

Oferta Internacional

4.2.11.1 Cantidad de Produccién

La produccion que tiene nuestro provedor es de 4000 docenas mensuales

jeans sera Confecciones

por lo que si abarca nuestro pedido que se solicitara mensualmente®.

8http://www.googIe.com/search?q=Confecciones;+de+aguascalientes&hI=es&prmd=ivnscm&source:univ&tbszp

Ics:1&tho=u&ei=ni6XTY7GLYOUtwftooTwCw&sa=X&oi=local_group&ct=more-
results&resnum=1&ved=0CEgQtQMwAA
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4.2.11.2 Precios

Tabla No. 24
Precio
Descripcion unitario
délares USA
PANTALON DE CABALLERO CORTE
$13,00
RECTO
PANTALON DE CABALLERO CORTE
$12,00
VAQUERO
PANTALON DE CABALLERO CORTE
$12,00
TUBO
PANTALO DE CABALLERO BAGUI $14,00

PANTALO DE CABALLERO BERMUDA $12,00

PANTALON DE DAMA CORTE RECTO $12,00
PANTALON DE DAMA CORTE VAQUERO |$12,00
PANTALON DE DAMA CORTE PITILLO $13,00

PANTALON DE DAMA CAPRI $14,00
PANTALON DE DAMA CHUPINES $13,00
PANTALON DE DAMA TUBO $12,00

Adaptado por: El Autor

Fuente: proveedor Panama

En la tabla muestran los precios en los que nuestro proveedor

Confecciones Aguascalientes nos ofrece para la importacion.

4.2.12 Demanda Nacional
4.2.12.1 Bases de Segmentacion
Las bases de segmentacion que se aplicaran para esta investigacion son

las siguientes:
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e Geogréaficas

Tamano de la muestra

e Demograficas
Edad

Sexo

e Psicologicos
Personalidad
Actitudes

Beneficios deseados del produto

4.2.12.2 Diseiio dela Encuesta

ENCUESTA PARA EVALUAR LA ADQUISICION DE JEANS EN LOS
LOCALES DE LOS CENTROS COMERCIALES DE LA CIUDAD DE
QUITO

1.- ¢Quien compra mas jeans?

Masculino C]
Femenino C]

Genero

2.- ¢De qué edad son mayores las ventas?
15-25

Edad
26-35

3. ¢vende a sus clientes la prenda del jean?

¢ Si B
e No D

4.- En la siguiente lista identifique la marca de jeans que sus clientes

demanden?
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e Fiorucci
e Sibilla
e Pioner
o Milk

e Tayssir

e Otras

JUo00od

¢ No tienen marca

5. ¢En escala del 1-9 califique los atributos que su cliente considera al

momento de comprar jeans.?

e Lamarca

e La calidad de latela

e Elmodelo

e Los acabados

e El precio

e Lo bien que le pueda quedar
e colores claros

e colores oscuros

e tela gruesa

¢ tela delgada

e Colores tonos

6. ¢,Qué modelos de jeans prefieren sus clientes?

e Recto

e Vaquero
e Pitillo

e Capri

e Chupines
e Tubo

e Bagui

o00oou

e Bermuda
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7. ¢Cuadles de estos adornos prefiere sus clientes en la confeccién de un

jean?

e Doble bolsillo

e Dobleces en piernas

e Bolsillos en piernas

¢ Bolsillos delanteros con cierre
¢ Bolsillos traseros con cierre

¢ Sin muchos adornos

8. ¢Cudles de estos tipos de aplicaciones prefieren sus clientes en un

jean?

e Bordados en bolsillos delanteros

e Bordados en bolsillos traseros

e Greviches (piedras de colores) en bolsillos delanteros
e Greviches en bolsillos traseros

e Tachas en bolsillos traseros

e Tachas en bolsillos delanteros

¢ Sin muchas aplicaciones

9. ¢ Cuantos jeans vende mensualmente?

10¢Cuanto suelen gastar en promedio sus clientes al comprar un jeans?

11. ¢En una escala del 1 al 10 califique la calidad de la ropa Panamefia?

12.- ;Estaria usted dispuesto a comprar jeans Panamefios?
si 0
No 0

69



4.2.12.3 Muestra
Para determinar el tamafio de la muestra, es decir, el numero de
encuestas que se realizaran, se tomara en cuenta la siguiente

informacion.

El mercado objetivo, el cual estard conformado por 20 Centros

Comerciales de la ciudad de Quito segun la tabla siguiente®.

Tabla No. 25 INEC
POBLACION
Centros 4 Centros Total
Comerciales Locales/Jeans | Comerciales | locales
Medianos
1 |15 8 120
25-150
Grandes
1 |30 12 360
150-300
TOTAL 20 480
Adaptado por: El Autor
Fuente: Roberto Chavez responsable de Quito

Hacia Para personas desde los 15 a 35 afios de edad, la cual esta

conformada por 480 locales que vendan pantalones jeans.

Un nivel de confianza de 95% y un grado de error de 5% en la férmula de
la muestra.

9 http://www.inen.gov.ec/
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Aplicando la férmula de la muestra:

n = (Z2pgN) / (Ne? + Z2pq)

Nivel de confianza (Z) = 1.96

Grado de error (e) = 0.05

Universo (N) =250

Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5 Probabilidad de no ocurrencia (Q) =
0.5

n = ((1.96)2 (0.5) (0.5) (480)) / ((480) (0.05)2 + (196)2 (0.5) (0.5))
n = ((3.84) (0.25) (480)) / ((250) (0.0025) + (3.84) (0.25))

n=213.33

4.3 Recopilacion

Una vez realizada la encuesta, los resultados fueron los siguientes:

1. ¢vende a sus clientes la prenda jean?

Tabla No. 26
Si 100%
No 0%
Total 100%

Adaptado por: El Autor

Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: todo el publico encuestado afirma que sus clientes si
demandan la prenda jean. Dicho publico conformaria la demanda
potencial.
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2. ¢ Escriba la marca de jeans que sus clientes demanden?

Tabla No. 27
Fiorucci 0%
Sibilla 0%
Pioner 0%
Milk 0%
Tayssir 0%
Otras 4.23%
No tienen marca preferida 95.77%
Total 100%
Adaptado por: El Autor
Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: un gran porcentaje del 95.77% afirma no tener preferencia
por alguna marca de jean en particular, lo que brinda factibilidad al hecho

de lanzar una nueva marca al mercado.

3. ¢Atributos que sus clientes toman en cuenta al momento de comprar

una prenda de jean?

Como se puede observar en la tabla de la pagina siguiente.
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Tabla No. 28

La marca 4.23%
La calidad de la tela 11.74%
El modelo 20.19%
Los acabados 9.38%
El precio 17.84%
Lo bien que le pueda | 28.17%
quedar

Colores claros 2.81%
Colores oscuros 1.88%
Tela gruesa 2.35%
Tela delgada 1.41%
Otros 0%
Total 100%

Adaptado por: El Autor
Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: segun los resultados, las principales razones por las que
una persona elige una prenda de jean, son lo bien que le pueda quedar, el
modelo y el precio; por lo que éstos seran los principales aspectos a

tomar en cuenta al momento de solicitar la prenda.

Otro punto a considerar es que al momento de adquirir una prenda de
jean, la marca no se considera, lo que brinda cierta factibilidad al hecho
de lanzar una nueva marca al mercado pero si consideran la calidad del

producto y eso se tomara en cuenta para la importacion del producto.
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4. ¢ Qué modelos de jeans prefieren sus clientes?

Tabla No. 29
Recto 11.74%
Vaquero 7.04%
Pitillo 11.74%
Capri 8.45%
Chupines 17.84%
Tubo 35.21%
Bagui 2.82%
Bermuda 5.16
Total 100%

Adaptado por: El Autor
Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: los modelos tubo parecieran nunca dejar de ser los
preferidos; en segundo lugar estan los modelos rectos, que son los que
supuestamente estan de moda; y en tercer lugar estan los modelos de

chupines, que aun siguen siendo uno de los elegidos.

Para la importacion de las prendas, se utilizaran todos los modelos
mencionados en la pregunta, pero se dard especial atencién a los 3

modelos de mayor preferencia.

5. ¢ Cuales de estos adornos prefieren sus clientes en la confeccién de un

jean?

Como se puede observar en la tabla de la pagina siguiente.
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Tabla No. 30

Doble bolsillo 8.45%
Dobleces en piernas 7.04%
Bolsillos en piernas 11.74%

Bolsillos delanteros con | 2.35%

cierre

Bolsillos traseros con | 32.86%

cierre
Sin muchos adornos 37.56%
Total 100%

Adaptado por: El Autor
Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: en cuanto a los adornos de un jean, hay preferencia por los
pantalones con pocos adornos y con bolsillos traseros con cierre, aunque
también hay un buen porcentaje que prefieren bolsillos en las piernas. Se

tomara en cuenta esta informacion al momento de solicitar las prendas.

6. ¢Cuales de estos tipos de aplicaciones prefieren sus clientes en un

jean?
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Tabla No. 31

Bordados en bolsillos | 2.35%
delanteros
Bordados en Dbolsillos | 29.11%

traseros

Greviches en bolsillos | 4.69%

delanteros

Greviches en bolsillos | 9.39%
traseros
Tachas en bolsillos | 11.74%

traseros

Tachas en bolsillos | 7.04%

delanteros

Sin muchas aplicaciones | 35.68%
Total 100%

Adaptado por: El Autor

Fuente: Estudio de mercado

Conclusiones: se observa una mayor preferencia por pantalones sin
muchas aplicaciones en segundo lugar estan los pantalones con
bordados en los bolsillos traseros. Se tomara en cuenta esta informacion

al momento de solicitar los jeans.

7. ¢ Cuantos jeans vende mensualmente?

Conclusiones: segun los resultados, la venta mensual de pantalones
jeans para centros comerciales medianos es de 800 unidades con
respecto a 8 locales es decir 100 unidades por local, para centros

comerciales grandes las ventas mensuales es de 2160 unidades con
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respecto a 12 locales es decir 180 unidades por local, lo que demuestra la
alta rotacion de esta prenda. Estos resultados son un inicio mas sobre la

factibilidad de lanzar una nueva marca al mercado.

8. ¢ Cuanto suelen gastar en promedio sus clientes al comprar un jean?

Conclusiones: un mayor porcentaje de encuestados afirma gastar en un
jean de marca un promedio entre $25 a $ 35; lo que da a entender que el
precio que se suele pagar por un jean es variado. Se tomara en cuenta
esta informacién al momento de determinar el precio del producto y de

seleccionar nuestro proveedor en Panama.

9. ¢En escala del 1 al 10 califique la calidad de la ropa Panamefia?

Conclusiones: El 4.23% califica a la ropa panamefia con un valor de 7, el
18.31% califica con un valor de 8, el 34.74% califica con un valor de 9 y
finalmente el 42.72 califica con un valor de 10 puntos lo que quiere decir
es que la calidad de la ropa panamefia es muy buena y acogida por este
publico ya que 1 era como un punto 1 minimo y 10 como maximo, lo que
es un inicio mas sobre la factibilidad de lanzar una nueva marca al

mercado.

10 ¢ Estaria dispuesto a comprar jeans Panamefa?

El 100% de las personas estan dispuestas a comprar ropa Panamefia

4.4 Anédlisis de la informacion
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Quien compra mas jeans

Tabla No. 32
Validos 213
N Damas 141
N Caballeros 72
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Grafico No. 3

Estadisticos

Variables: Demanda por genero

250 - 213
200
150
100
50
0

Caballeros

Validos N N

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Analisis
Como se puede observar las mujeres demandan mas pantalones jeans
que los hombres por lo que se tomara en cuenta para la importacion.
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De qué edad son mayores las ventas

Tabla No. 33

de qué edad son mayores las ventas

Validos Porcentaje

Edad 15-25 95 44,6
26 - 35 118 55,4
Total 213 100

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Gréfico No. 4

Estadisticos

Variables: Ventas por edad

250 ~

213

200

150

100 | Vilidos

B Porcentaje
50

Edad Total

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Analisis

Como se puede observar en la base de datos lo que genera mas ventas
son los clientes de la edad desde los 26 - 35 afios esto depende del poder
adquisitivo que tienen estos clientes y sobre todo al tipo de jeans que se
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va a ofrecer es decir un pantalon de marca, aunque la diferencia con las

personas de la edad de los 15 — 25 solo es del 10.8%.

4.4.1 Frecuenciade compra

Tabla de contingencia * cuantos jeans vende mensualmente

Tabla No. 34

cuantos jeans vende mensualmente

tiempo validos

ventas Medianos 100

Grandes 180

Total 213

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Grafico No. 5

Estadisticos

Variables: Ventas al mes por local

250 - 213
200 180
150 -

100
100 + M tiempo
50 —J M validos

0 _
Medianos | Grandes |
ventas | Total |

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Analisis
Como se puede observar las ventas de estos productos son

considerables y tienen una alta rotacion.

4.4.2 Cantidad de Compra

Tabla de contingencia edad de la persona * cuanto suelen gastar sus
clientes en promedio al comprar un jeans

Tabla No. 35

cuanto suelen gastar en promedio sus clientes

al comprar un jeans

22,00 | 25,00 |30,00 35,00 40,00 Total
edad de Ia
15-25 |19 26 29 17 4 95
persona
26-35 |23 31 35 21 8 118
Total 42 57 64 38 12 213
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
Gréfico No. 6
Estadisticos
Variables: Cuanto estan dispuestos a pagar
250 -
213
200 -
M edad de la persona 15 -
150 - 25
118
M edad de la persona 26 -
100 35
Total
50 +
0

22,00 25,00 30,00 35,00 40,00 Total

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

81




Andlisis
Las personas en promedio al comprar un jeans suelen gastar desde los

22 dolares hasta los 35 dolares. Esto es referente con la edad.

4.4.3 Situaciones de Uso

Estadisticos

Tabla No. 36
Vende usted la prenda jeans
N Validos 213
Perdidos 0

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Grafico No. 7

vende usted la prenda jeans

Validos SI
250 - 213
200 -
150
100
50
0
O _
Validos Perdidos |
N |

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Andlisis

Como se puede observar el uso del jeans es una buena alternativa ya que
todas las personas demandan pantalones jeans. Siendo una prenda
necesaria para todas las personas sin importar el género o la edad. Con
un valor del 100% de uso.

Tabla de contingencia género de la persona * usa usted la prenda jeans

Tabla No. 37
usa usted
la prenda
jeans
Sl Total
genero de MASCULINO |72 33,8
lapersona  repveninD | 141 66,2
Total 213 100
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Gréfico No. 8

Estadisticos

Variables: Genero de la persona * uso de la prenda jeans

213

m Sl

M Total

MASCULINO | FEMENINO

genero de la persona | Total |

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
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Analisis
Como se puede observar las mujeres demandan mas pantalones jeans

gue los hombres con un porcentaje del 62.20%.

Tabla de contingencia edad de la persona * usa usted la prenda jeans

Tabla No. 38

usa usted

la prenda

jeans

SI Total
edad de la 15-25 95 44,6
persona 26 - 35 118 55,4
Total 213 100

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Grafico No. 9

Estadisticos

Variables: Edad de la persona * uso de la prenda jeans

250 ~ 213
200
150
100 LN
50 H Total

0

edad de la persona | Total |

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
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Anélisis

Como se puede observar las personas de las edades entre los 15 — 25

compran menos que de 26 — 35 claro que el porcentaje de diferencia es

muy bajo con un 10.8%.

4.4.4 Beneficios buscados del produto

El jeans tiene muchos beneficios ya que por ser un producto de uso para
todas las personas en general la demanda de este producto es muy
significativo ya que lo utilizan para todo tipo de evento, por tal razén se
estudiara una gama de modelos y disefios que las personas les agradaria

en sus jeans.

Identifique la marca de jeans que conoce

Tabla No. 39
no tienen
otras marca total
preferida
No tienen
9 204 213
marca

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Gréafico No. 10

Estadisticos
Variables: Identifique la marca de jeans que sus clientes

prefieren

250 -
204 213

200 -+
150 -

100 -
M No tienen marca

50 - 9

0___

T T

otras no tienen total
marca

preferida

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Analisis

Como se muestra en la grafica superior el 4.23 % que serian 9 personas
conocen otras marcas y estan entre las marcas Levis y Lee y el 95.77%
no tiene marca preferida sino consideran otros aspectos que se
analizaran mas adelante. Y esto es una gran ventaja ya que se puede

importar cualquier tipo de jeans.
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Tabla No. 40

Estadisticos descriptivos

califique en escala del ) . o
validos minimo 1 | maximo 9
lal9
marca 9
calidad 25
modelo 43
acabados 20
precio 38
lo bien que le quedar 60
colores claros 6
colores oscuros 4
tela gruesa 5
tela delgada 3
otros 0
Total 213 1 9
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
Gréfico No. 11
Estadisticos
Variables: Estadisticos descriptivos
250 213
200
150
100 43 38 60 m validos
50 -9 25 20 .~ =
3 64 530 .
0 - II II Il II II T T T T T T 1 .mlnlm01
§3%§'8g§§§g§‘_ﬁ maximo 9
c 2 o g 980635 HEL
Ege2s5goSeha °
£ 3 538 =T
m© fust - [0}
o o 3
Ie) +
o

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Anélisis

Como se muestra en la gréafica superior las personas al momento de
comprar un jeans se fijan en la forma como les queda el pantalon jean
también se fijan en el modelo y finalmente en el precio ya que este ultimo

es el que toma la decision es por esto que el valor del pantalon jean sera

acorde estudio realizado.

Que modelos de jeans prefieren sus clientes

Tabla No. 41

Que

modelos ) Porcentajes
de  jean validos %
prefiere

recto 25 11,74
vaquero 15 7,04
pitillo 25 11,74
capri 18 8,45
chupines |38 17,84
tubo 75 35,21
bagui 6 2,82
bermuda |11 5,16
Total 213 100

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Grafico No. 12

Modelos
250 ~ 213
200 A
150 -+
100 -~
50 125 15 25 18
0 -
&éz& & {,&\o &Q«;&(\z‘o \_\300\0’0%0:((\06%/\ o’@
J B &

M validos

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Tabla No. 42

Que adornos prefieren sus clientes

Que adornos

prefieren sus | validos | porcentajes
clientes

doble bolsillo 18 8,45

dobleces en las
piernas 15 7,04

bolsillos en las
piernas 25 11,74

bolsillos delanteros

con cierre 5 2,35

bolsillos traseros

con cierre 70 32,86
sin muchos

adornos 80 37,56
Total 213 100

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Gréafico No. 13

Estadisticos

Variables: Que adornos prefieren sus clientes

Adornos
250 - 213
200 -
150 -
100 - ;0 80
50 - 18 15 25 5
0 - m validos
Q0 5 > & & > >
¥ & & & S
*o\e\O &Q\ \’b(_)Q S o"’b
N A PN
S xQ Q O
NS Q > <&
\Q’(J 0\(9\ 662) ‘9\',\ ‘;\Q
béo Y S -\\\o
.\\0 S
v o
d
<

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Que aplicaciones prefieren sus clientes al comprar un jeans
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Tabla No. 43

Que aplicaciones

prefieren sus | validos | porcentajes
clientes

bordados en los

bolsillos delanteros |2 2,35
bordados en los

bolsillos traseros |62 29,11
greviches en

bolsillos delanteros |10 4,69
greviches en

bolsillos traseros | 20 9,39
tachas en bolsillos

traseros 25 11,74
tachas en bolsillos

delanteros 15 7,04
sin muchas

aplicaciones 76 35,68
Total 213 100

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Grafico No. 14

Aplicaciones
250 1 213
200
150
100

M validos

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

4.45 Interpretacion de lainformacion

Tabla de contingencia edad de la persona * en escala del 1 al 10
califique la calidad de la ropa panameifia.

Tabla No. 44

en escala del 1 al 10 califique

la calidad de ropa panamefa | Total

7 8 9 10
15-25 4 13 33 45 95
edad de la persona
26 - 35 5 26 41 46 118
Total 9 39 74 91 213

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Grafico No. 15

Estadisticos

Variables: Edad * en escala del 1 al 10 califique la calidad de la ropa panameiia

160 - 151
140 -
120 -
100 -
76
80 1 /> M edad de la persona 15 - 25
54
60 - 50 47 B edad de la persona 26 - 35
40 - 28 28
22 2522 26 Total
"
O .
s oo oo |
en escala del 1 al 10 califique la Total
calidad de ropa panamena

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Tabla de contingencia género de la persona * estaria dispuesto a

comprar ropa panameifia

Tabla No. 45

estaria dispuesto a
comprar ropa | Total
panamefia
Sl %
genero de | MASCULINO |72 33,8
la persona | FEMENINO | 141 66,2
Total 213 100

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Grafico No. 16

Estadisticos

Variables: Estaria dispuesto a comprar ropa panamefia®genero

250 213
200 -
150 J 141
100
50 - l 33,8
O T T 1
genero de la Total
persona

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Tabla de contingencia edad de la persona * estaria dispuesto a

comprar ropa panamefia

Tabla No. 46

estaria dispuesto a

comprar ropa | Total

panamefia

Sl %

edad de la

15-25 95 44,6
persona

26 - 35 118 55,4
Total 213 100

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
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Gréafico No. 17

Estadisticos

Variables: Estaria dispuesto a comprar ropa panamena®*edad

250 - 213

200 -

150 - 95 118 100

100 -

44,6 55,4
50 -
0 T T 1

edad dela Total
persona

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)

Analisis

Como se muestra en la gréafica superior en el rango de las dos edades
estan dispuestos a comprar jeans panamefios. El porcentaje de
calificacion es muy alto, lo que significa que la disponibilidad de compra

de pantalones jeans es muy buena y acogida.

45 Informe
Tu Estilo distribuira pantalones jeans para damas y caballeros importados
desde Panaméa a los locales de los centros comerciales de la ciudad de

Quito de acuerdo al estudio de mercado.

4.5.1 Mercado de referencia

La distribucion esta dirigida a satisfacer las necesidades de vestimenta de
todas las damas y caballeros de los locales de los centros comerciales de
la ciudad de Quito que gustan vestir pantalones jeans y utilizan este tipo

de prendas.
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4.5.2 Mercado relevante
Nuestro mercado relevante seran todas las damas y caballeros que estén
en un rango de edad entre los 15 hasta los 35 afios, que buscan la

necesidad de satisfacer el uso de un buen pantalon Jean.

4.5.3 Segmentacion del producto y mercado
La segmentacion esta dirigida a los centros comerciales de la ciudad de
Quito, nuestros futuros clientes esperan que el producto satisfaga las

necesidades con pantalones modernos y de calidad.

4.5.4 Resultado de la segmentacion

Buscan la comodidad y la moda, no son fieles a una marca, se dejan
influenciar por la imagen y la manera de cédmo les queda ya que quieren
sobresalir y diferenciarse a través de esto, sin embargo consideran a
estos factores como importantes al momento de elegir un jeans y estan

dispuestos a pagar y consumir mas unidades.

Para satisfacer con estas necesidades es necesario importar pantalones
jeans que reflejen un buen corte, calidad de la tela, durabilidad, modelo,
buena costura, otro factor importante seria el acabado porque este debera
proyectar una imagen jovial y actualizada y es lo que nuestro proveedor

en Panama nos ofrece.

455 Geogréfica
Inicialmente nos enfocaremos en los locales de los centros comerciales
de la ciudad de Quito.

4.5.6 Satisfactor
e Beneficios buscados
Comodidad, lucir informal, casual, jovial y moderno.

e Atributos percibidos
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Comodidad, Calidad del pantalon jean, buen corte, calidad de tela,
durabilidad, modelo, buen acabado, Disefo, Durabilidad, Color, Marca,

Moda y Precio.

e Funciones percibidas

Vestimenta casual e informal.

4.5.7 Demografica

Damas y caballeros comprendidos entre las edades de 15 - 35 afios.

4.5.8 Socioecondmica
Nos enfocaremos en el segmento de ingresos medios y medios altos ya
gue estas personas son las que demandan en los centros comerciales de

la ciudad de Quito.

4.5.9 Segmento

Tabla No. 47
¢,Qué posicionar? “Tu Estilo”
o El jean mas comodo y a la

Objetivo

moda.

(15 - 35 afios). Damas y
Segmento

Caballeros

Comodidad, Moda,
Componentes: o

Disefio.
Atributos Valorados Disefio  actualizados e

innovadores.

Calidad Percibida Ventaja | “Quiere distinguirse y ser

Competitiva aceptado, busca estatus”

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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CAPITULO 3
GENERALIDADES

5.1 Marketing Estratégico

5.1.1.1 Consumidor

De acuerdo a las encuestas realizadas podemos observar que todas las
personas utilizan este producto motivo por el cual es acogido en la ciudad
de Quito, con cifras muy representativas de un 100% de uso del

consumidor.

5.1.1.2 Competencia

La competencia que se presenta son las marcas mas conocidas en los
centros comerciales, como son la marca Lee y Levis la ventaja que
podemos encontrar en aquello, es el alto valor que tienen estos

pantalones jeans.

5.1.1.3  Sustitutos
Los productos sustitutos que encontramos son: los demas pantalones de

la industria nacional entre estos estan:

e Pantalones de tela
e Pantalones de Casimir
e Pantalones de licra

e Pantalones calentadores, entre otros.
Estos son directamente los productos sustitutos de los pantalones jean.

Es decir la competencia que tendra Tu Estilo, sin dejar de lado que el uso

de los pantalones jeans son mucho mas demandados ya que se puede
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utilizar para diferentes ocasiones y también por su comodidad y
elegancia.

Por este motivo los pantalones jeans importados seran para los centros

comerciales de Quito.

5.1.2 Giro de Negocios

5.1.2.1 Nombre de la empresa

La Empresa: Tu Estilo como ya se coment6 se dedicard a la importacion
de pantalones jeans desde Panama a Ecuador hacia los centros
comerciales de la ciudad de Quito, motivo por el cual analizaremos la

estrategias que nos serviran para llegar a la mente del futuro consumidor.

/4 confecciones de

guascalientes

5.1.2.2 Estrategias de cobertura

Concentracion

Se utilizaran la llamada estrategia de concentracibn  porque se
especializard en un solo producto y mercado, es decir pantalones jeans
para damas y caballeros importados a los centros comerciales de la
ciudad de Quito.

5.1.2.3  Mision
Confeccién y comercializacion de prendas de vestir para damas y
caballeros, desarrollando asi, el valor de nuestra empresa, preocupados

siempre en la calidad de dichos productos.
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Logrando ser una empresa, plenamente humana, innovadora, competitiva
y fuertemente orientada a la satisfaccion de nuestros clientes y
consumidores finales, lider nacional en la industria del vestir, con vision a

largo plazo. Crear el maximo valor para sus accionistas.

5.1.2.4  Visién

Tu Estilo busca ser lider nacional e Internacional en la confeccion,
comercializacién y distribucion de prendas de vestir en Panama para asi
garantizar una constante evolucion en el desarrollo de su gente, su
tecnologia y sus clientes a través de la integracion, la excelencia y la

calidad, tratando de ser la opcién favorita del consumidor final.

5.1.2.5 Valores institucionales
Espiritu de Servicio: Disposicion para ofrecer a los deméas un trato

amable, apoyo incondicional, calidad, eficiencia y respuesta oportuna.

Honestidad: Actuar con inteligencia, cumpliendo con la responsabilidad

asignada en el uso de la informacion, recursos materiales y financieros.
Integridad: Trabajar, vivir y hablar con honestidad, respeto y congruencia
en todas las manifestaciones de comportamiento de los colaboradores de

Alta Moda.

Desarrollo: Exigir crecer como personas y como organizacion dedicando

los recursos necesarios para superarnos constantemente.

Cultura de Aprendizaje: Ser una organizacion que aprende

continuamente para crear un mejor futuro
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Trabajo en Equipo: Generar compafierismo y una correspondencia
mutua, trabajando juntos, aportando lo mejor de nosotros mismos, para

obtener excelentes resultados.

Justicia: Otorgar a cada cual lo que le corresponde con base en la razén
y la verdad.

Liderazgo: Visualizar el futuro y orientar el esfuerzo hacia la excelencia

en el servicio y la competitividad.

Etica: Guardar secretos profesionales e informacion de la empresa.

Responsabilidad: Actuar en lo que corresponda, haciendo todo aquello

que contribuya al logro de los objetivos.

Confianza: Brindar esperanza y seguridad a nuestros clientes y

empleados, basandonos en el profesionalismo de la Institucién.

Rentabilidad: Busqueda permanente en la obtencién de beneficios para

los clientes y la Institucién.

5.1.3 Estratégias de crescimento

5.1.3.1  Crecimiento intensivo

Al ser un producto de consumo masivo nos enfocaremos en la estrategia
de crecimiento intensivo cultivando los mercados y refiriéendonos

especificamente, a la siguiente estrategia.

5.1.3.2 Penetracién en el mercado
Pensando que la importacion inicial sera solo de pantalones jeans para
los centro comerciales de la ciudad de Quito, nos enfocaremos

agresivamente en los productos ya existentes (por ejemplo, mediante una
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oferta de precio mas conveniente que el de la competencia, catalogos,
servicio postventa, de esta manera nos ayudard a producir ingresos y
utilidades porque, persuade a los consumidores actuales a usar mas del
producto, atrae a clientes de la competencia y convence a los interesados

no decididos a transformarse en prospectos.

5.1.4 Marketing Operativo
El marketing operativo es un medio importante, describiremos la utilidad y
la necesidad de manipular de manera adecuada la imagen corporativa de

nuestra empresa.

Por lo que la imagen corporativa es de vital importancia nos enfocaremos
en la mente del publico de forma que no experimente desviaciones con la
identidad a la que la institucion que la proyecte pretenda asociarse. Por
ello la transmision de un mensaje integral positivo se convertira en el
primer paso del establecimiento de una relacion comercial con los
individuos y para estos, concentrara la complejidad de su entorno y

facilitar4 el conocimiento de la realidad empresarial en la que se mueven.

5.14.1 Gama cromatica

Los colores que se utilizaran son los siguientes:
Rojo Pantone 220: Tiene una visibilidad muy alta es energia, y fortaleza,
el color rojo simboliza alegria, sensualidad, pasion, amor y sensibilidad,

por tal razon lo utilizaremos en el fondo del logo de la empresa.

Blanco Pantone 255: Representa la frescura y seguridad, el cual se

utilizara en las letras para el nombre de la empresa.

Negro Pantone 2: El negro representa el poder, la elegancia, la

formalidad, y Combinado con colores vivos y poderosos como el naranja o
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el rojo, produce un efecto agresivo y vigoroso, por tal razén lo utilizaremos

en el slogan de la empresa.

5.1.4.2 Tipografia corporativa
Para el logo de la empresa se utilizo la letra Calibri en color blanco ya que
representa moda y actualidad.

Para el slogan de la empresa se utilizo la letra Harlow solid italic ya que

representa estatica y actualidad.

5.1.4.3 Logotipo

Este es el logotipo con el cual la empresa Tu Estilo se posicionara em la

Bﬂr. mode :mﬁ;ﬂ

mente del consumidor.

5.1.4.4 Slogan
El slogan con el cual se manejara este proyecto para la distribucion del
producto imponiendo nuestra imagen en el mercado sera “La moda

contigo”

5.1.4.5 Marca

La marca con la se reconocera el producto importado sera “Tu Estilo”

5.1.4.6 Papeleria Tu Estilo
Adjunto papeleria que se utilizara para posicionar la imagen corporativa

de la empresa, para lo cual se utilizara la siguiente papeleria.

Detallo:
e Saludos
e Correos
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e Sobres

e Tarjetas de presentacion
e Hojas de trabajo

e Cotizacion

e [actura

5.1.4.7  Servicios

En cuanto a los servicios que ofrece la empresa es necesario tomar en
cuenta la imagen que brindaremos a nuestros clientes, por tal razén
daremos a conocer las formas del proceso para satisfacer al comprador
no solo con el producto sino también en lo concurrente a la imagen
corporativa de la empresa, tanto en el entorno interno que son nuestros
colaboradores, cultura organizacional, como el entorno externo que serian
los futuros consumidores, proveedores y finalmente tener una imagen

transparente con el estado, etc.

Para llegar con una imagen corporativa positiva y representativa

detallaremos lo siguiente:

5.1.4.8 Saludo

Para recibir la llamada en la empresa se contestara de la siguiente forma.
“Tu estilo le saluda, en que le puedo ayudar”, en el caso que conteste el
teléfono un departamento contestara de la siguiente forma. “contabilidad

Tu estilo le saluda, en que le puedo ayudar”

Para garantizar y llegar a las necesidades se utilizara el servicio

postventa.

5.1.4.9 Despedida
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Para terminar la llamada el personal se despedira de la siguiente forma
Un gusto ayudarle, que tenga una linda tarde, esto lo realizan todos los

departamentos.
5.1.4.10 Correo
Los pasos a seguir para enviar un correo electronico dentro de la empresa

sera la siguiente.

Ejemplo

Cuadro No. 1

Estirmadola)
Detalle del mensaje gue se desee
Erviar.

Saludos,

a&"“ﬁ eanifps

Atentamenrte,

Daniela Jara

Telf. 080210415 F 2 694 327

Ay Maldonado, Ciudadela |3 Arcadia #
4243

Sirealmente |0 necesitas impAme. sl
Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

5.1.4.11 Sobres
Estos son los sobres que utilizara la empresa donde constara la direccion

y el logo de la empresa.
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Cuadro No. 2

I'u Estilo

pT—

Avx. Maldonzdo Civdadelz 1a Arcadia

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Daniela Jara)

5.1.4.12 Tarjetas

El modelo de las tarjetas de presentacion de la empresa son las

siguientes, donde constaran datos de la empresa como del representante
dependiendo el caso.

Cuadro No. 3
Tu ele,
# — s diges
Durvsla Jare
T - = = -
['u Estilo
Ay Makdonadn, tvdadeiala. Cuiis tha Lantts oLk smeda emelie
Arade R HTA. -
Twtdonp, D004 5
Fer QR HEE, i g
Foten, doPT B PR e
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Daniela Jara)

5.1.4.13 Papel

Las hojas de la empresa para cualquier trdmite como puede ser cartas,
memorandum etc. se utilizara el siguiente modelo.
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Cuadro No. 4

—_—

oI5 wada contige \ =

ofin sl saniige
Lo hialdonado Ciudadela Ia Acadia

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Daniela Jara)

5.1.4.14 Formato de Cotizaciéon

Para cualquier cotizacion se utilizara el siguiente formato.

Cuadro No. 5
Tu Estilo
Cotizacion
SOn moda contigs No.: 2
L ~
Cluito 20/Mayd2010 wWence: 1-Jurk10
1719664539 La moda Contigo
A Maldonado ciudadela 1a Arcadia Cito
2624527 Pedido 05 F.Ped: 18052010
Tenemos el agrado de cotizares los PANTALONES JEANS
Referencia Descripcion Cant.  Precio Total
Partalon jeans dama
" tubo n 17,00 170,00
170,00

Ohsersaciones:

© . valida N
Fecha entredd: geyggeonio hasta: 01/06/2010
Forma de
wia Terrestre pago Credito
W Erm pague Cartdn “endedar, Diana Mora

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)
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5.1.4.15 Factura
Para la venta del producto se utilizara el siguiente modelo de factura.

Cuadro No. 6
Tua Estilo
o Pa— 1231 Factura de Venta
Factura Venta Hume 1

Autariza: 3200000100501 A 201)
{ Vence: 1 Inicisl 1 Fival 5000

Actividad Econdmica 8
Som os agentes retenedare s de |Va

F Ped: : Régimen Comun de impuestos
Moneda: Pesaz Col.

Feferencia Descripcidn Cant.  Precio Dcta WA Total
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
Parcial 0,00
Sumalva 0,00
Chseraciones: W ITA, 0,00
Total 0,00
La presente factura cambiaria de wenta, se asimila en todos sus efectos a una |etra de
cambio (art.774 CC)

Causara intereses de mora a la tasa maxima permitida por 1a ley a partir de su fecha de
wencimiento

Aceptada Wendedor 1

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

5.1.5 Portafolio de productos

5.1.5.1 Beneficios para el consumidor

La Inspiracion por la cual los consumidores deciden comprar un producto
es la entrega de beneficios. Por tal razon la gente demanda mucha los
pantalones jeans, ya que al ser un producto que se lo puede utilizar en
diferentes eventos desde lo informal hasta lo formal y sobre todo

garantiza comodidad y confianza.
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Un precio muy atractivo para su bolsillo.

Beneficio basico
El jeans es parte de la cultura de vestimenta en nuestra region y la

persona que quiera estar comoda utilizard un pantalon jeans.

e Son fabricados continuamente para satisfacer necesidades actuales
en este caso la moda.

e El disefio del pantalén es confiable en cuanto a cierres y botones.

e Los colores de los jeans son los mas demandados, como son los

azules, celestes, blancos, negros, en sus diferentes tonos.

5.1.5.2  Producto ampliado

Nuestro jean brinda el perfecto calce de la prenda en cintura y caderas,
de tal manera que realcen y perfeccionen la figura de quien los usa. En
esa perspectiva, trabajan intensamente en el perfeccionamiento de su
modelaje, de modo de producir jeans que entreguen a sus compradoras
total satisfaccion en ese aspecto.

Comodidad, lucir informal y casual, lucir jovial y moderno.
Atributos Percibidos: Comodidad, Calidad (buen corte y calidad de tela,
durabilidad, modelo, buen acabado), Disefio, Durabilidad, Color, Marca,

Moda y Precio.

5.1.5.2.1 Beneficios ofrecidos
Garantizamos la entrega adecuada satisfaciendo las necesidades de
nuestros clientes en tiempo y cantidad.

Ofrecemos servicios postventa, servicios de capacitacion de prenda.
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5.1.5.2.2 Servicios y garantias
Se ofrece garantias de un afio del jeans en color, tela, cierre, boton y

durabilidad, ofrecemos también pagos en credito.

5.1.5.2.3 Formas de uso y cuidados

Para que los jeans se conserven de mejor manera describiremos las
formas de uso, cuidado y la manera adecuada de comprar un jeans,
garantizando y satisfaciendo aun mas las necesidades de nuestros

clientes.

5.1.5.2.4 Formas de Lavado
Para que los pantalones no destifian, hay que dejarlos en remojo con
agua salada o vinagre antes del primer lavado durante toda la noche, de

esta forma conservaran su color original lavado tras lavado.

Los jeans debemos lavarlos siempre al revés, para que el sol no actue

directamente sobre el color.

Ya sea lavado en lavarropas automatico o a mano, debemos cuidar que el
jabdén se encuentre totalmente disuelto antes de mojar la prenda, ya que

esas pequefas particulas de jabon pueden manchar el jeans.

Siempre enjuagar o aclarar muy bien la prenda antes de colgar.

5.1.5.2.5 Mantener el color de tus jeans intactos.

Al menos de que tengan manchas visibles, no es necesario lavar tus

jeans después de cada puesta. El lavado continuo de tus jeans hara que

se desgasten las fibras de mezclilla y la forma del pantaldn jeans.
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Una vez que tengas necesidad de lavar tus jeans, lavalos al reverso.
Utiliza el ciclo delicado de tu maquina de lavar y agua fria. Evita lavar tu
pantalén jeans en un ciclo que lo agite demasiado.

Si tienes tiempo, opta por lavar tus jeans a mano, con un detergente

suave y agua fria.

Si la etigueta de cuidado de prenda recomienda que los seques en la
secadora, recuerda de no hacerlo con aire caliente sino tibio, y de

sacarlos en cuanto termine de secar la maquina.

Recuerda que el calor de la secadora puede desgastar tus jeans favoritos.
Para evitarlo, opta por colgarlos a secar al aire libre. De este modo

mantendras la calidad de las fibras de mezclilla.

Delicadamente, estira la costura de entrepierna mientras estan humedos

para asegurarte de que el talle seguird siendo cémodo y no muy apretado.

Si compras un pantaléon jeans para mujer, lavalo a mano antes de

ponértelo para reducir la posibilidad de que el tinte manche tu cuerpo.

5.1.5.2.6 Pasos para adquirir un jeans

Antes de escoger un estilo o disefio en particular, tienes que tener en
cuenta la forma del jeans segun tu tipo de cuerpo (silueta, altura y peso).
Por ejemplo, si tienes poco trasero, puedes buscar unos bolsillos mas
abultados y costuras marcadas; si eres caderona y bajita, tienes que tener

cuidado con los skinny jeans. Recuerda, ‘de la moda lo que te acomoda.

Fijate un presupuesto. Al ser una prenda clésica, al cual le daras muchos
usos y lo llevaras por un largo tiempo puedes gastarte un poco mas
dinero. La calidad es importante para que dure un par de lavadas sin

perder la forma ni el color.
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Pero tampoco te dejes llevar por la marca, porque no es garantia que te

vaya a quedar mejor.

También es importante tener en cuenta el uso que le vas a dar a los
jeans. ¢ Son para usar de dia, para llevar al trabajo o salir de noche? Para
el trabajo posiblemente necesites uno mas oscuro y clasico, mientras que

para la noche, quizas quieras un uno con mas estilo y disefio.

No te guies por tu talla de toda la vida. Cada marca se guia por diferentes
pardmetros a la hora de fijar las tallas. Lo que en una puedes ser una talla
8, en otra tienda o marca puedes ser una talla 6 6 10. Ademas, los jeans

se cortan teniendo en cuenta todo tipo de tamafios.

Pruébatelos antes de comprarlos. Una cosa es el maniqui o el escaparate
y otra tu cuerpo. Por muy bonitos que sean, tienes que sentirte comoda y

bonita.

5.1.6 Comunicacion

5.1.6.1 Publicidad

Como la competencia es muy amplia definiremos las estrategias para
llegar al objetivo, llegando a la mente del consumidor y al mismo tiempo

satisfaciendo las necesidades de los compradores.

5.1.6.1.1 Publico objetivo

En funcion del género nos dirigiremos tanto a damas como a caballeros
dado que contemplan ambos sexos en su distribucién, siendo nuestro
publico objetivo los locales de los centros comerciales de la ciudad de
Quito.
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5.1.6.1.2 Estrategia de creacién

e Objetivo

Brindar confianza, seguridad y calidad a los locales de los centros
comerciales de la ciudad de Quito, logrando de esta manera una

imagen positiva para mis clientes.

Porqué

La gente en la actualidad busca sentirse bien, y seguros del producto
gue se esta ofreciendo, el motivo es porque hay que satisfacer las
necesidades de los clientes y esto se logra con productos de calidad y

gue garanticen la compra a nuestros clientes.

Estilo y tono

El tono que se utilizara para la campafa sera con palabras agresivas e
imagenes sensuales que muestren la calidad y elegancia del jeans
combinando colores que resalten la imagen de la prenda, con respecto
al estilo se lo realizara por medio del disefio de la pagina web, donde
Tu Estilo brindara los siguientes servicios.

e Acerca de la empresa
e Servicios

e Modos de uso

e Catalogo

e Compras por internet

e Contactos

Imagen del consumidor:

Las caracteristicas psicograficas como la personalidad, estilo de vida y la
clase social son importantes aiin mas cuando hablamos de las 2 primeras
caracteristicas ya que se aboga para clientes sociables que busquen

calidad y sobre todo un precio agradable al bolsillo del consumidor.
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Estas son las caracteristicas actuales que posee mi consumidor final,
considerando que mi cliente directo son los locales de los centros
comerciales de la ciudad de Quito y por ende buscan satisfacer las

necesidades del cliente final.

e Actuales.
e Modernos.
e Buscan tonos claros para moldear mas la figura.

e Pantalones strech para damas.

La distribucién se realizara a través de vehiculos y se garantizara la
misma en tiempo y cantidad dependiendo el monto que se pida y en el

periodo establecido.

5.1.6.1.3 Medio de Comunicacion
Para poder llegar al publico objetivo de la manera mas adecuada sera

mediante la pagina.

5.1.6.1.4 Propuesta

Una estrategia es la difusion del mensaje publicitario a través de la pagina
web, donde se mostrardn los servicios que ofrece la empresa, ya que el
producto no sera para el consumidor final sino para los locales de los
centros comerciales de la ciudad de Quito. Y esto se lo realizara por

medio del catélogo.

5.1.6.1.5 Presupuesto
El presupuesto de la compafia destinada a la comunicacion de la pagina
web sera del valor anual de 600 ddlares incluido servicios de usuario y

promociones anuales y para el catadlogo sera de 90 délares anuales.
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Tabla No. 48

PRESUPUESTO DE CATALOGOS ANUALES
PRECIO $

NOMBRE MES TEMPORADA | C/U CANTIDAD TEMPORDAS
TU
ESTILO ENERO-MAYO [[NORMAL 2,00 15 30,00
TU JUNIO-
ESTILO OCTUBRE NORMAL 2,00 15 30,00
TU NOVIEMBRE- NAVIDAD-
ESTILO DICIEMBRE ANO NUEVO |/2,00 15 30,00
TOTAL ANUAL 90,00

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Daniela Jara)

5.1.6.2 Relaciones Publicas

5.1.6.2.1 Publico Objetivo

El publico objetivo radica en el entorno externo de mi empresa que en
este caso serian los proveedores y principalmente mis clientes (los locales

de los centros comerciales de la ciudad de Quito).

5.1.6.2.2 Estrategia de creacion

e Objetivo

Crear y mantener una imagen positiva de la empresa, lo que genera una
buena promocién de ésta, y lo que a su vez crea un clima favorable para

las ventas, fortaleciendo los vinculos con los distintos publicos.

A continuacion describiremos las estrategias:

e Campanfas: (lanzamiento de nuevos productos)

e Talleres de uso y mantenimiento de la prenda
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Estos son los medios que utilizaremos para promover las relaciones
publicas de la empresa, donde daremos a conocer los beneficios del

pantaldn jeans.

e Porqué
Permite mantener una buena relacion con el entorno general de la
empresa, cautivando a los clientes y a su vez garantizando la calidad
de producto que ofrecemos, ya que en estas charlas enfocaremos una
imagen positiva de la empresa en la mente del consumidor. Y a su vez

haciéndoles conocer de los beneficios

e Estiloy Tono
El tono y el estilo que se utilizard como herramienta primordial para su
sugestion sera el uso de la pagina web, donde se mostraran imagenes
atractivas de los pantalones jeans como opciones de uso, formas de
compra y modos de lavado del pantalon jeans para mantenerlo de
mejor forma, a la vez que podran observar todos los servicios acerca

de nuestra empresa.

e Imagen del consumidor
Las caracteristicas principales de mi consumidor final se adhieren a lo
nuevo, moderno y sobre todo a pantalones comodos que formen una

imagen agradable con estilos Unicos.

Para poder llegar a las caracteristicas de nuestros compradores se
realizan llamadas para confirmar el servicio de calidad que la empresa
maneja como puede ser preguntas si ya le llego el nuevo catalogo o que

acogida tuvo el producto.
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5.1.6.2.3 Medio de comunicacion
Dentro de las relaciones publicas el medio de comunicaciébn que se
manejara a parte del catalogo sera la pagina web ya que sera el entorno

en el cual se manejara la empresa.

5.1.6.2.4 Propuesta

Los medios que se manejaran son los eventos de la empresa los cuales
se mostrardn mediante la pagina Web, donde comprometeremos de
manera positiva al consumidor mejorando las relaciones, y garantizando

de manera positiva la calidad de nuestro producto.

A continuacion se describird una propuesta 6ptima.
e Campafas: (lanzamiento de nuevos productos)

e Capacitacion del uso de la prenda

5.1.6.2.5 Presupuesto

El presupuesto que se utilizara para las relaciones publicas sera el mismo
valor que el de la pagina web, la cual se actualizara dependiendo la
temporada.

Dicho presupuesto sera el valor de 600 dolares anuales por lo establecido

en el contrato.

5.1.6.3 Responsabilidad social

5.1.6.3.1 Publico objetivo

Para Tu Estilo, la responsabilidad social equivale a la creacion de valor
compartido, el mismo que comienza con cada persona en las oficinas y
bodegas de Tu Estilo y se proyecta hacia la sociedad, sustentdndose en
valores corporativos sélidos. Se direcciona con material de trabajo
apropiado para los trabajadores. Siendo nuestro publico objetivo los

colaboradores de nuestra empresa.
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5.1.6.3.2 Estrategia de creacién

e Objetivo
Esta ser4 creada para garantizar un entorno confiable de trabajo y
sobre todo avalando la salud de nuestro personal, tanto para el
personal administrativo que serian con sillas adecuadas de trabajo y
como para el personal operativo que en nuestro caso seria fajas para la

carga de la mercancia.

e Porqué
Nuestra responsabilidad social es en gestionar salud fisica a nuestros
empleados avalando salud de las personas como ya se dijo para el
personal administrativo es necesario sillas apropiadas que no dafien su
columna y computadoras con viabilidad Optima y para el personal
operativo todos los recursos necesarios para carga de mercancia y de
ese modo cuidar su espalda y garantizando de manera mas rapida y

adecuada el funcionamiento del personal.

5.1.6.3.3 Medio de comunicacion
Se optard por charlas de apoyo sobre la empresa donde se incluira
formas y uso de los materiales de trabajo para de esta manera no tener

incovenientes.

5.1.6.3.4 Propuesta

Se realizara con los mismos trabajadores de la empresa donde se
identificaran necesidades y se dara prioridad a la seguridad del trabajador
y por siguiente se adquirira los materiales ya sea personal operativo 0

administrativo.
5.1.6.3.5 Presupuesto

Considerando la necesidad de nuestro personal se detalla el presupuesto

gue se utilizara tanto para lo administrativo como operativo.
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Tabla No. 49

PRESUPUESTO RESPONSABILIDAD SOCIAL
ADMIN / # PRECI | TIEMP |[TOTA
DESCRIPCION || OPERAC. MATERIAL | EMPLEAD. (O o L
5
NOMBRES ADMINISTRATIVO || SILLA 1 75,00 ANOS || 75,00
FAJA,
NOMBRES OPERATIVO GUANTES |2 20,00 1 ANO | 40,00

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

5.1.6.4 Promocién de ventas

5.1.6.4.1 Publico objetivo

Para promocionar las ventas de nuestra empresa nos enfocaremos en
nuestro publico objetivo que serdn los locales de los centros comerciales
de la ciudad de Quito ya que seran los directos compradores de los
pantalones jeans.

5.1.6.4.2 Estrategia de creacién

e Objetivo
Promocionar las ventas a nuestro mercado objetivo garantizando la
mercancia que se esta ofreciendo mediante temporadas donde mas se

demanda el producto.
e Porqué

Considerando que las temporadas mas demandadas de pantalones

jeans son en navidad y en afio nuevo nos enfocaremos a promocionar
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la venta de jeans con oportunidades favorables para los clientes que en
este caso seran los centros comerciales de la ciudad de Quito.

Estilo y Tono

La direccién sera con el catalogo donde se mostrara mujeres con
pantalones jeans sensuales que demuestren la calidad del producto, a
la vez se utilizaran palabras agresivas que garanticen la compra y lo
primordial se mostrara ofertas de jeans que pueden ser descuentos 0 a
su vez por la compra de una pantalén gratis el cinturén. Y de esta

manera posicionarnos en la mente de nuestros clientes.

Imagen del consumidor
Las caracteristicas de la imagen de nuestro comprador para
promocionar las ventas son personas que buscan lo mejor para los
consumidores finales entre estos aspectos estan:

e Precios Econémicos

e Promociones de ventas

e Valor agregado al producto (cinturones, botones)

5.1.6.4.3 Medio de comunicacién

Para la promocién de ventas como ya se mencioné sera la pagina web y

catalogos con modelos que lleguen a la mente del consumidor.

5.1.6.4.4 Propuesta

Se procedera mediante la pagina web y catadlogos donde se informara de

promociones y ofertas para navidad y afio nuevo.

5.1.6.4.5 Presupuesto

El presupuesto para la promocion de ventas seran los mismos valores del

catalogo y del contrato de la pagina web ya que solo se comunicara de

servicio y ofertas, el cual se actualizara por las 3 temporadas.
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5.2 Negociacion

Después de seleccionar a nuestro proveedor se procede con la
negociacion para poder realizar la importacion de pantalones jeans
primero debemos contactarnos con nuestro proveedor de Panama y
negociar el precio, forma de envio y la forma de pago que se utilizard.
Otro punto muy importante que se debe considerar es el tipo de cambio y
sobre todo que Incoterms se manejara y como es a consumo se realizara

con CFR para importaciones.

5.2.1 Incoterms

5.2.1.1 Definicion de Incoterms

Los Incoterms son un conjunto de reglas internacionales, regidos por la
Céamara de Comercio Internacional, que determinan el alcance de las
clausulas comerciales incluidas en el contrato de compraventa

internacional.

Los Incoterms también se denominan clausulas de precio, pues cada
término permite determinar los elementos que lo componen. La seleccion
del Incoterms influye sobre el costo del contrato. El propdsito de los
Incoterms es el de proveer un grupo de reglas internacionales para la

interpretacion de los términos mas usados en el Comercio internacional®.

5.2.1.2 Que determina de Incoterms
e El alcance del precio.
e En qué momento y donde se produce la transferencia de riesgos
sobre la mercaderia del vendedor hacia el comprador.
e Ellugar de entrega de la mercaderia.
e Quién contrata y paga el transporte
e Quién contrata y paga el seguro

e Qué documentos tramita cada parte y su costo.
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5.2.1.3 Tipos de Incoterms

Cuadro No. 7

Incoterms® 2010

Reglas de ICC para el uso de terminos comerciales nacionaies e internacionales
REPARTO DE COSTOS VENDEDOR - COMPRADOR

P s TTERE T e

EXW g - E E =B E B E E E =B &=
FCAP!:!I----!#!!
FAS M - =& & B B E E E 5 =B &=
FOB M - = B = E = &= : = = =
CFR M = = & B B E E EE =B B
CIF~ » '®m ®m % ® ® B % &8 ® ® ™
CPT £ = & & B B E E EE B =
CIP Pom M W E E N N N E ==
DAT £ = & 5 B B B E E FE E B
DAP P - R R R R E R B8R BEB=
DDP P E B E B B E E E E E B
M Vendedor W Comprador W Vendedor/Comprador

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Camara de Comercio de Quito)

10http://www.googIe.com/imgres’?imgurI:http://www.yusen.ru/YRU/Images/lncoterms.PNG&imgrefurlzhttp://ma
hallekahvesi.com/98.php%3Fq%3Dincoterms-
2011&usg=__rm7m5H59D2u8QLc4YM6EALw60VIs=&h=4588&w=590&sz=30&hl=es&start=9&zoom=1&itbs=1&tb
nid=GJdcOkTJin-
L8M:&tbnh=105&tbnw=135&prev=/images%3Fq%3Dimagenes%2Bde%2Blos%2Bincoterms%2B2011%26h|%3
Des%26sa%3DX%26biw%3D821%26bih%3D492%26ths%3Disch:1%26prmd%3Divns&ei=FDCXThjVDLGI0OQ
Gjtu20DA
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5.2.1.4 Responsabilidad de los Incoterms

EXW

Se aplica en operaciones en las que el vendedor (exportador) cumple con
la responsabilidad de entrega cuando ha puesto la mercancia, en su
establecimiento (fbrica, taller, almacén, etc.), a disposicion del
comprador (importador), sin despacharla para la exportacion ni efectuar la
carga en el vehiculo proporcionado por el comprador, concluyendo sus

obligaciones.

Entonces el comprador (importador) debe soportar todos los gastos y
riesgos de tomar la mercancia en el domicilio del vendedor (exportador)

hasta el destino deseado.

Este término, es el Unico en el que los tramites aduaneros de exportacion
corren por cuenta del comprador (importador), es decir, el comprador
ejerce la funcién técnica de vendedor puesto que ademas de efectuar la
compra en el pais de origen se encarga de los tramites documentarios
necesarios para la exportacion. Es el de menor obligacion para el

vendedor.

La responsabilidad del vendedor (exportador) se reduce a proporcionar la
mercancia convenientemente empacada y embalada, en ese momento
tiene lugar la entrega de la mercancia y por lo tanto la transmisién de los

costos y riesgos al comprador (importador).
Este término no deberia usarse cuando el comprador no pueda llevar a

cabo directa o indirectamente las formalidades de exportacién. En tal

circunstancia, deberia utilizarse el término FCA.
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FCA

Significa que el vendedor cumple con su obligacién de entrega de la
mercancia cuando la pone a disposicion del transportista principal
contratado por el comprador en el punto acordado. El exportador de

efectuar el despacho de exportacion de la mercancia.

Si la entrega se produce en el local del vendedor, éste es responsable de
la carga de la mercancia en el vehiculo del importador en ese momento

se produce la transmision de costos y riesgos.

Si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el vendedor no es
responsable de la descarga.
Este término puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el

multimodal.

FAS

El vendedor asume los costos y riesgos de transporte hasta que la
mercancia es colocada al costado del buque en el puerto de embarque
convenido. Por tanto si se produce un problema durante la carga es el

importador quien debe asumir la responsabilidad.
El vendedor se encarga de despachar la mercancia de aduana de
exportacion, si las partes acuerdan que el comprador efectle este tramite

debera especificarse en el contrato de compraventa.

Este término soOlo puede utilizarse en transporte maritimo o fluvial.

Nombrado por el comprador en el lugar convenido.
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FOB
El vendedor cumple su responsabilidad de entregar la mercancia hasta
cuando esta sobrepasa la borda del buque, en el puerto de embarque

convenido y sin el pago del flete.

El vendedor esta obligado a despachar la mercancia en aduana de

exportacion.

Este término solo puede usarse para transporte por mar o por vias

navegables interiores.

CFR
El vendedor cumple con su obligacién cuando la mercancia sobrepasa la

borda del buque, en el puerto de embarque.

El vendedor es responsable de todos los gastos de exportacion, despacho
aduanero, flete y costos necesarios para llevar la mercancia al puerto de

destino convenido, sin incluir seguros.

Los costos de descargue en el puerto de destino corren por cuenta del

comprador.

Este término solo puede usarse para transporte por mar o por vias de

navegacion interior.
CIF

El vendedor cumple con su obligacién cuando la mercancia sobrepasa la

borda del buque en el puerto de embarque convenido.
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El vendedor debe pagar todos los costos de flete, seguro, gastos de
exportacion, despacho aduanero y todos los costos necesarios para llevar

la mercancia al puerto de destino convenido.

El vendedor sélo estd obligado a conseguir un seguro con cobertura
minima, a favor del comprador hasta el puerto de destino convenido.

En cuanto a los riesgos son responsabilidad del importador en el
momento en que la mercancia traspase la borda del buque, no obstante
los riesgos de transporte estdn cubiertos por una pdliza de seguros que
habra contratado el exportador a beneficio del importador, quien como
asegurado en caso de pérdida o deterioro de la mercancia reclamara

directamente a la compafiia aseguradora.

Este término solo puede usarse para transporte maritimo o fluvial.

CPT
El vendedor debe pagar los costos de flete del transporte requerido para
llevar la mercancia al sitio convenido con el comprador, incluyendo gastos

y permisos de exportacién, excepto los gastos de seguro.

Puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el multimodal, en
este Ultimo caso quiere decir que el riesgo se transmite del vendedor al

comprador cuando es entregado al primer transportista.

CIP

El vendedor debe pagar los costos de flete del transporte requerido para
llevar la mercancia al sitio convenido con el comprador, adicionalmente
deberad tomar y pagar un seguro contra el riesgo que pueda tener el
comprador por la pérdida o dafio de la mercancia, siendo responsable

solamente por una poliza con cobertura minima, en caso que el vendedor
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quiera una cobertura mayor, debera concertarlo con el vendedor o tomar

un seguro complementario.

Puede usarse en cualquier modo de transporte incluido el multimodal, en
este Ultimo caso quiere decir que el riesgo se transmite del vendedor al
comprador cuando es entregado al primer transportista.

DDP

El vendedor realiza la entrega de la mercancia al comprador, ya
despachada de exportaciébn e importacion con todos los costos pagos
pero sin efectuar la descarga de los medios de transporte en el lugar de

destino acordado en el pais importador.

Adicionalmente el vendedor debe cubrir con todos los costos y riesgos
incluyendo los impuestos del pais importador, este término es usado en

cualquier modo de transporte.

DAP
Este incoterm contendrd mucha potencia ya que serd usado como un
Incoterms de venta en destino en la mayoria de operaciones en las que

no trabajemos con graneles y carga general, serd un incoterm polivalente.

DAT
Sirve para todo tipo de transporte, especialmente el maritimo.

Determina la entrega en puerto de destino, después de descargado.
5.2.2 Tipo de cambio

El tipo de cambio de un pais respecto de otro es el precio de una unidad

de moneda extranjera expresado en términos de la moneda nacional.
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Entonces el tipo de cambio nominal se puede definir como el numero de
unidades de moneda nacional que debemos entregar para obtener una
unidad de moneda extranjera, o0 de manera similar, el nimero de
unidades de moneda nacional que obtengo al vender una unidad de

moneda extranjera.

Por ejemplo, si para obtener un ddélar debemos entregar tres pesos
argentinos, el tipo de cambio nominal entre Argentina y Estados Unidos
es 3 $/US$S. Para saber cuantos pesos obtengo por cada dolar, multiplico
por el tipo de cambio, si por ejemplo tengo 100 U$S y los vendo al tipo de
cambio 3 U$S/$ obtendré 100 U$S * 3 $/U$S = 300 $. Para saber cuantos
dolares obtengo por un monto de pesos, divido el monto por el tipo de
cambio, por ejemplo si tengo 300 $ y compro U$S al tipo de cambio 3
$/USS obtendré (300 $) / (3 $/U$S) = 100 USS.

El dolar americano de Ecuador no tiene tipo de cambio y al negociar con
la moneda de Panama que es el balboa no habra problema ya que tiene
el mismo valor y aparte de eso en Panama también manejan el ddlar

Americano.

5.2.3 Contrato de compra venta

El Contrato de Compra Venta Internacional es el factor central de toda
transaccion comercial, constituyéndose en el punto de partida del

comercio internacional e instrumento juridico de la actividad econdmica

mundial.
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Cuadro No. 8

SOLICITUD DE COTIZACION
(COMPRADOR)
Cotizacion oferta inicial
(VENDEDOR)
Propuesta de modificacion
A la cotizacion (contraoferta) Aceptacion
{comprador)
- . NACIMIENTO
| DEL CONTRATO
RE%ZU:CSET:T:?&“ OBLIGACIONES J : 'E‘;"g" de z‘“""?'; dl
2DA. CONTRAOFERTA J DEL VENDEDOR +1ransferencia de propieda |
( EDOR) *Entrega de documentos |
OBLIGACIONES | * Pagar precio
DEL COMPRADOR ‘ * Recepcionar mercancia

EJECUCION
DEL CONTRATO

Adaptado por: El Autor

Fuente: (www.contratodecompraventainternacional)

Este instrumento se constituye en la figura mas representativa del
comercio Internacional bajo cuyas normas se desenvuelven los procesos
de importacién y exportacion; asimismo constituye el acuerdo de
voluntades con fines lucrativos y que tiene como base el intercambio de
mercancias licitas (es decir, que es supervisada por aduanas), entre

partes cuyos centros operativos se encuentran en paises distintos.
El exportador (“Vendedor”) se obliga a entregar determinados productos y
el importador (“Comprador”) a adquirirlos en las condiciones de pago,

entrega y plazo que se pacten.

El modelo sirve para la compraventa internacional de distintos tipos de

productos (materias primas, materiales, bienes de consumo, bienes de
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equipo, etc.). En aquellos aspectos mas relevantes (productos, precio,

forma y fecha de pago, plazo de entrega, etc.

El contrato se ajusta a los principios que establece la Convencion de
Viena de 1980 sobre contratos de compraventa de mercancias en el

ambito internacional.

5.2.4 Formas de Pago

Cuando yo compro y vendo productos o servicios siempre hay la
preocupacion si me van a pagar o no por esos productos o servicios. El
cliente tiene por su parte una preocupacion similar dado que no sabe si

cuando pague le van a entregar los productos o servicios que quiere.

En las importaciones o exportaciones o en general en las transacciones
internacionales el tema es mucho mas complicado dado que si no me

pagan por una exportacion los costos de un proceso judicial son altisimos.

Es recomendable asi que siempre trate de encontrar referencias
comerciales de las empresas con las cuales va a hacer negocios
internacionales pero por mas referencias que tenga eso muchas veces no

sera suficiente, por tal razén describiremos las siguiente formas de Pago.

Tabla No. 50
Formas de pago Caddigo
A consignacion 17
A la vista 12
A plazo (120 dias) 22
A plazo (150 dias) 29
A plazo (180 dias) 23
A plazo (270 dias) 24
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A plazo (30 dias) 13
A plazo (360 dias) 25
A plazo (45 dias) 26
A plazo (60 dias) 18
A plazo (75 dias) 28
A plazo (90 dias) 21
A plazo (més de 30 dias) 27
A plazo (menos de 30 dias) 30
Arrendamiento financiero- leasing 08
Carta de crédito sobre el exterior 02
Combinaciones de algunas de las anteriores | 19
Crédito externo de mediano y largo plazo 07
Cuenta de compensacion en el exterior 04
Dafe (Convenio de divisas anticipadas) 11
Financiacion del intermediario de la merca. 05
Financiacion directa del proveedor 06
Fondo rotativo regulacién JM-519 PETROEC | 20
Giro directo 01
Importacibn que no genera pago en el | 99
exterior

Inversiéon extranjera directa 10
Mecanismo compensacién ALADI 31
Mecanismo compensacién SUCRE 32
Mecanismo compensacion 03
Mixta 14

Depasito Bancario

Adaptado por: El Autor
Fuente: (Internet)
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Se cancelard esta importacion mediante deposito bancario y se
considerara el 2% que es el valor que retienen los bancos por la

transaccion.

5.2.4.1 Deposito Bancario

Los depositos se pueden definir como el dinero depositado en un banco
para que este proceda a su custodia. Los depoésitos bancarios
tradicionales se denominan "irregulares" debido a que en ellos existe la

obligacién de devolver el equivalente monetario que se ha depositado.
Los tipos de depdsitos existentes son:

A la vista, en los cuales la entidad financiera tiene la obligacién de
devolver los fondos, parcial o totalmente, depositados por el cliente
cuando este lo desee.

A plazo, segun los cuales el depositario debe esperar un determinado

periodo de tiempo (previamente especificado) para recuperar los fondos

confiados a la entidad financiera.
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CAPITULO 4
OPERACIONES ADUANERAS

6.1 Proceso para calificarse como importador

Para calificarse como importador se requiere de pasos secuenciales, los
cuales se describirAn a continuacién. Primero que nada hay que
considerar que para realizar este proceso hay que tener la cedula de
identidad.

6.1.1 Obtener el RUC

Para inscribir el RUC debera acercarse a cualquier oficina del SRI
portando los requisitos que sustenten la informacion a ingresar o
actualizar, segun el tipo de contribuyente para realizar esto primero debe

tener la cedula de identidad.

6.1.1.1 Concepto del RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el sistema de identificacion
por el que se asigna un numero a las personas naturales y sociedades
que realizan actividades econ6micas, que generan obligaciones

tributarias.

6.1.1.2 Personas Naturales

Se deben inscribir en el RUC todas las personas naturales que realicen
alguna actividad econdmica independiente o adicional a relacion de
dependencia, dentro de los 30 dias habiles posteriores a la fecha de inicio

de actividades.

6.1.1.3 Requisitos para Personas Naturales
e Original y copia a color de la cédula de identidad o de ciudadania.
e Original y copia a color del pasaporte, con hojas de identificacion y

tipo de visa vigente.
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e Presentacion del certificado de votacion del dltimo proceso
electoral.

e Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos:

e Planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico, o consumo de
agua potable a nombre del contribuyente, de uno de los ultimos tres
meses anteriores a la fecha de realizacion del tramite.

e Comprobante del pago del impuesto predial del afio actual o del afio
inmediatamente anterior.

e Copia del contrato de arrendamiento.

Si el contribuyente no tuviese ninguno de los documentos anteriores a
nombre de él, se presentard como Ultima instancia una carta de cesion
gratuita del uso del bien inmueble, adjuntando copia de la cédula del
cedente y el documento que certifique la ubicacién.

6.1.1.4 Personas Juridicas

El término sociedad comprende a todas las instituciones del sector
publico, a las personas juridicas bajo control de las Superintendencias de
Compafias y de Bancos, las organizaciones sin fines de lucro, los
fideicomisos mercantiles, las sociedades de hecho y cualquier patrimonio

independiente del de sus miembros.

6.1.1.5 Tiempo de inscripcion

La inscripcion debe efectuarse dentro de los treinta dias habiles
siguientes al inicio de sus actividades. Recuerde que en el caso de
sociedades la fecha de inicio de actividades esta definida por el acto que

genera su existencia juridica.
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6.1.1.6  Requisitos
Se debera presentar una copia del documento que respalde el cambio de

informacion que va a realizar segun el tipo de sociedad, de acuerdo al

documento adjunto.

Bajo el control de la Superintendencia de Compafias

Bajo el control de la Superintendencia de Bancos

Sociedades Civiles y Comerciales

Sociedades civiles de hecho, patrimonios independientes o
autbnomos con 0 sin personeria juridica, contrato en cuenta de
participaciones,

Consorcio de empresas (join ventures) compafia tenedora de
acciones (holding)

Organizaciones no gubernamentales sin fines de Lucro

Condominios

Para la importacion de pantalones jeans el registro se lo realizard como

persona natural con nombre de fantasia como es Tu Estilo.

6.1.2

Registro como importador o exportador ante la CAE
El importador debe ingresar al sitio Web de la Servicio Nacional de
Aduanas del Ecuador. www.aduana.gov.ec
Seleccionar en el Menu OCEs y escoger la opcion Registro de

Datos 1:.

11http://www.aduana.gov.ec/
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6.1.3

El importador debera llenar la informacion solicitada utilizando su
RUC como USUARIO e ingresando una CLAVE temporal de 8 a 10
digitos alfanuméricos, una vez aprobado su registro por la Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, ingresara al SICE (Sistema
Interactivo de Comercio Exterior), el cual le solicitara el cambio de
CLAVE a una definitiva.

Aduana Genera clave.

Seleccionara dentro del menu Administracion, la opcién
“‘Modificacion de Datos Generales del Operador de Comercio
Exterior (OCE)”

Dentro de esta opcidn le mostrara todos los datos generales
registrados previamente, los cuales deben ser revisados vy
actualizados de ser necesario en el sistema.

Y se presenta los Documento fisicos a la SENAE.

Registro de firma para declaracién andina de valor
Registro de Firmas para Declaracion Andina de Valor (DAV)
El importador ingresara al sitio Web de la Servicio Nacional de
Aduana del Ecuadorwww.aduana.gov.ec.
Presionara en la opcién “Servicios” el link SICE
Ingresara al SICE con el usuario, la clave de acceso y elegira el tipo
de operador “Importador”’ que presenta dicha pagina.
En la pantalla, debera dirigirse a la seccion “Registro de
Autorizacion para Firmar DAV” en la cual debera llenar de forma

obligatoria los campos que se encuentran en dicha seccion.

Primer apellido
Segundo apellido
Nombres

Cargo dentro de la empresa

o bk~ 0w DB

Tipo de documento y numero de documento
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6. Tipo de registro persona natural, representante

7. Adjuntar registro de firma para DAV.

8. Una vez registrada la informacion, debera presionar el botén
“Actualizar Informacion” para que esta quede registrada en el
SICE - Sistema Interactivo de Comercio Exterior.

9. El Poder Especial, debera ser notariado, adjuntando la cédula o
pasaporte (extranjero) del firmante.

10.El documento registro de firma para declaracion andina del valor
para personas naturales o juridicas, debera ser notariado

utilizando el siguiente formato.

Persona Natural
Importador:
Cedula:

Ruc:

Nombre comercial/fantasia del establecimiento:

Persona Juridica
Representante legal:
Cedula / pasaporte:
Ruc compafiia:

Razdn social:

Persona Natural [ ]

Persona Juridica [_]
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a- ; N ECUATOR IANA #% %% E3333I2222

vy SOLTERD
CIUDADANIA 171966483-5 SECUNDARTA ESTUDIANTE

JARA GUAMAN DANIELA FERNANDA MANUEL BENIGND JARA
PICHINCHA/QUITO/LA MAGDALENA WARIA ELENA GUAMAN

10 NOVIEMBRE 1987 QuITO 16/02/2006

017- 0232 11846 F 16/02/2018

PICHINCHA/ QUITO w4 =
BONZALEZ SUAREZ 1987 U1 799151

COPIA DELANTERA COPIA POSTERIOR COPIA DE LADO Y LADO DE CEDULA

6.1.4 Este registro debe ser notariado.

Finalizado el registro en el sistema de la Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, de los delegados (solo de Personas Juridicas); el Importador
deberd acercarse a la Secretaria de cualquier Distrito Aduanero para
ingresar la documentacion referente al Poder Especial junto con el
documento de “Ingreso de Datos del Operador de Comercio Exterior”

(notariado).

Si no existe delegacién, unicamente debera entregar el Registro de Firma
para Declaracién Andina del Valor arriba mencionado en la Secretaria de
cualquier Distrito Aduanero, junto con el documento de “Ingreso de Datos

del Operador de Comercio Exterior ” (notariado), tanto para personas

naturales como personas juridicas (Representante Legal).

El funcionario aduanero de Secretaria, debera revisar en el momento en
gue esta es recibida y verificar la documentacion para compararla con la

que el importador registré previamente via electrénica.
Producto de la revision el funcionario aduanero de secretaria habilitara en

el sistema a las personas autorizadas para la firma en la DAV. Solo las

personas habilitadas por el funcionario deberan firmar la DAV.
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En caso de existir inconformidad de la documentacién de alguna persona
autorizada, ésta sera devuelta de forma inmediata al importador. Esta
documentacion debera ser entregada en la Secretaria del Distrito en un
plazo maximo de tres dias habiles luego de haber registrado las personas
autorizadas en el sistema SICE, caso contrario dicho registro sera

anulado automaticamente.

Estos pasos los realizara el importador por primera vez para que queden
registradas y habilitadas las firmas de las personas autorizadas para
firmar la DAV en el sistema SICE de la Servicio Nacional de Aduana del
Ecuador, las cuales seran verificadas en el momento que el Agente de
Aduana presente la Declaracion Aduanera para la nacionalizacion de
mercancias. El importador podra agregar o eliminar personas autorizadas
para firmar la DAV en cualquier momento, si agrega personas autorizadas

debera sequir el procedimiento indicado.

El importador deberd ingresar al SICE de forma periédica, menu
Administracion, opcion “Modificacién de Datos Generales del Operador de
Comercio Exterior (OCE)” para revisar que todos los datos que estén
registrados ante la Servicio Nacional de Aduana del Ecuador sean
correctos, y de ser el caso actualizarlos conforme lo requiera. La
Corporacién Aduanera se reserva el derecho de revisar estos datos
periddicamente para constatar su veracidad y en caso de no serlo tomar

las acciones gque estime conveniente.

Estos son los pasos a seguir para calificarse como importador.

6.2 Documentacion del producto

En este subtema se analizara toda la documentacion del producto como

también los convenios, preferencias, restricciones y principalmente se

clasifica el producto.
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Para clasificar la mercaderia primero hay que saber las caracteristicas del
producto en este caso son pantalones jeans para hombres y mujeres.

Los pantalones de mujeres son:
e Algodon 60%
e Spandex 40%

Los pantalones para hombres son:
e Algoddn 80%
e Spandex 20%

Es decir son pantalones de mezclilla, por lo tanto se considera el
porcentaje en peso predominante y en los dos casos son el algodon.
Mutatis y mutandis, se presentan dos materias que estan en la seccion 2
A) Los productos textiles de los Capitulos 50 a 55 o de las partidas 58.09
0 59.02 que contengan dos o0 mas materias textiles se clasifican como si
estuviesen totalmente constituidos por la materia textil que predomine en

peso sobre cada una de las demas.

Cuando ninguna materia textil predomine en peso, el producto se
clasificard como si estuviese totalmente constituido por la materia textil
gue pertenezca a la ultima partida por orden de numeracién entre las

susceptibles de tomarse razonablemente en cuenta’?.

12 GUAYASAMIN, Fabian: Notas explicativas del sistema armonizado de designacion y codificacion de
mercancias, tomo 2.

GUAYASAMIN, Fabian: aplicacion de la legislacion aduanera en el comercio exterior Ecuatoriano.

GUAYASAMIN, Fabian: procesos y procedimientos técnicos para determinar el valor en Aduanas de las
mercancias importadas.

GUAYASAMIN, Fabian: Sistema armonizado de designacion y codificacion de mercancias.
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También se puede verificar en la nota explicativa de la partida 58.11 y

finalmente consideraciones generales capitulo 61 y 62 mutatis mutandis.

Por lo que las partidas son las siguientes:

Mujeres 6204.62.00.00
Hombres 6203.42.10.00

6.2.1 Verificar si es un producto libre de importacion

Para realizar una importacidbn a consumo que en este caso seria con
régimen 10 se debe determinar si la mercancia es o no de prohibida
importacion, las mismas que se encuentran establecidas en la Resol. No.
182 del COMEXI publicado en el R.O. 57 de abril 2003.

Se debera determinar la subpartida de la mercancia, ya que dependiendo
de su naturaleza, debera cumplir con el requisito correspondiente

(documentos de control previo).

Por lo que los jeans son de libre importacion y cumpliendo con los

requisitos se podra importar desde Panama.

6.2.2 Introducciéon de convenios
La presente se refiere al tema de convenios que podemos encontrar con
el pais proveedor, para poder definir las ventajas, es necesario mencionar

los tipos de convenios®.
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6.2.2.1 Tipos de Convenios

Tabla No. 51
TIPO CONVENIO VENTAJA
UNILATERAL | Son unilaterales los que al | Capacidad de Ia
tiempo de la celebracion solos | partes contratantes.
crean obligaciones para una de
las partes.
BILATERAL | Son bilaterales los contratos | Mutuo

que al momento de su
perfeccionamiento engendran
obligaciones para todas las

partes intervinientes.

Consentimiento.

Adaptado por: El Autor
Fuente: (SENAE)

13http://www.aduana.gov.ec/
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6.2.2.2 Ventajade un Convenio

Tabla No. 52

PAIS % DE OBJETIVO
PREFERENCIAS

BRASIL 51% Evitar la Doble Imposicion vy
PREFERENCIAS | Prevenir la Evasion Tributaria con
respecto a los Impuestos sobre la

Renta
ARGENTIN | 51% Intensificar la cooperacion
A PREFERENCIAS | econ6mica entre ambos paises
CHILE 100% Crear condiciones favorables

PREFERENCIAS | para las inversiones que realicen
los inversionistas de una de las
Partes Contratantes en el
territorio de la otra Parte
Contratante, que impliquen

transferencias de capitales

PARAGUAY | 40%
PREFERENCIAS

Reconociendo la necesidad de
promover y de proteger las
inversiones extranjeras en vista
de favorecer la prosperidad

econdmica de ambos Estados.

Adaptado por: El Autor
Fuente: (SENAE)
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6.2.2.3 Anélisis de un Convenio

Tabla No. 53

ALADI CON PANAMA NO HAY
CONVENIO
MERCOSUR CON PANAMA NO HAY
CONVENIO

Adaptado por: El Autor
Fuente: (SENAE)

6.2.2.4 Desventajas de un convenio
e Solo hay convenios con ALADI y MERCOSUR
e Preferencias Internacionales solo con paises de la CAN
e Hace que los paises se especialicen en un tipo de produccion y los
mas fuertes y que le inyecten mas capital a su produccién, lograran

mas riqueza y desarrollo lo, lo que crea.

6.2.2.5 Conclusiones de un convenio

Los convenios que tiene Ecuador relacionado a Jeans son con los paises
de la MERCOSUR como son: Brasil, Paraguay, Argentina, y de la ALADI
que es Chile. Sin embargo considero que es mas factible importar de
Panama ya que es un Pais donde la calidad de este producto es muy
buena y acogida por nuestro pais; el crecimiento de importaciones en los
altimos aflos es muy considerable, otro punto muy importante es que el
flete sera mas conveniente que traer de los paises de la MERCOSUR o
ALADI.

144



6.2.3 Preferencias

Tabla No. 54

PERU 100% CIFRAS POSITIVAS : Es una
PREFERENCIAS | buena medida que normaliza la
relacion comercial bilateral CON
CERO ARANCEL

BOLIVIA 100% CIFRAS POSITIVAS : Arancel cero
PREFERENCIAS | para paises Andinos

COLOMBIA | 100% CIFRAS POSITIVAS: Arancel cero
PREFERENCIAS | para paises Andinos

VENEZUELA | 100% CIFRAS POSITIVAS: Arancel cero
PREFERENCIAS | para paises Andinos

Adaptado por: El Autor
Fuente: (SENAE)

6.2.3.1 Andélisis de las Preferencias

Las preferencias relacionadas con este producto son: Perd, Bolivia,
Venezuela, Colombia con Panama no tenemos preferencias Arancelarias,
Sin embargo considero que es el pais mas apropiado para poder Importar
los Jeans ya que los valores de importacién son muy considerables y el

precio es mucho mas econdémico.
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6.2.4 Restricciones

Tabla No. 55
AUTORIZANTE INEN JEANS MATERIAS TEXT.
AUTORIZANTE MIPRO JEANS MATERIAS TEXT.

Adaptado por: El Autor
Fuente: (SENAE)

6.2.4.1 Anaélisis de Restricciones

Las restricciones que tenemos son del Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién y del Ministerio de Industrias y Competitividad. Estos son
los documentos que debemos tener para poder importar los jeans desde

Panama.

6.2.5 Licencias Previas

6.2.5.1 Introduccion de Licencias Previas

Los Miembros han de aplicar los procedimientos para el trdmite de
licencias de importacibn de manera neutral y los administraran justa y
equitativamente. Dichos Permisos otorgan las diferentes entidades. En
este caso para la importacion de jeans se requiere de dos Licencias
previas que son MIPRO Y INEN. Ya que dichas licencias se generan
cuando el ingreso de ciertas mercancias extranjeras queda limitado a la
aprobacion gubernamental, o de exportacion, cuando el Estado controla la
venta al exterior de ciertos bienes (de alta tecnologia, de aplicacion a

usos militares.).
6.2.5.2 Definicién de Licencias Previas

Es el procedimiento administrativo que requiere la presentacion de una

solicitud u otra documentacion (distinta de la necesaria a efectos
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aduaneros) al 6rgano administrativo pertinente, como condicién previa

para efectuar la importaciébn de mercancias.

6.2.5.3 Objetivo de Licencias Previas

Los principales objetivos del Acuerdo son simplificar los procedimientos
para el tramite de licencias de importaciébn y darles transparencia,
garantizar la aplicacion y administracion justas y equitativas de esos
procedimientos y evitar que los procedimientos aplicados para la
concesion de licencias de importacion tengan por si mismos efectos de

restriccion o distorsion de las importaciones.

6.2.6 INEN
6.2.6.1 Definiciéon INEN
Es el organismo oficial de la Republica del Ecuador para la normalizacion,

la certificacion y la metrologia.

Es una entidad adscrita al Ministerio de Comercio Exterior,
Industrializacién, Pesca y Competitividad, MICIP, y fue creada en 1970-
08-28 mediante Decreto Supremo No0.357 publicado en el Registro Oficial
No.54 de 1970-09-07.

Este decreto fue reformado segun el articulo 30 de la ley No.12 de
Comercio Exterior e Inversiones, LEXI, de 1997-05-26 y publicada en el
Registro Oficial N0.82 de 1997-06-09 y segun el cual, este organismo se
constituye en una entidad con personaria juridica de derecho privado con

finalidad social y publica.
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6.2.6.2 Permisos por ciudades

Tabla No. 56

Formularios INEN - 1

Quito

Guayaquil

Cuenca

Riobamba

Adaptado por: El Autor
Fuente: (INEN)

6.2.6.3  Costos por Servicios INEN

Tabla No. 57

Formulario INEN-1 u oficio de aceptacion del
Certificado de Conformidad con Norma

Técnica

Certificado de Productos que no constan en

la Bienes Sujetos a Control

Oficio de evaluacion del Informe de

emisiones de vehiculos

Certificacion electronica de la vigencia del
Formulario INEN-1

Copia Certificada de documentos vy

certificado por carilla

82,00..USD

22,00 USD

82,50 USD

3,00 USD

2,00 USD

Adaptado por: El Autor
Fuente: (INEN)
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En el caso de Importacion de jeans los valores que debemos cancelar son
los que estan con plomo. Para poder obtener el certificado INEN-1

6.2.6.4 Tiempo de entrega del formulario INEN
El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN, emitira el Certificado de
Reconocimiento (FORMULARIO INEN-1) en el término maximo de 5 dias

a partir de la recepcion de la documentacion técnica.

6.2.6.5 Requisitos obtener formulario INEN
Certificados de Conformidad del Producto o Certificados de Organismos
de Inspeccion que demuestren cumplimiento con RTE INEN o NTE INEN

Obligatoria.

Certificados de Conformidad del Producto o Certificados de Organismos
de Inspeccion que demuestren cumplimiento con Norma Internacional de
Producto, Regulaciones Tecinas Obligatorias del Pais de origen.

Declaracion del Fabricante + certificado 1SO 9001.

6.2.6.6 Solicitud INEN

La solicitud INEN se debe llenar para la obtencion del certificado INEN-1.
La cual debe ser Notariada y llenada por el Importador. Una vez llenada
se procede a la obtencion del formulario INENE-1 Para importar jeans.

Ver anexo (01)

6.2.7 MIPRO

6.2.7.1  Definicion del MIPRO

Se encarga de Impulsar el desarrollo del sector productivo industrial y
artesanal, a través de la formulacion y ejecucion de politicas publicas,
planes, programas y proyectos especializados, que incentiven la inversion

e innovacién tecnolégica para promover la produccion de bienes y
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servicios con alto valor agregado y de calidad, en armonia con el medio
ambiente, que genere empleo digno y permita su insercion en el mercado

interno y externo.

6.2.7.2 Como se obtiene el Certificado MIPRO
Para poder calificarse en el MIPRO se deberan inscribirse en Registro

de Importadores de la pagina web del MIPRO.

Establecer el Registro de importador de textiles para los bienes
clasificados en los capitulos 52,53 del Arancel Nacional de Importaciones
como un requisito de caracter obligatorio, para la importacion de este tipo

de productos.

6.2.7.3 Requisito para obtener certificado
a) Requisitos Personas Naturales
e Haberse registrado como Importador en el Sistema de Informacion
Empresarial, en la pagina web: http://www.mipro.gov.ec adjuntar
una impresion debidamente firmada por el representante).
e Matricula de Comerciante.
e Nombre del Declarante autorizado que realizard los tramites de
importacion (si lo tiene).
e Copia simple del RUC.
e Descripcion del tipo de producto que se va a importar, asi como la
lista de subpartidas arancelarias bajo las cuales se declararan ante
la aduana.

e Certificado de no tener deudas exigibles con el SRI
b) Requisitos Personas Juridicas

e Haberse registrado como Importador en el Sistema de Informacion

Sistema de Informacibn Empresarial, en la pagina web:
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http://www.mipro.gov.ec (adjuntar una impresién debidamente
firmada por el Representante.).

e Copia certificada de la escritura publica de constitucion de la
compafiia inscrita en el Registro Mercantil, y de aumento de capital
o reformas de estatutos, si los hubiere, tratdndose de personas
juridicas.

¢ Nombramiento del Representante legal, debidamente inscrito, de la
persona juridicamente solicitante.

e Copia simple del RUC.

e Nombre del Declarante autorizado que realizara los tramites de
importacion.

e Descripcion del tipo de producto que se va a importar, asi como la
lista de subpartidas arancelarias bajo las cuales se declararan ante
la aduana.

e Certificado de no tener deudas exigibles con el SRI.

6.2.7.4  Declaracion de Importaciones MIPRO

Las Subsecretarias y Direcciones Regionales del MIPRO recibiran la
inscripcion del registro, como exportador o importador, segun
corresponda, en el formulario disponible para el efecto; ademas, de la
documentacion que consta en las Resoluciones del COMEXI antes

mencionadas.

6.2.7.5 Tiempo para aceptacion del registro
Las Dependencias Regionales del MIPRO tendran cuarenta y ocho horas
para el despacho de los Registros o para emitir una respuesta escrita al

exportador o importador, indicando las observaciones que correspondan?4.

14 http://www.micip.gov.ec/
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6.2.7.6 Tiempo de validez del registro

Los Registros tendran validez de un afio a partir de la fecha de su emisién
y seran administrados a través del Sistema de Informacion Empresarial
del MIPRO y del Sistema de Comercio Exterior del Servicio Nacional de
Aduana del Ecuador (SENAE).

Ver anexo (02)

6.2.7.7 Necesidad de las licencias previas

Es importante considerar que las licencias previas se solicita para
garantia del producto y del mismo consumidor ya que por una parte
protege la industria local y sobre todo es para uso personal para esta

importacion requerimos de las MIPRO y las INEN.

6.2.7.8 OAE

La Acreditacion es el proceso mediante el cual un organismo autorizado
realiza la atestacion de tercera parte de la competencia de los
Organismos de Evaluacion de la Conformidad, OEC. La autoridad de un

organismo de acreditacion generalmente se deriva del gobierno.

Por esta razén la Direccion General de Panama emite un certificado el
cual se debe llevar a la OAE (Organismo de Acreditacion Ecuatoriano) y

de esta manera tener dicha acreditacion.

6.3 Proceso de importacion

6.3.1 Introduccion

La tramitacion aduanera comprende los diferentes aspectos relacionados
con los tramites a realizar antes durante y después de los procesos de
importacion. Aplicando en todos los casos el marco legal
correspondiente, por eso es importante manejar y conocer los

procedimientos en la nacionalizacion y despacho de la mercancia que se
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esté importando, como es el caso de la importacion de jeans desde
Panama en el cual se analizara y se estudiara los pasos en la

nacionalizacion.

Antes

6.3.1.1 Contacto con el Exportador

Una vez que se haya realizado el contacto con el exportador hay que
poner clara las clausulas por las cuales la mercancia ingresa al pais, en
nuestro caso la importacién seré en términos FCA y la forma de pago que

utilizaremos en esta negociacion sera en depdésito bancario.

6.3.1.2 Factura Proforma

Concepto

Se solicita una factura proforma al exportador; que es el documento
comercial auxiliar, emitido por el vendedor o exportador, en el cual
anticipa al importador, con la mayor exactitud posible, las informaciones
que posteriormente estaran contenidas en la factura comercial definitiva.
Su utilidad que es el mantenimiento de esas condiciones durante un

determinado periodo.

Obliga al vendedor a vender en esas condiciones en el plazo determinado
y cuando es aceptada, obliga también al comprador. (La aceptacion

implica la obligacion del comprador y del vendedor).

6.3.1.3 Incoterms

Se realiza la negociacion con el proveedor donde se determina el tipo de
incoterms que se utlizar4; mediante los incoterms, las préacticas
comerciales internacionales se facilitan es decir se especifican las
responsabilidades de la negociacion tanto del importador como del
exportador; siendo el incoterms FOB que se utilizara para la importacion

de Jeans desde Panama a Ecuador.
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6.3.1.4 Notade pedido

Concepto

Es un documento mediante el cual una persona o empresa formula un
pedido de compra a un comerciante para que a través de €l los clientes
soliciten las mercaderias deseadas. Se extiende por duplicado o
triplicado, el original queda para la empresa proveedora y la copia se

entrega al cliente para que pueda controlar su pedido.

En este documento se indica la cantidad, calidad, precio unitario y

condiciones en que se solicita las mercaderias en calidad de compra.

Rayado.- El rayado de la nota de pedido no es uniforme, depende de
cada empresa o de las necesidades que tienen las mismas, sin embargo

el rayado tradicional tiene las siguientes partes:

e Membrete (Nombre o razén social de la empresa seguida de
direccién y teléfono)

¢ Numeracion correlativa

e Lugary fecha en que se hace el pedido

e Nombre o razon social del cliente

e Direccion del cliente

e Condiciones del pedido

e Cantidad (indicando si es docenas, piezas, millares, etc.)

¢ Clase, calidad o tipo de articulo o mercancia

e Precio unitario de la mercancia

e Firma del solicitante o0 empresa que hace el pedido
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Modelo de Nota de Pedido

TL ESTILD
Ciudadela laArcadia
MOTA DE PECIDD
Quito, Ecuador 25,/12,/2010
5r. Rodrigo Barba

Av. Maldonado #54243 — 2694527

Cantidad | ARTICULD | Unitario | Precio

Damas
12 Jean recto 11,00 132,00
12 Jean vaguers 12,00 144,00
12 Jean Pitillo 10,50 126,00
12 Jean capry 11,50 138,00
12 Jean chupines) 1150 138,00
24 Jean Tuba 1150 276,00
Caballeros
12 Jean recto 09,50 114,00
12 Jean vaguers 11,50 138,00
24 Jean Tubo 10,50 252,00
12 Jean Bagui 11,50 138,00
12 Jean bermudz] 12,00 144,00

Es conforme

Adaptado por: El Autor

Fuente: (SENAE)

Ver anexo (04).

6.3.1.5 Documentos previos
Se verifica si la mercancia que va a ser importada requiere de

documentos prévios en este caso si necesita que son del MIPRO vy del
INEN.
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6.3.1.6  Factura comercial

Concepto

Documento en el que se fijan las condiciones de venta de las mercancias
y sus especificaciones. Sirve como comprobante de la venta, exigiéndose
para la exportacion en el pais de origen y para la importacién en el pais
de destino. También se utiliza como justificante del contrato comercial. En
una factura deben figurara los siguientes datos: fecha de emision, nombre
y direccion del exportador y del importador extranjero, descripcién de la

mercancia, condiciones de pago y términos de entrega.

Estructura de la factura:

La estructura de una Factura Comercial no esté sujeta a ningun formato y
las condiciones que debe cumplir se reflejan en el BOE n°® 2983 del 13 de
Diciembre de 1985 y el Reglamento CEE 2454/93. Salvo dispensa por el

administrador de la aduana, vendran reflejados los siguientes datos:

e Fecha, nombre y razones sociales de vendedor y comprador;

e Denominacion precisa (es aconsejable incluir la partida estadistica,
segun su codificacién en el Arancel Aduanero Comunitario TARIC
en las operaciones no comunitarias, siendo necesarias en las
operaciones comunitarias), cantidad, precio unitario y precio total de
la mercaderia;

e Tipo de embalaje;

e Términos de entrega, forma y condiciones de pago. Se utilizan los
términos internacionales de negociacion publicados por la Camara
de Comercio

¢ Internacional. Se recomienda hacer uso de los INCOTERMS;

¢ Instrucciones del cliente o exigencias del pais de destino (licencias
de importacion, certificados, etc.)

e Ademas, deberan incluirse los siguientes datos:
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e Numero de identificacion a efectos del IVA del vendedor y del
comprador (en operaciones intracomunitarias);

e Referencia al pedido o factura proforma;

e Origen de la mercancia y medio de transporte.

e Los datos que aparezcan en la Factura Comercial deberan coincidir
con los reflejados en los demas documentos necesarios en una
misma operacion de compraventa y con los términos expresados en
la licencia o documento aduanero de exportacion.

e En ocasiones sera exigencia de las autoridades aduaneras del pais

importador la presentacion en su lengua oficial.

Ver anexo (05)

6.3.1.7 Transporte
Una vez que conocemos (que vamos a comprar; con los pesos estimados
fisico y volumen cotizamos el transporte internacional con una

consolidadora de carga aqui en el Ecuador.

En la consolidadora procedemos dar todos los datos de la mercaderia

CoOmo son:

Tabla No. 58

Valores de la consolidadora

Valos de la factura comercial

Dimensiones de la carga

Pesos fisicos

Datos del proveedor

Tipo de carga

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Scale Logistic)
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Para que de esta manera la consolidadora coordine el embarque con el

exterior.

La consolidadora del exterior recibe la mercaderia que es entregada por
el provedor en sus bodegas Yy se procede ha embarcar, se realiza el corte
del HAWB y se transmite electronicamente al SICE los datos del AWB

hasta media hora antes de que llegue el vuelo.

6.3.1.8 Seguro
Después de tener asegurada la mercancia con el seguro se procede para

el embarque.

6.3.1.8.1 Definicion de Seguro.

Es aquella entidad aseguradora la cual se compromete al pago de
determinadas indemnizaciones a consecuencia de los dafios
sobrevenidos durante el transporte de mercancias. Estos dafios pueden
afectar al objeto transportador (seguro de casco) o a las propias

mercancias transportadas (seguro de mercancias).

6.3.1.8.2 Objetivo de Seguro.

Cubra de forma inmediata los riesgos de transporte de mercancias para
Sus exportaciones e importaciones (transporte internacional) y también
para sus compras y ventas nacionales. Ademas con la nueva poliza anual

podr& asegurar todos sus transportes durante el afio de vigencia.
6.3.1.8.3 Ventajas del Seguro.
Cubre el riesgo de todos los transportes nacionales e internacionales,

para el grupo de mercancias contrato, durante el afio de vigencia.

No necesita declaracion previa, salvo casos excepcionales no

contemplados en la pdliza.
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Cobertura Maxima: "All risks" ICC (A) incluido guerras y huelgas y hasta el
120% de valor CIF de la mercancia.

Los Certificados de Cobertura los puede obtener online mediante Linea
Abierta

Tiene la posibilidad de fraccionar el pago de la prima de forma trimestral o

semestral.

6.3.1.8.4 Ventajas del Seguro Individual.

Efecto inmediato de la cobertura del riesgo: desde el momento de
obtencion del certificado su mercancia ya esta cubierta por los dafos y
riesgos del trayecto de transporte. Asi, no tendra que esperar al envio y

recepcion de la compafia de seguros o su transitorio.

Puede asegurar las operaciones que desee o0 necesite en cada momento,

ya que no necesita contratar una poéliza global.

Se ahorra tramites administrativos (obligacion peridédica de comunicar los

envios asegurados cubiertos por la péliza, cumplimentar impresos, etc.).

Puede cubrirse las operaciones por el valor de la factura y hasta un

maximo del 120% del importe de la misma, si lo desea.

La proforma de seguro es muy necesaria ya que respalda la mercancia en

caso de cualquier siniestro.

Ver anexo (05)
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6.3.1.9 Disposicion de Embarque
Una vez que el proveedor deja la mercancia en la consolidadora; la

misma procede a coordinar el embarque.

6.3.2 Durante
6.3.2.1 Llegada de la mercancia a aeropuerto (Zona Primaria)
La aerolinea se lleva los sobres con las guias MAWB y entrega en la

consolidadora.

Ya llegada la mercancia al lugar especifico se desembarca el medio de
transporte y los representantes de zona primaria proceden a verificar que
la mercancia manifestada sea la misma que la mercancia recibida, donde
se verifica si el control de tarja tiene novedades pertinentes tales como

peso, valor y cantidad y generan DRM y manifiesto electrénico.

6.3.2.2 Acepto de mercancia al almacén temporal. Y traslada
mercancias a las instalaciones.

Al momento del arribo del medio de transporte los representantes de los

diferentes almacenes temporales reciben la carga segun esta esté

asignado; previa carta expedida a Zona Primaria. Si no existe esta carta la

mercaderia es enviada al almacén temporal que se encuentre de turno.

6.3.2.3 Ingreso de Peso recibido por parte de la Almacenera
Se ingresa el peso recibido por parte de la Aimacenera donde se verifica
gue la mercancia este en el correcto peso y que sea la misma mercancia

declarada.

6.3.2.4 Retiro de Guia conocimiento de Embarque agencia de
Transporte.
La consolidadora comunica al importador que pueden retirar su HAWB y

el cliente cancela la factura de transporte.
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6.3.2.5 Entrega de documentos originales para la declaracion al
agente.
El importador entrega a la Aduana los documentos originales para realizar

la nacionalizacion estos documentos son:

e FACTURA COMERCIAL

e HAWB
e DAV
e DAU

6.3.2.6  Verificacion del Manifiesto
Documento que contiene una lista de las mercaderias que constituyen el
cargamento de la nave, aeronave y demas vehiculos de transporte, en el

momento de su llegada o salida o desde el territorio aduanero.

Se verifica el manifiesto y el agente lo imprime continua con el proceso.

Ver anexo (07)

6.3.2.7 Agente transmite y genera DAU Y DAV
El agente llena el DAU y DAV y esto envia electronicamente mediante el
SICE.

DAV

Concepto.- Es el documento presentado por el importador o su agente
para el despacho de las mercancias, con el fin de que aquél pase a
hacerse cargo de las mismas, este documento lo firma el importador. En
este documento se describe la mercaderia por items y en el caso de que

pasen de los 5 items se utiliza el DAV 2.
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Ver anexo (08)

DAU
Concepto.- Es un documento para el despacho de las mercancias, este

documento lo firma el agente de Aduana.

La informacién que contiene este documento son datos de la aduana,
importadores  proveedor, y de la factura, informacibn como los
documentos aduaneros el tipo de cambio, pesos, unidades fisicas,
comerciales, flete, y el seguro en el DAU A, en el caso de que haya mas
partidas se utiliza el DAU B y el DAU C es la liquidacibn como se muestra
en la siguiente tabla Y Para este caso tenemos que realizar prorrateo
porque para este proyecto hay dos subpartidas y se aplican las siguientes

formulas.

Para el caso de handling

FOB! x handling

Handling = FORTOTAL
, 768" * 30
Handhng = W

Handling = 13.91

8882 * 30

Handling = W

Handling = 16.09
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Para del flete

FOB! * flete

Flete = W

781.91' * 399.35

Flete = 168GTOTAL

Flete = 185.21

904.09* * 399.35

Flete = 163GTOTAL

Flete = 214.14

Este mismo procedimiento se realiza para los demas casos.

FOB?! x seguro
FOBTOTAL

Seguro =

FOB? * fodinfa

Fodinfa = FORTOTAL

FOB! * arancel mixto
FOBTOTAL

Arancel mixto =

FOB® x IVA

IVA = FOBTOTAL

Liquidacién hombres
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Tabla No. 59

LIQUIDACION 6203.42.10.00

NOMBRE VALOR
FCA 781,91
FLETE 185,21
SEGURO 3,87
CIF 970,99
AD-VALOREM 20% 194,20
FODINFA 0,5% 4,86
ARANEL MIXTO 5.5 * kg NETO 204,8
IVA 140,41
TRIBUTOS ADUAA 543,52

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

Liquidacion mujeres

Tabla No. 60

LIQUIDACION 6204.62.00.00

NOMBRE VALOR
FCA 904,09
FLETE 214,14
SEGURO 4,47
CIF 1122,70
AD-VALOREM 20% 224,54
FODINFA 0,5% 5,61
ARANCEL MIXTO 5.5 * kg NETO 235,94
IVA 162,34
TRIBUTOS ADUANA 628,44

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)
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Liquidacion total

Tabla No. 61
LIQUIDACION

NOMBRE VALOR
FOB 1686
FLETE 399,35
SEGURO 8,34
CIF 2093,69
AD-VALOREM 10% 418,74
FODINFA 0,5% 10,47
ARANCEL MIXTO 5.5 * kg NETO 440
IVA 302,75
TRIBUTOS ADUANA 1171,95

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

Ver anexo (09)

1.1.1.1 SICE genera observaciéon de declaracion
En el caso de que no haya observacién se acepta declaracion y se genera

numero de refrendo.

1.1.1.2 Impresion del DAU y DAV refrendo documento de
acompafiamiento.
El ndmero de refrendo se imprime en todos los documentos de

acompafiamiento luego se remite el DAV para la firma del importador
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1.1.1.3 Presento declaracién para nacionalizacion

Una vez que se concluyo con la firma del Dav y la DAU se presenta la
declaracion en la aduana en la ventanilla de nacionalizacién, donde se
presenta la DAU, DAV y todos los documentos de acompafiamiento

originales.

1.1.1.4  Verifico Aforo

Dependiendo el riesgo que tenga el importador y la mercancias que se
trayendo se enviara al aforo. En este caso sera el aforo Fisico ya que la
importacion se realizard por primera vez; Hay tres tipos de aforo se detalla

a continuacion.

Tabla No. 62

L# I TIPOS DE AFORO I
(1] DOCUMENTAL |
72

[3 I AUTOMATICO I

Adaptado por: El Autor

Fuente: (SENAE)

e Documental
También es realizado por la Verificadora. Consiste en una verificacion
s6lo en base a que lo declarado coincida con los documentos de
acompafamiento del DUI, confirmando que la mercaderia esté bien
declarada en lo que se relaciona a la clasificacion arancelaria y al valor
de la mercaderia. Segun la ley, a partir de la fecha de aprobacion
tenemos dos dias habiles para pagar los tributos (de lo contrario, se

considerara la mercaderia en abandono tacito).

166



e Fisico
Es el acto administrativo de determinacion tributaria, mediante el cual,
la aduana reconoce fisicamente las mercancias para establecer su

naturaleza, cantidad, valor y clasificacién arancelaria.

e Automético
El aforo automético se practica en paises con un desarrollado sistema
informatico, y donde la corrupcion haya desaparecido. Existe una

normativa que se basa en la Decisién 574 de la CAN.

Cuando el aforo es realizado por el Departamento de Valoracién y

Aforo Fisico de la SENAE el valor de esta actividad es cero.

Tabla No. 63

6 OOO - 3999 PAGA EL - 134 4

Adaptado por: El Autor

Fuente: (SENAE)

En el caso que no sean las verificadoras son las siguientes:

e SGS
o |TS
e Cotecha

e Bureau veritas
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1.1.1.5 Pago de tributos
Una vez presentado el informe de aforo favorable se procede a cancelar y
podemos pagar los tributos en cualquier Banco autorizado por la SENAE

donde sellara el pago en los documentos, estos bancos son® :

e Banco de Pichincha
e Banco de Guayaquil.

e Produbanco

1.1.2 Después
1.1.2.1 Retiro de la mercancia de almacén temporal
El almacén temporal factura el bodegaje y se procede a cancelar de

acuerdo a la siguiente tabla.

15 GUAYASAMIN, Fabian: Correlacion entre la ley organica de aduanas codificada en el reglamento general a
ley organica.
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Tabla No. 64

PESO EN KILOS TARIFA

DESDE HASTA UsD $

0 50 7.00

51 100 12.00

101 300 18.00

301 500 25.00

501 750 40.00

751 1000 70.00

1001 2000 90.00

2001 3000 120.00

3001 5000 180.00

5001 1000 240.00

10001 20000 350.00

20001 30000 450.00

30001 40000 600.00

40001 EN ADELANTE 750.00

LAS TARIFAS INDICADAS COMPRENDE ALMACENAJE POR 7 DIAS
CALENDARIO, A PARTIR DEL OCTAVO DIA SE COBRARA TARIFA BASICA MAS
$0.005 POR DIiA CALENDARIO, KILO DE CARGA O FRACCION.

Adaptado por: El Autor

Fuente: (SENAE)

Ver anexo (10)

Sacamos cuatro juegos de copias y se entrega de la siguiente manera:
1) Agente
2) Almacén
3) SVA
4) Importador

Y se procede a cancelar honorarios al Agente de Aduanas.
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Ver anexo (11)
1.1.2.2 Contrato de transporte interno

Se contrata el transporte interno el cual llevard la mercancia al lugar

establecido desde el aeropuerto de Quito hasta el local de distribucion.
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CAPITULO 5
LOGISTICA Y TRANSPORTE

8.1 Sistema de apoyo logistico

Cuadro No. 9
‘ Confecciones |
Aguascalientes
L
EFI
FT
Tu FI
Estil / F.T
I | I
‘ Cﬂnﬁavi ‘ m@m ‘ ‘ Style
1 B-outique
|CﬁnalJ|CﬁnalJ|Cﬁnal] final | | C final |
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Libro de logistica de Long Douglas)

F.I = Flujo de Informacién: Internet y teléfono
FT = Flujo de transporte:
e Transporte aereo [ Aeropuerto Panama — Aeropuerto Quito]

e Transporte terrestre [ Aduana— Empresa , Empresa Cliente]
El sistema de apoyo logistico estd comprendido desde la solicitud de la

nota de pedido al proveedor en Panama hasta su distribucion a los

diferentes locales de los centros comerciales de la ciudad de Quito; en
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todo este proceso se debe realizar el seguimiento correspondiente y

controlar los costos y tiempos.

8.2 Funciones Logisticas

Dentro de las funciones logisticas tenemos el abastecimiento y el

transporte internacional a continuacion se mostrard dos gréficos de las

funciones logisticas.

Abastecimiento

Cuadro No. 10

o

Entreszay I C
Distribucion
~ >
ABASTECIMIENTO
4 ~ |
: Obtecio
Almacenamientc Recepci

-

Q-2

—~ |

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Libro de logistica de Long Douglas)
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Transporte Internacional

Cuadro No. 11

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Libro de logistica de Long Douglas)

Cuadro No. 12

Almacenamiento

N 4

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Libro de logistica de Long Douglas)
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8.2.1 Abastecimiento

8.2.1.1 Calculo de necesidades

El célculo de necesidades es una actividad propia del planeamiento
logistico. Las necesidades de abastecimiento, involucra todo aquello que
se requiere para el funcionamiento, mantenimiento y operaciéon o
funcionamiento de la empresa, en cantidades especificas para un
determinado periodo de tiempo, para una fecha sefala o para completar

un determinado proyecto.

El CN se materializa con los pedidos o solicitud de compra y su

cumplimiento siempre se espera que sea atendido el mismo dia

Las necesidades de abastecimiento para una empresa determinada,
pueden hacerse de acuerdo a la naturaleza siguiente:

a) Periodos para los cuales se hacen los célculos.

b) Planes de produccion u ocupacion.

Con esto se consigue ayudar a las empresas a reducir los niveles de
inventario de los materiales que utilizaban en su proceso productivo, esto
se debe a que al planear sus requerimientos de insumos en base en lo
que realmente se les demandaba, los costos se reducian, ya que se
compraba sélo lo necesario y cuando era necesario. Por ello Tu Estilo se
hace imprescindible tener en cuenta el factor tiempo, en funcién de las
fechas de entrega de las mercancias, para con ello no considerar la
necesidad en la fecha del célculo, sino la necesidad futura en funcion de
compromisos de entregas, asi como la posibilidad de agrupacién por tipos

de pedido.
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Beneficios
Se asegura que la entrega de la mercaderia solicitada de la importacion
sera repartida a los clientes. Optimizando tiempos y cantidades

requeridas y mantener el minimo nivel de inventario.

Permite Planear actividades de:
e Fabricacion.
e Entregas.

e Compras.

Las principales entradas de informacion son:

e Programa Maestro de Produccion (PMP o MPS)
¢ Inventarios (puntos de stocks)

e Lista de Materiales (BoM)

Determinar obligaciones realistas en tiempos de entrega a clientes.

Incrementar la eficiencia tanto de servicio como administrativa, al generar

rapidamente los documentos necesarios pedidos de compra.

La cantidad de pantalones jeans que se importara desde Panama sera de
13 docenas es decir 156 prendas del proveedor Confecciones de
Aguascalientes, es decir 84 pantalones jeans para mujeres y 72

pantalones jeans para hombres
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Esta mercaderia sera importada para los siguientes clientes:

Tabla No. 65

Centro Comercial el Recreo
# | Nombre # Docenas | Damas Caballeros
1 | Contravia 3 1 docena |2 docenas
2 | Maxclone 3 2 docenas | 1 docena
3 | Zahidt Jeans |2 1 docena |1 docena
Total 8 4 4
Adaptado por: El Autor
Fuente: (Estudio de mercado)
Tabla No. 66
Quicentro Sur
# | Nombre # Docenas | Damas Caballeros
1 | Planet Jeans |2 1 docena |1 docena
2 | Ebotex 2 1 docena |1 docena
Total 4 2 2

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)
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Tabla No. 67

Centro Comercial Atahualpa
#| Nombre # Docenas | Damas Caballeros
1| Contravia 1 1 docena
Total 1 1

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Estudio de mercado)

Estos seran los futuros consumidores que se encuentran localizados en el

sur de la ciudad de Quito.

8.2.1.2

Compra

a. Cotizacion proveedores

Se realiza la cotizacion con tres proveedores para ver cual es la mejor

opcion los mismos que son:

» Confecciones de Aguascalientes

» Cone Jeans

> Intratex
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Tabla No. 68

Cuadro comparativo proveedores de Panamé
# | Descripcion Aguascalientes | Cone Jeans Intratex
Damas
1 | Jean recto 11,00 12,00 11,50
2 | Jean vaquero 12,00 12,50 12,50
3 | Jean pitillo 10,50 11,50 11,50
4 | Jean capri 11,50 11,00 12,00
5 | Jeans chupines | 11,50 11,00 12,00
6 | Jeans tubo 11,50 12,50 12,00
TOTAL 68,00 70,50 71,50
Caballeros
1 | Jean recto 09,50 10,00 10,50
2 | Jeans vaquero | 11.50 12,50 13,00
3 | Jean tubo 10,50 11,50 12,00
4 | Jeans bagui 11,50 11,50 10,50
5 | Jean bermuda 12,00 12,00 12,50
TOTAL 43,50 57,50 58,50

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Proveedores)

La empresa exportadora de pantalones jeans en Panama sera
Confecciones de Aguascalientes se escogidé esta empresa ya que nos
ofrece precios muy competitivos y comodos a mas de eso esta empresa

asegura el envio de la mercaderia tanto en costos como en tiempos.

:Iconfecciones de

guascAlientes
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Anexo (12)

b. Nota de pedido
El pedido se realizara al proveedor Confecciones de Aguascalientes por

trece docenas de pantalones jeans de diferentes tallas y modelos como

se muestra en la nota de pedido en el capitulo II.

Cuadro No. 13

TL ESTILO
Ciudadela laArcadia
MOTA DE PECID
Quito, Ecuador 2571272010
Sr. Rodrigo Barba

Av. Maldonado #4243 — 2694827

Cantidad | ARTICULD | Unitario | Precio
Damas
12 Jlean recto 11,00 132,00
12 Jeanvaquera 12,00 144 00
12 Jean Pitillo 1050 12600
12 Jean capry 11,50 13200
12 Jean chupines| 11,50 138,00
24 Jean Tubo 1150 27800
Cal:ualle_ru:us
12 lean recto 0950 114,00
1z Jean vaguers 1150 138,00
24 Jean Tubo 1050 252,00
12 lean Bagui 11,50 138,00
1z lean bermudz] 12,00 144 00
Es conforme

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Proveedor)
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c. Negociacién
La negociacion se realizara con FCA por lo que el proveedor debera

entregar la mercaderia en la consolidadora en Panama.

Las responsabilidades que tiene este incoterms se detalla en el capitulo II.

d. Pago

La forma de pago se realizard por giro directo mediante los Bancos
autorizados por la SENAE (Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador), al
realizar este procedimiento el Banco cobra el 2% sobre el valor de la

factura.

Preparaciéon de pedido por el proveedor

Envase

Es un producto que puede estar fabricado en una gran cantidad de
materiales y que sirve para contener, proteger, manipular, distribuir y
presentar mercancias en cualquier fase de su proceso productivo, de

distribuciéon o venta.

El envase que se utlizard para los pantalones jeans seran fundas
plasticas las mismas que no dafiaran el medio ambiente.

A continuacién se mostrara el modelo de funda.
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Embalaje

El embalaje es un recipiente o envoltura que contiene productos de
manera temporal principalmente para agrupar unidades de un producto

pensando en su manipulacién, transporte y almacenaje.

El embalaje que se utilizara para la mercaderia sera cartones.

Unitarizacién

La Unitarizacion se realizara de la siguiente manera.

Unidades: 156 jeans

Tabla No. 69

Medidas de la caja

Ancho 55 cm
Largo 45 cm
Alto 30 cm

Medidas del jeans

Ancho 27 cm
Largo 22 cm
Alto 3cm

Fuente: (Proveedor)

Adaptado por: El Autor

Se procede a realizar una division para poder obtener la cantidad de jeans

gue ocuparan en cada caja.
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ALTO 30 cm

Tabla No. 70

Cantidad de jeans por

caja

Ancho 55 /]2.03
27

Largo 45 []2.04
22

Alto 30/3 |10

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Proveedor)

Luego los resultados de las divisiones se multiplican para poder ver la

cantidad de jeans que ocuparan por caja.

2.03*2.04*10 =41 jeans

Por lo que cada caja contendra 41 jeans al ser 156 unidades quedaran 3

cajas de 41 jeans 1 una caja de 33 jeans.

Peso de la mercaderia
El jean de mujer pesa 1.1 libras = 0.5 kg
El jeans de hombre pesa 1.2 libras = 0.55 kg
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La cantidad de jeans para mujeres que se importard sera de 84

pantalones y para la de hombres sera de 72 pantalones.

Por lo que se realizar4 la multiplicacion para saber cuanto pesa la

mercaderia en libras.

1.1 libras * 84 jeans = 92.4 libras
1.2 libras * 72 jeans = 86.4 libras

Estas libras las transformaremos a Kg.

2.2 libras es un Kg por lo que 92.4 libras cuantos Kg seran.

924*1=92412.2=42Kg
86.4*1=86.4/2.2=239.27 Kg

El peso en Kg de la mercaderia total es de 81,26 Kg.

Peso por carton
Ya sabiendo que 3 cajas tendran 41 unidades y 1 caja tendra 33 unidades
continuaremos a realizar el peso de la cuarta caja ya que esta tendra

jeans de hombres y mujeres por lo que variara en los pesos.

Caja 1 (jeans damas)
1.1 libras * 41 = 45.10 libras
45.10*1=45.10/2.2=20.5Kg

Caja 2 (jeans damas)

1.1 libras * 41 = 45.10 libras
45.10*1=45.10/2.2=20.5Kg
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Caja 3 (jeans caballeros)
1.2 libras * 41 = 49.20 libras
49.20*1=49.20/ 2.2 = 22.36 Kg

Caja 4 (jeans damas / caballeros)

Damas
1.1 libras * 2 jeans = 2.2 libras
22*1=22122=1Kg

Caballeros
1.2 libras * 31 jeans = 37.2 libras
37.2*1=37.2/2.2=16.9Kg

Paletizacion
Por lo que en un pallets entran las cuatro cajas como se muestra en el

grafico siguiente.

T

|
1
|'r..+

s

La mercaderia pesa 81.26 Kg a esto se le suma el peso del pallets
estandar.
81.26 Kg + 2.5 Kg =83.76 Kg

Por lo que el peso de la mercaderia incluido el pallets sera de 83.76 Kg

184



Peso volumen
Estas son las medidas que ocuparan los cuatro cartones en el pallets.

Largo 120 cm

Ancho 100 cm

&
¥ o
/»“

5
i
?—

Hay que considerar que el alto de la mercaderia es de 30 cm y 10 cm mas

es del pallets con un total de 40 cm de alto.

Para obtener el peso volumen hay que multiplicar las medidas del total de

la mercaderia como se muestra en la formula siguiente.

100cm = 120cm = 40cm

_ 1
Pv= £000 cm? ]
TKg

Py= J96000 cm®
6000 k@
PV= 80 Kg
El peso volumen de la mercaderia es de 80 Kg por lo que en la
consolidadora el valor que consideraran sera del peso fisico de 83.76 Kg.
Ya que es el peso mayor; la aerolinea siempre cobra el flete por el peso

mayor.

8.2.2 Transporte Internacional

8.2.2.1 Cotizar transporte Internacional

Es importante cotizar el transporte internacional ya que debe garantizar el
traslado de la mercaderia, también nos ayuda para elegir la mejor

alternativa entre estas estan.
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e Vial Group
e Scale Logistic

e Panalpina

Ver anexos (13)

8.2.2.2 Elegir agencia de carga

Entre las tres opciones la mejor alternativa es la agencia de carga Scale
Logistics S.A ya que es una empresa que nos ofrece las mejores
opciones a la vez nos ayudara con el seguro que es muy importante para
garantizar a la mercancia de cualquier siniestro., también garantiza la

llegada de la mercaderia de acuerdo a lo acordado.

8.2.2.3 Coordinacion de embarque
Una vez que el proveedor entrega la mercaderia a la consolidadora en
Panama la misma coordina todo con la aerolinea como es lugar de carga,

hora y el documento de transporte.
8.2.24 Transporte

La aerolinea es la responsable de la llegada de la mercancia al

aeropuerto de Quito.

186



Grafico No. 18

Consali d@dora

=== Panama 7=\ N\
Proveedor : e / et (& )
2 : : ! Almacén f A
N Temporal ‘
Panama 7
Tu Estilo
Jr rands caxtipe

Ohtencion Recepcion  Almacenamiento Distribucion

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

Como se puede observar el proveedor en Panama transporta la
mercaderia a la consolidadora en Panama la misma que coordina todos
los tramites con la aerolinea para poder trasportar la carga, luego de este
proceso la mercaderia llega a la Aduana en Quito donde se realizan todos
los trdmites para poder nacionalizar la mercaderia y finalmente el vehiculo
lleva la mercaderia a la empresa Tu Estilo donde se verifica que la
mercaderia sea la misma que se solicitd, si todo esta bien se procede a la

distribucion de acuerdo a los pedidos solicitados.
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Gréafico No. 19

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)

Nacionalizacién

a) Documentacion

Los documentos que necesitamos son la factura comercial, nota de
pedido, DAU, DAV y el manifiesto de carga segun los sefala el capitulo
V.

b) Agente Aduanas
El agente debe realizar todos los tramites de la Aduana y manejo del

SICE segun capitulo V.

c) Liguidacion
El pago se realizar4 ante la Aduana mediante débito bancario segun lo

sefala el capitulo IV.
d) Bodegaje

El bodegaje se cancela de acuerdo a la tabla No. 64 que trata del
almacén temporal, para el caso de importacién de jeans el valor que se
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cancelaré sera de 12 dolares ya que el peso de la mercaderia es de 83.76
Kg mas IVA, lo que se pagaria a la almacenera es de 13.44 dolares.

5.2.2.5 Transporte Interno Aduana Empresa
Se contrata una camioneta en la Aduana de Quito para que la mercancia

sea llevada a la empresa, la cual tendréa un costo de 50 ddlares.

5.1.1.5 Obtencidn y recepcion

Se baja la mercaderia y se procede a verificar que sea el producto que se
pidio.

5.1.1.6 Almacenamiento

El almacenamiento se lo realiza en la bodega separando los pantalones
por tallas en un local de 30m2 e inmediatamente se realiza la distribucion

a los diferentes locales de los centros comerciales de la ciudad de Quito.
5.1.1.7 Entregay distribucién

La empresa cuenta con un vehiculo para realizar la distribucién de los

pantalones jeans.
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Actividades logisticas (costos y tiempos)

Tabla No. 72
# | Actividades Dias | Costo Responsable
Abastecimiento
2 | Calculo de | 15 $50 Importador
Necesidades
3 | Compra 7 $10 Importador
exportador
4 Transporte
internacional
5 Cotizar Transporte | 1 5 Importador
internacional
6 Eleccién de la | 1/2 0 Importador
agencia de carga
7 Coordinar embarque | 1 0 Proveedor
Consolidadora
8 | Transporte 1 399.35 Consolidadora
internacional aerolinea
9 Nacionalizacion 3 1171.95 | Agente de Aduana
10 | Transporte interno 1/2 20 Agente de
Aduanas
11 | Obtencién y|1/2 0 Importador
recepcion
12 | Almacenamiento 1 15 Importador
13 | Entregay distribucién | 1/2 60 Importador y
despachador
ocasional
TOTAL 31 1731.3

Adaptado por: El Autor

Fuente: (Daniela Jara)
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CAPITULO 6
FINANCIERO

9.1 Proyeccion del estudio de mercado
Para realizar la proyeccion nos enfocaremos mediante la demanda en los

altimos 5 afnos del mercado al cual nos estamos dirigiendo.

Tabla No. 73
DEMANDA
1 | 2006 1805,78
2 | 2007 2111,06
3 | 2008 2667,31
4 | 2009 3577,88
5 | 2010 4185,24
6 | 2011 11311,94
7 | 2012 12981,27
8 | 2013 14650,58
9 | 2014 16319,89
10 | 2015 17989,2
Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

De los minimos cuadrados obtenemos la diferencia y el porcentaje de
ventas que se proyectaron en el estudio de mercado para de esta manera

saber como crece el mercado hasta el afio 2015.
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Tabla No. 74

Diferencia | Porcentaje
305,28 17%
556,25 26%
910,57 34%
607,36 17%
7126,7 170%
1669,33 15%
1669,31 13%
1669,31 11%
1669,31 10%

Adaptado por: El Autor
Fuente: Banco Central

Con los datos de la tabla de la diferencia y del porcentaje nos enfocamos
para obtener los datos del proyecto es decir el primer afios las ventas

seran de 1872 unidades y nuestro crecimiento sera con datos del

mercado.

Como se muestra en la tabla siguiente:
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Tabla No. 75

Demanda que se espera cubrir
Porcentaje Aino Demanda

170 2011 1872

15 2012 2153

13 2013 2433

11 2014 2700

10 2015 2970
Ajip 1| E— 1872
Afig 2| — 2153
Afio 3| — 2433
Afi 4| — 2700
Afip 5| E— 2970

Adaptado por: El Autor

Fuente: Ing. Edison Landazuri

9.2 Costo Unitario
Para poder obtener el costo unitario se sumara el costo de produccion
gue en este caso seria el precio de la factura mas los costos de

importacion.
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Tabla No. 76

Costos de importaciéon

TRIBUTOS ADUANA 1171,95
Agente de Aduana 150,00
AFORO 89,6
ALMACENERA 13,44
INEN 104
MIPRO 82
TOTAL 439,04

Costo del producto

TOTAL IMPORTACION 1610,99

Adaptado por: El Autor

Fuente: Ing. Edison Landazuri

Costo Unitario

La determinacion de costos es una parte importante para lograr el éxito en
cualquier negocio. Con ella podemos conocer a tiempo si el precio al que
vendemos lo que producimos nos permite lograr la obtencion de
beneficios, luego de cubrir todos los costos de funcionamiento de la

empresa.

Direccionandonos a este proyecto el precio se obtendra de la siguiente

manera.

1610.99 (costo de la importacién) +1686 (costo del producto) = 3296.99 /
156 (unidades) = 21.13 délares de acuerdo a dos fuentes costos del

producto y costos de aduana.
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El precio por el cual los pantalones jeans se venderan sera de 30.20
dolares de acuerdo al estudio de mercado con un margen de ganancia del
35%.

Tabla No. 77

COSTO UNITARIOD MARGEMN DE GAMAMCIA UNITARIC

Ta e
(o

Ao 1]  Prod. 1 30,2 355 ag,

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Land&zuri

9.3 Plan deinversion

En el plan de Inversién es el momento de concretar que inversiones son
imprescindibles, cuales superfluas o susceptibles de aplazamiento,
siempre teniendo en cuenta que se debe alcanzar la “masa critica” o

inversion minima para que el negocio sea operativo

Para ello es necesario considerar varios usos del capital de inversion:

Activo: Son todos aquellos derechos, propiedades como obligaciones

gue le pertenecen a la empresa.

Bienes tangibles o activo fijo: Tal como maquinaria, instalaciones,

locales u oficinas, elementos de transporte, equipamiento informatico, etc

Bienes intangibles o activo intangible: Como gastos de constitucion y

primer establecimiento, fianzas, patentes

Capital de Trabajo: Son aquellos recursos que requiere la empresa para

poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que comunmente
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conocemos activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto plazo, cartera e

inventarios).

La empresa para poder operar, requiere de recursos para cubrir
necesidades de insumos, materia prima, mano de obra, reposicion de
activos fijos, etc. Estos recursos deben estar disponibles a corto plazo

para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo.

En activos fijos - tangibles hay muebles y equipo de computacién el
capital de trabajo para 60 dias ya que es un tiempo por el cual ain no se

va poder obtener el suficiente dinero para pagar los gastos que se tiene.

Tabla No. 78

ACTIVOS FLIOS Cantidacd Valor unitario |Valor total
Muehles 1 = 15000 | 5 150,00
Equipos de computacian 1|5 ROOOD | S 200,00
TOTAL DE LOS ACTIVOS FLIOAS ] 950,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion 5 800,00

o
TOTAL DE LOS ACTIWVOS QIFERIDOS =] S00,00
CAPITAL DE TRABAJOD
|E capital de trabajo para 60 dias 5 10.901,00 |
TOTAL DE LAS INVERSIONES S 12.651,00
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CAPITAL DE TRABAID
Costo variable 56.534,40
+ Costo y gasto fijo 10.221,67
- Depreciaciones (2B1,67]
-Amortizacifon (180,00
= Requerimiento 6E.314 40
Capital de trabajo 60,00
Requerimiento neto 10.901,00

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Landazuri

9.4  Financiamiento
Es el conjunto de recursos monetarios financieros para llevar a cabo una
actividad econdmica, con la caracteristica de que generalmente se trata

de sumas tomadas a préstamo que complementan los recursos propios.
Para obtener el dinero es decir el financiamiento se lo realizara por

recursos propios del 40% y préstamo a una institucion financiera del 60%

ya que el total de la inversion sera de 12651.00
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Tabla No. 79

TOTAL DE LA INVERSION 5 12.651,00 I
DESCRIFCION Estructura 1 ’
Con recursos propios 40%)| 5 5.060,40
on una Institucion Financiera E0%| & 7.580,60
100%| 5 12 651,00
[ BALANCE DE SITUACION INICIAL |
ACTIVD PASG
CORRIENTE 5 0.901,00 |DEUDA COM EL 7.590,60
FlIO 5 950,00
PATRIMOMNIC
DIFERIDO 5 B0O,00 |CAPITAL 5.080,40
TOTAL ACTIVOS & 12.651,00 | TOTAL PASIVO + $ 12.651,00
Valor del crédito 5 7.590,60
Taca de interés 12,87%
Tiempo de la deuda 3
Forma de pago MMensua
Capitalziacion 12
Total de cuotas 36
Dividendo | 3 255,65

Adaptado por: El Autor

Fuente: Ing. Edison Landazuri

9.5 Cuotas de la financiacién
Como se puede observar en la grafica siguiente las cuotas son de 255.65

dolares para tres afos es decir 36 meses.
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Tabla No. 80

PERIODO|DIVIDENDO CAPITAL INTERES SALDO

0 5 7.530,60
1 5255,65 517361 S 82,04 57.416,99
2 5255,65 517548 S 80,17 57.241,51
3 5255,65 5177,38 578,27 57.064,13
4 5255,65 5179,30 576,35 S6.884,84
5 5 255,65 5181,23 57441 56.703,60
B 5255,65 5 183,19 572,45 56.520,41
7 5235,65 5185,17 57047 58.335,24
8 5255,65 5187,17 S 6847 56.148,06
9 5255,65 $189,20 566,45 $5.958,86
10 5255,65 5191,24 564,41 55.767,62
11 5 235,65 5193,31 562,34 $5.574,31
12 5255,65 519540 560,25 55.378,91
13 5 255,65 5197,51 558,14 55.181,40
14 5255,65 5199,65 556,00 S4.981,76
15 5 255,685 5 201,80 553,84 54.779,96
16 5255,65 5 203,98 551,66 54.575,97
17 5 255,685 5 206,19 549,45 54.3689,78
13 5255,65 520842 547,23 S54.161,36
13 5255,65 5210,67 544,98 5 3.950,69
20 5255,65 5212,95 542,70 53.737,75
21 5255,65 5215,25 540,40 53.522,50
22 5255,65 521758 S 38,07 53.304,92
23 5255,65 5219,93 533,72 S 3.085,00
24 5255,65 5222,30 533,34 52.862,69
25 5255,65 5224,71 530,94 52.837,99
26 5255,65 522714 528,51 52.410,85
27 5255,65 5229,59 S 26,06 52.181,26
28 5255,65 5232,07 523,58 51.949,19
23 5255,65 523458 521,07 51.714,61
30 5 255,65 5237,12 518,53 51.477,49
31 5255,65 5239,68 515,97 51.237,81
32 5235,65 5242,27 513,38 5995,55
33 5255,65 5 244,89 510,76 5 750,66
34 5255,65 5 247,53 58,11 5503,12
35 5255,65 5250,21 5544 5252,91
36 5 235,65 5252,91 52,73 ($0,00)

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Landazuri
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9.6 Estado de pérdidas y ganancias
Es un documento contable que muestra detallada y ordenadamente la

utilidad o pérdida del ejercicio.

Con respecto al proyecto se puede observar que al tercer afio ya se

recupera la inversion y al cuarto afio el proyecto empieza a surgir.

Tabla No. 81
CANTIDAD DEMANDADA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANC 4 ANO 5
_ - 1872 2153 2433 2700 2970
COSTO UNITARIO
PRECIO 5 302008 31,235 32295 33,39 5 34,52
; 5 40,7705 4216 | & 43,50 | § 45,07 | § 46,60
COMCEPTO Aflao 1 Afla 2 A0 3 A0 4 AflO 5
ngresos 5 76.32144 ] 5 90.762,26 | 5 106.053,23 | 5 5 13841378
- Costo variable & 5E.534) 5 67231 5 JEE5E| 5 20,143 | & 102.529
= MARGEN DE CONTRIBUCION 5 19.787.04 | & 2353096 | 5 2749528 | % 31.550,07 | & 35.885,05
- Sueldas 5 5520 & 5630 & 5743 ] & 5858 | & 5.975
- Depreciacion anual 5 2828 28215 2825 2825 282
- Amortizacion de los diferidos ] 160 | 5 ] 160 | § 160 | § 160
- Servicios basico & 1200] & & 1283 & § 1.372
- Suministros de limpieza 5 600 5 5 g4l | 5 5 BEE
- Fromacion y publicidad 5 2460 5 5 2630 & 5
= UTILIDAD OPERACIOMNAL 5 G5E537)] 5 5 1R756,00| 5 5
- 3astos financieros 5 856,08
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5 B.708,28
- 15% Trabajadores 0 0
= BASE IMPOMNIBLE 5870822 525
- 25% Impuesto a la renta 2177 321655 6347, 601725
= UTILIDAD META 5653186 519,042 81

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Landazuri
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9.7 Flujo neto de fondos

Tabla No. 82

FLUJO METO DE FONDOS

DETALLE Afloe Aflo1 Aflo2 Aflo3 Aflo 4 Afl0 5

Utilidad neta 56.531,%6 £0.37687 51241319 51554763 51904221

+ Depreciacion de los activos 5 82 5 82 5 82 5 82 % 282

= Amortizacion de los diferidos 5 160 5 160 5 160 5 180 5 160

- Pago de capita [52.211,68 [§2.516,22) [52.862,69) ([53.25587 [54.370,70
- Inversiones ) {12.651,00)

+Valor residual de los activos 5 10.876,00

= FLUJO NETO DE FONDOS (12.651,00) 4.761,95 7.302,32 9.992,17 12.732,43 26.089,77

DIVIDENDOS ANUALES 3.067,77 20.454 57 20.454 57 20.454 57 20.454 57

INDICE DE COBERTURA # DE WECES EN QUE EL FLL 155 0,36 0,48 0,62 1,28

Adaptado por: El Autor

Fuente: Ing. Edison Land&zuri

9.8 Evaluacioén

Punto de equilibrio: Es factible cuando tiene un porcentaje mayor a 0 y

malo cuando su porcentaje es menor de cero y en el caso que sea 0 no

es bueno ni malo. Pero como podemos observar el punto de equilibrio es

mayor que 0 y cada afio sigue creciendo.
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Tabla No. 83

AHOA e AHO 3 AHO 4 AHO5
PE [Cantidad): AT unid 458 unid 450 unid 342 unid 334 unid
PE [Dalares): § 3942643 ¢ 041093 | 3 v4z293 | ¢ 4246327 | £ 43563277
PORC DE LOS INGRESOS Bl R 44 522 39,065 34,895 345
Ingresod Funto de equilibric
ROE a 8562 @ 02 3 nrx @ ieTEx @ 137EM

Yo tengo un punto de equilibrio con el 38.65%

or o Cozte flie
Bracio-Come witais « PUNTO DE EQUILIZRIO
PE Coze fie
o Comw i@l bl 00 PVTHS , coc (RETORNO SOBRE L4S
Igrezc UTILIDADES

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Landazuri

VAN: Es para ver si el proyecto es factible es decir si genera ganancias
para cubrir la inversion y como se puede observar si es factible por lo que

con las ganancias si podemos cubrir la inversién.

TIR: Es la tasa de descuento donde el VAN se hace cero y como se
muestra el TIR es de 59%.
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Tabla No. 84

La tasa de descuento es:

DESCRIPCICN COsSTO FOMNDERADC
Con recursos propios 40| ¥ 506040 12,413 4,963
C.on una Institucion Financiera (=10 7.590,60 1297 TR
100 % 12.651,00 | Tasa de d=i 12 755
ESTANDAR RESULTADD
YALOR ACTUAL NETO : $ 2643953 |WAN: =0 ELPROYECTOES FACTIELE
TIR : BN TIR > Taza de dscto EL PROYECTOES FACTIELE
R blc: 43,09 |Bble 1 EL PROYECTOES FACTIELE

Adaptado por: El Autor
Fuente: Ing. Edison Landazuri
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CAPITULO 7
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

El estudio realizado permite una buena innovacion al imponer
nuevos estilos de pantalones jeans y que estos estén orientados a
los requerimientos de los consumidores que conforman el publico

objetivo.

La investigacion de mercado permitié determinar la viabilidad del
hecho de importar pantalones jeans Panamefios con una nueva y

reconocida marca.

Las estrategias del plan de marketing esta orientado de acuerdo al
estudio de mercado con un andlisis principal en el mercado

objetivo.

La importacién de los pantalones jeans desde Panama, siguen un
proceso riguroso en todos los tramites por lo que se a considerado
la correcta clasificacion arancelaria, documentos previos que

requiere el producto.

La aplicacién de una Logistica apropiada permite producir ventajas
competitivas beneficiosas, entre las cuales se pueden mencionar,
primero que nada la optimizacion en la importacion de un producto,
asi como obtener productos de buena calidad, abatiendo costos y
tiempos, que trae como consecuencia poder ofrecerlos a precios

competitivos.

La evaluacion financiera presenta un resultado factible, soportado

en el VAN, TIR y el Indicador Beneficio costo.
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7.2 Recomendaciones

Se debe priorizar la evolucion del producto para llegar al gusto del

consumidor en la actualidad.

Se debe fortalecer el estudio de mercado para importar un
producto de acuerdo a los requerimientos de los futuros

consumidores como al mercado al que se va dirigir el proyecto.

Se debe mantener actualizadas las estrategias de mercado para

posicionarse en la mente del consumidor.

Se debe identificar las caracteristicas técnicas del producto para
una apropiada clasificacion arancelaria, atendiendo a lo sefialado
en el estudio de comercio exterior, para evitar multas o faltas

reglamentarias de acuerdo a la LOA (Ley Organica de Aduanas)

Establecer plazos y mecanismos concretos, para minimizar costos

y tiempos acordados en la logistica.
Se sugiere vigilar el cumplimiento del estudio financiero, en lo

referente a ingresos y gastos para garantizar una evaluacion

financiera positiva.
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GLOSARIO

MIPRO: (Ministerio de Industria y Productividad)
INEN: (Instituto Ecuatoriano de Normalizacién)
SENAE: (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador)
OMC: (Organizacion Mundial de Comercio)
COMEXI: (Consejo de Comercio Exterior e Inversiones)
ALADI: (Asociacion Latinoamericana de Integracion)
CAN: (Comunidad Andina de Naciones)

RUC: (Registro Unico de Contribuyentes)

SRI: (Servicio de Rentas Internas)

OCEs: (Operadores de Comercio Exterior)

DAV: (Documento Aduanero de Valor)

DAU: (Documento Aduanero Unico)

SICE: (Sistema Integrado de Comercio Exterior)

FCA: (Free Carrier — Libre transportista)
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