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RESUMEN

La globalizacion obliga a mejorar e implementar nuevos métodos y modelos de negociacion
gue brinden una rentabilidad sin necesidad de invertir demasiado dinero, esta es la estrategia
para la creacién del Trading comercial, acompafiado de un manejo diferente en regimenes de
importacion que ayudan a no mantener demasiado stock en bodega ni demasiado dinero
amortizado, de esta forma las empresas pueden invertir este capital en nuevos proyectos
como es el objetivo de Importador Ferretero Trujillo para el afio 2017 en producir y exportar
productos con marca propia “COMANDO” utilizando la figura de trading como una
plataforma de promocion para poder ingresar en mercados internacionales. Cada una de la
variables tanto en comercio y en negociacion internacional acompafiadas del
constante crecimiento de la poblacién y de las urbes, representa una mayor demanda
de material ferretero y de construccién para las empresas, lo que implica que los
pequefios y muchas veces los grandes distribuidores no puedan satisfacer esta
demanda ya sea por costos al realizar una importacion o exportacion tanto
comerciales (negociacion, logistica, mercadotecnia, etc.), como arancelarios. Esta es
una de las ventajas y variables que analizd Importador Ferretero Trujillo al
implementar un Trading Comercial y negociaciones para la representacion de la
marca peruana EPEM, ya que al tener preferencias arancelarias con nuestro pais
hermano Per(, hace mas agil y competitivo el posesionar un nuevo producto y marca
en la linea de material eléctrico cumpliendo las mismas exigencias técnicas de

calidad, seguridad y con precios competitivos.
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ABSTRACT

Globalization forces to improve and implement new methods and models of negotiation that
provide a profitability without the need to invest too much money, this is the strategy for the
creation of the trading business, accompanied by a different management regimes in import that
help to not keep too much stock in the winery or too much money amortized, in this way
companies can invest this capital in new projects and that is the objective of Importador Ferretero
Trujillo for the year 2017 in producing and exporting products with own brand "COMANDO"
using the figure of trading as a promotional platform for power enter international markets. Each
of the variables in both trade and in international negotiation accompanied by the constant
growth of the population and of the cities, represents a greater demand for material and
construction hardware for businesses, which means that small and many times the large
distributors may not satisfy this demand either by cost to perform an import or export both
commercial (negotiation, logistics, marketing, etc.), such as tariff. This is one of the advantages
and variables that analyzed Importador Ferretero Trujillo to implement a trading and commercial
negotiations for the representation of the Peruvian mark EPEM, since when having tariff
preferences with our sister country Peru, more agile and competitive the most a new product and
brand in the line of electrical equipment complying with the same technical requirements of

quality, safety and with competitive prices.

KEYWORDS:

e INTERNATIONAL NEGOTIATION
e TRADING

e INTERNATIONAL BRANDS

e NEW MARKETS

e POSITIONING STRATEGIES
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1.1  ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DE MATERIAL ELECTRICO
EN ECUADOR Y DATOS RELEVANTES DEL TEMA.

La evolucién de la industria avanza desde que el hombre aprendi6 a transformar
los recursos naturales en herramientas u objetos que satisfagan sus necesidades

béasicas (alimentacion, vestimenta, vivienda).

De acuerdo a una investigacion de (Uquillas, 2007) realizada sobre la evolucién
de la industria y su efecto en el pais expone que, el desarrollo de la industria en
Ecuador se ha caracterizado por ser netamente de materias primas como lo relata la
historia desde 1824 afio de su independencia, desde entonces el pais se ha constituido
en agro productor, siendo sus tradicionales productos de exportacion el cacao y el

banano acompafiado de materias primas como la madera.

A través de los afios surge en el pais la industria textil y artesanal, y a partir de
inicios del siglo XIX empiezan a crecer la industria relacionada con la molienda, la
cerveza, cemento, energia eléctrica y mas que comienza a dar mayor dinamismo a la
economia local, a partir del boom petrolero en 1972, la economia comienza a
diversificarse ya que no solo dependia de productos agricolas y materias primas sino
que se contaba con recursos naturales no renovables que ayudaron a sustentar la

balanza comercial.

Esto a su vez ayuda a fomentar la inversion extranjera, fomentar las exportaciones
y a desarrollar nuevas industrias y por ende la mejora economia del pais, hasta ese
entonces se aplicaban los principios recomendados por la “Comision Econdmica para
América Latina y el Caribe” en 1950 que se basaba en mejorar las industrias y
remplazar las importaciones por consumo de productos locales y fomentar las

exportaciones.



En 1982 la economia sufre un revés debido a la deuda externa que provoca un
endeudamiento de $1.600 millones de dolares aproximadamente lo que representaba
un des aceleramiento para el desarrollo industrial y economico, esto acompafiado de
malas politicas de los gobiernos de turno, las guerras con Perd, la catéstrofe
financiera, el cambio de moneda ente otros que provocaron un caos monetario en el

pais y el retraso industrial y tecnolégico.

A partir del afio 2002 se aplican nuevas medidas para el desarrollo del sector
productivo del pais lo cual da paso al aparecimiento de floricolas, productos del mar,
farmacéuticas, ensambladoras, empresas de electrodomésticos, entre otras que han
ayudado al desarrollo de Ecuador, conjuntamente en la actualidad se cuenta con leyes
e instituciones gubernamentales como no gubernamentales que ayudan al desarrollo
y promueven la inversion en el pais, esto dando como resultado en la actualidad una

mejor oferta exportable para sus socios comerciales.
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Figura 1. Oferta Exportable de Ecuador
Fuente: PROECUADOR

1.2 Sector eléctrico

El sector eléctrico ha sido un pilar importante para el desarrollo del pais, ya que
conforme crece la demanda eléctrica se incrementan las industrias la construccion y
el consumo de material eléctrico para altos y bajos voltajes, productos eléctricos,

electronicos, electrodomésticos y productos tecnoldgicos.



El desarrollo del sector eléctrico comienza a finales del siglo XVIII e inicios del
siglo XIX, con la puesta en marcha de generadoras hidroeléctricas, plantas de
transmision y distribucion, empieza a dejar de lado la produccién manual por el uso

de maquinarias, produciendo en cadena en un menor tiempo y con un costo inferior.

Estos factores acompafiados del crecimiento de la construccion de viviendas,
hospitales, edificios, carreteras, etc. con inversion publica y privada, han sido un
motor y eje fundamental para el desarrollo del pais y han ayudado al mejorar la
calidad de vida de los ciudadanos. Con el desarrollo de la industria eléctrica se da
paso a la creaciéon de nuevas industrias tanto para el sector eléctrico como para los

diferentes sectores comerciales y productivos.

Conforme crecen las industrias, en el sector eléctrico se consolidan nuevas
empresas productoras de material eléctrico para alto voltaje y transmision de energia
eléctrica, mas no asi para los productores de material eléctricos de bajos voltajes o de
uso domeéstico, se tiene datos que existian empresas productoras de estos hasta que se
implementd la nueva moneda “Doélar”, la misma que con su llegada al pais
incremento los costos de produccion y por ende encarecié los productos para su

venta.

Con el incremento de la demanda de energia eléctrica y la falta de hidroeléctricas,
empresas generadoras y mas, el pais se ve obligado a importar energia eléctrica de
los paises vecinos Per( y Colombia, es por esta razén que a partir del afio 2010 se
han implementado nuevos proyectos hidroeléctricos que cubran esta demanda y a la

vez en un futuro esta pueda ser exportada.

El pais ha presentado en los ultimos afios una creciente evolucion en el
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) teniendo como principal contribuyente

el sector de la construccidn tanto publica como privada.



Contribuciones a la variacién anual del PIB por industrias
Precios de 2007, afo 2013
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Figura 2. Detalles de la contribucion a la variacion anual del PIB por industria en el Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

En el pais se ha dado prioridad a sectores productivos tradicionales como el
agricola, floricola, petrolero, maderero y otros, dejando de lado industrias que
promuevan productos con valor agregado de acuerdo al desarrollo del pais, en lo que
concierne a la industria de material eléctrico en la actualidad las empresas que se
dedican a esta rama solo producen material eléctrico para altos voltajes como son

cables eléctricos, cajas, distribuidores, fuentes y demas que son de uso industrial.

Por otro lado la industria de material eléctrico de bajo voltaje o de uso doméstico
no ha tenido el crecimiento necesario en el pais esto se debe a la falta de industrias en
este campo por el alto costo en maquinaria y produccién, la falta de inversion, la
poca acogida que tienen los productos locales y por qué es mas rentable vender o

distribuir marcas internacionales.

1.3 Generalidades del mercado y su entorno

Segun (Economia.ws, 2007) “El mercado es el contexto en donde tienen lugar los
intercambios de productos y servicios. Es decir que en ese contexto es en donde se

llevan a cabo las ofertas, las demandas, las compras y las ventas”.

1.0



Para analizar el mercado se deben analizar varios elementos internos y externos

que intervienen en el estudio de mercado tal como se indica en el presente grafico.

ENTORNO DEL MARKETING INTERNACIONAL

Entorno extranjero

(incontrolable)
Fuerzas Fuerzas
politicas/ econémicas
lngales Entorno doméstico
(incontrolable)
Entorno
(elementos incontrolables)
Fuerzas (controlables) Estructura Mercado del pais A
politicas/ competitiva £ oo it iiee
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culturales Precio Producto B e pais B
Promocién  Canales Entorno
de distribucion (elementos incontrolables)
Mercado del pais C
Investigacion
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Estructura de
distribucién

Figura 3. El entorno del mercado y la tarea del Marketing Internacional
Fuente: Phillip r. Cateora. (2006). Marketing Internacional. México, DF. (p. 10).

1.3.1 Caracteristicas.

Las caracteristicas que se presentan en un estudio de mercado pueden ser internas
como externas, de tal manera que al despejar cada una de las variables del entorno se
pueda concluir si es factible o no el realizar la inversion y/o puesta en marcha de

algun proyecto.

En lo que concierne al entorno local se tiene como referente que en la actualidad
el mercado local da apertura a nuevas marcas y empresas de productos importados en
su gran mayoria, lo que ha dado paso al crecimiento considerable de grandes
importadoras, comercializadoras y distribuidoras en el pais lo que de cierta manera

opaca el desarrollo de la industria.



Se puede ver estos grandes monopolios aduefidndose del mercado en general ya
sea el sector de alimentos, medicina, vestimenta y mas, debido a su gran poder
adquisitivo y manipulacion en productos, marca y precio lo que les da una ventaja

competitiva frente al resto.

En el sector ferretero y especificamente en la linea de material eléctrico de uso
domeéstico se puede constatar que existe una gran demanda de acuerdo a estadisticas
del Banco Central del Ecuador y por ende el incremento de las importaciones desde
diferentes partes del mundo, ya que no existe produccion local que satisfaga la

demanda del mercado.

Esto acompafiado de factores como el costo de produccion que es muy elevado
en el pais frente a un costo de importacién de paises industrializados como China,
Italia, EEUU, etc. donde el costo de produccion es mucho mas barato por sus
diferentes variables que intervienen en la produccién, lo que hace un negocio
interesante al ser productos necesarios para el uso de productos eléctricos,

electronicos y tecnologicos.

1.3.2 Entorno

Para analizar el entorno del pais se pueden apreciar tres variables como lo son:

e Econdmica
e Politica

o Legal

En lo que se refiere al entorno econdémico se tiene segun (Banco Central del
Ecuador, 2013) que “el crecimiento del PIB en afio 2013 fue del 4.5%” impulsada
principalmente por el sector no petrolero, entre los sectores méas influyentes en el

2013 se tiene la construccion, minas, agricultura y manufacturas.
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Los principales componentes de la economia y del desarrollo del pais han sido la
construccién, manufactura y servicios, el desarrollo de la economia popular y

solidaria y el ingreso fiscal del 5% a la salida de divisas.

Segun un estudio politico y econémico presenta que el desarrollo de estos sectores
en el pais se debe a la dolarizacion, ya que desde la ultima década no se depende de
una moneda propia que se devalle con facilidad; la devaluacion de las monedas
ayuda al pais en las importaciones ya que se puede comprar mas mercaderia con la
misma cantidad monetaria, pero se tiene un revées al momento de exportar ya que los

productos serdn mucho maés caros que la de los paises amigos con moneda propia.

Cuando se analiza estos componentes de mercado se puede mencionar que los
negocios, empresas y mas se van desarrollando de acuerdo a las necesidades del pais,
por ejemplo en lo que concierne al crecimiento del mercado en construccion y
ferreteria se puede mencionar que estos van de la mano con el crecimiento de la

industria eléctrica y de la construccion residencial y no residencial.

Tabla 1:
Indice General de la construccién.

ENCUESTA DE EDIFICACIONES
(Permisos de construccion)

SERIE HISTORIC A 2010-2013

ANOS T De Perm-i?os Cons-trucc-iones Cons'-[rucci-ones No Viviendas
De Construccion Residenciales Residenciales 1/ Proyectadas

2010 39657 35145 4512 66678

2011 42042 38517 3525 72350

2012 36617 32669 3948 106226

2013 31892 27709 4422 107786

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).



VIVIENDAS PROYECTADAS
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Figura 4. Proyeccion de viviendas
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

Conforme se puede apreciar en el presente grafico la construccion tiene una
demanda constante o mismo que se puede traducir que a mayor demanda de
viviendas mayor serd la demanda de material ferretero y de construccién, lo que a su
vez ayuda al crecimiento de nuevos centros ferreteros o distribuidores de material de
construccién a nivel nacional, y por ende la aparicion de nuevos clientes para las

empresas ya involucradas en el medio.

En lo que se refiere al entorno politico, legal y competitivo, se puede mencionar
que con la creacion de la OMC, los gobiernos de todos los paises suscritos han
optado por firmar acuerdos comerciales que ayuden a sus empresas y al sector
econdmico de los paises a crecer y por ende a mejorar su balanzas comerciales, con

el fomento del libre comercio, libre circulacién y negociacion de bienes y servicios.

Con el fomento de las importaciones y exportaciones se crean restricciones
impuestas por cada uno de los gobiernos para salvaguardar las industrial locales con
el respaldo legal de leyes internacionales, es asi que dentro de las negociaciones
internacionales aparecen restricciones tanto arancelarias como para-arancelarias, y
se crean nuevas técnicas de negociacion y creacion de nuevas empresas e institutos

gubernamentales como privados especializados en negocios internacionales.



1.3.2.1 Generalidades de la Negociacion Internacional

Segin (Gerencia.com, 2012) se llama “negocio internacional, a la relacion
existente entre una organizacion y su mundo exterior. Este tipo de actividad implica
también el comercio exterior y el internacional, el cual incluye las transacciones
(exportaciones, importaciones, inversiones, financiaciones) que se realizan a nivel

mundial”.

La negociacion internacional se da desde 1200 AC cuando los Griegos y Fenicios
exportaban sus productos (madera, vidrio, cobre, productos textiles), esto impulso a
la creacion de una moneda que ayude al intercambio de sus productos e impulse el
comercio en otras regiones cercanas, con el surgimiento de feudalismo aparecen
ferias y bancos e incrementa el mercantilismo en los siglos XVI-XVIII, a partir del
siglo XIX con la revolucién industrial se incrementa la produccion de los paises

desarrollados y se comienza producir en masa para consumo interno y externo.

A partir de la segunda guerra mundial y con el aparecimiento del Acuerdo
General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) en 1947 se da prioridad,
facilidad y se crean politicas para el libre comercio entre las naciones, junto al
desarrollo de las economias progresan las industrias, mercados y las negociaciones

tanto entre naciones como entre empresas.

Esto da surgimiento a grandes multinacionales y la oportunidad de crecer a
medianas y pequefias empresas como para la economia de los paises, con el
desarrollo de nuevas industrias, empresas y negocios surge la necesidad de
negociadores internacionales que puedan negociar los diferentes servicios vy

mercancias a nivel internacional.

De esta manera aparecen diferentes empresas negociadoras como los son los
trading, Joint Venture, Broker, Agentes comerciales entre otros que seran los
responsables de las negociaciones de compra y venta entre las diferentes empresas,

cada empresa 0 intermediario posee sus propias caracteristicas de negociacion y
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muchas estrategias al momento de negociar son similares pero el momento de
aplicarlas son diferentes, esto va a depender de cada uno de los sujetos que

intervienen en la negociacion, y a los interés de cada una de las partes.

1.3.2.2 Generalidades del trading

Segun (Global Negotiator, 2012) “trading companies son especialistas que cubren
toda la operativa de exportacion e importacion. Una trading company compra en
firme un producto en un pais y lo vende en diferentes paises en los que cuenta con

red de distribucion propia”.

Los origenes del trading comercial se remontan al siglo XVII, cuando en ese
entonces la mayoria de paises Europeos utilizaban este mecanismo para poder
gestionar el comercio de sus colonias alrededor del mundo. Fue creado con la
finalidad de mejorar el comercio entre paises y sectores productivos que no podian
acceder a mercados tanto para la compra o venta de materias primas o productos

terminados

Cuando aparece este mecanismo de negocio el objetivo principal fue el ayudar a
comercializar materias primas agricolas, metales, minerales entre otros que se
producian en gran cantidad pero que no podian ser comercializados debido a que los
paises y pequefios productores no contaban con los mecanismos de negociacion

adecuados y carecian de industrias para la transformacién de estos.

Con el transcurrir de los afios el trading se convierte en un intermediario de
negocios internacionales el mismo que se dedica a conseguir nuevos mercados tanto
en importacion y exportacion de diferentes productos, el cual se encarga de conseguir

proveedores, productores distribuidores, compradores, etc.

Los involucrados en este tipo de negocios se caracterizan por especializarse en la
comercializacion de un tipo de productos determinados como (medicina, maquinaria,

autos, catering, etc.), con el transcurrir de los afios los principales autores en este tipo
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de negocios son los Japoneses que se encargan de comprar maquinaria y materia
prima para sus grandes industrias, y a la vez buscar mercados internacionales para la
produccidn de sus pequefias y medianas empresas, con lo que aplican el principio de

comercio exterior Importar, Producir, Exportar.

El trading comercial a diferencia de los agentes comerciales se dedican a la
importacion, exportacion, distribucion y venta de los productos, mientras que los
agentes comerciales se dedican a conseguir clientes o proveedores para una
determinada empresa o sector comercial por una comision que va entre el 5% vy el

10%, a la vez el trading se caracteriza por realizar:

e Proceso de comercio exterior al importar y al exportar
e Lanegociacion y sus terminos contractuales
e La parte operativa y logistica

e Distribucion y venta en el pais de destino

1.3.3 Empresa

Es aquella compafiia comercial o industrial, integrada por capital y fuerza de
trabajo, que se dedica a actividades comerciales, industriales o0 a la prestacién de

servicios, que pueden ser pablicas o privadas.

-
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oy |

TRUJIL

Figura 5. Logo IFT
Fuente: IFT

Importador Ferretero Trujillo Cia. Ltda. es una empresa dedicada a la importacion
y distribucion de material de construccion y ferreteria, el mismo que cuenta con mas
de 25 afos de trayectoria en el mercado el mismo que en la actualidad cuenta con

centros de distribucion y venta estrategicamente ubicados en las principales ciudades
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del pais. Ademés de 30 camiones para una eficiente entrega, la cual se complementa
con el gran trabajo de una fuerza de mas de 90 ejecutivos de ventas ubicados a nivel

nacional.

Tiene como estrategia empresarial el mantener alianzas comerciales con empresas
y marcas del medio, lo que en la actualidad le ayuda a tener la exclusividad de mas
de 35 marcas en productos ferreteros, la innovacion es constante en IFT con la
finalidad de brindar y ofrecer nuevas marcas, productos novedosos e innovadores
que estén de acorde a las necesidades de cada uno de sus clientes, esto acompafiado
del carisma de sus ejecutivos y calidad en el servicio han ubicado a la empresa en el

ranking de las 500 mayores empresas del Ecuador en los ultimos 4 afios.

1.3.4 Marca

Es el conjunto de letras, simbolos, dibujos y mas que sirven para representar una
empresa 0 un producto y gque a su vez es de uso exclusivo de la empresa, creador o

duefio de la misma.

EPEM

MATERIALES ELECTRICOS

Figura 6. Logo EPEM
Fuente: EPEM

EPEM es una empresa peruana con mas de 35 afios de experiencia en el mercado
nacional e internacional, dedicada a la fabricacion y comercializacion de accesorios
eléctricos para uso domiciliario, tales como interruptores, tomacorrientes,
portalamparas, termo magnéticos, enchufes, etc.

A su haber la empresa cuenta con lineas clasicas, contemporaneas, Yy
vanguardistas, adecuadas para todas las necesidades. Sus productos destacan por

tener caracteristicas particulares en todos sus disefios.
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La empresa tiene un gran posicionamiento en el mercado, el mismo que se debe al
compromiso por brindar articulos que garanticen no so6lo calidad y seguridad, sino
acabados con un toque de distincion; todo esto gracias a la permanente renovacion e
innovacion de nuestros equipos, los cuales son de Gltima generacién, acompafiado de
un grupo de expertos profesionales en maltiples disciplinas; comprometidos con los

objetivos de la empresa.

En el mercado local la mayoria de empresas con diferentes actividades
econdmicas y comerciales al ver que un producto tiene buena acogida y demanda en
el mercado optan por conseguir exclusividad con el producto y la marca para la

distribucion, creacion de una franquicia, representacion, etc.

Es asi que en el sector ferretero y de construccion se puede encontrar marcas y

empresas representativas como:

-
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Figura 7. Empresas y marcas en el sector ferretero y de construccion.
Elaborado por: El Autor

Estas empresas y marcas son una muestra de las muchas que existe en el pais,

pero las presentes se destacan por tener una gran trayectoria en el pais y con una gran
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acogida en el mercado ferretero y de la construccion, ya sea como empresas 0
franquicias, aqui se puede apreciar una de las marcas mas importantes y de mayor
acogida en la linea de material eléctrico de uso domeéstico como es la marca VETO,
esta es una de las marcas mas reconocidas tanto a nivel pais como a nivel

internacional.

La mayoria de empresas con renombre en el pais tienden a manejarse con un
portafolio de productos multimarca, con el fin de ofrecer al cliente productos o
marcas sustitutos que cumplan la misma funcién que su producto estrella, siempre
manejan una marca representativa en sus productos la que le brinda una ventaja

competitiva en el mercado.

Otro aspecto de las empresas del sector ferretero y de construccion es que han
optado por insertar en el mercado productos con marcas propias, los mismos que
tienen muy buena acogida en el mercado por lo representativa que son cada una de
las empresas, esto de cierta manera favoreceria al medio local si hubiera la industria
necesaria para su produccion ya que se dejaria de la lado marcas internacionales y se

apegaria al consumo interno dejando de la lado las importaciones.

1.4  Oportunidad de negocio en la linea de material eléctrico DE USO
DOMESTICO.

La oportunidad de negocio y el éxito del mismo se fundamentan en conocer el
entorno del mercado, sus variables, pro y contras que existen al intentar ingresar un
nuevo producto a un mercado desconocido, entre los principales aspectos a tomar en

consideracion estan:

e Entorno Geopolitico
e Entorno Legal nacional e internacional
e Entorno Comercial y econémico

e Entorno Cultural
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Todas y cada una de estas variables sirven para tener una perspectiva mucha mas
amplia del mercado al que se intenta ingresar un cierto producto, a la vez que nos
ayuda a dar estimados econdmicos que serviran de base para que se desarrolle o no el

proyecto en cuestion.

Uno de los principios del Arte de la Guerra de Sun Ztu dice, Engafio y
Conocimiento Previo, este es uno de los principios que la mayoria de los empresarios
lo llevan a cabo ya que no hay negocio malo sino malas decisiones y
desconocimiento previo, el aplicar estrategias tanto en negociaciones como en el

mercado llevan a que un producto se posesione sin ningdn problema.

El conocer cudles son las variables indirectas que ayudan al desarrollo del
proyecto también es muy importante, tomando como ejemplo el material eléctrico de
uso domeéstico tenemos que las variables externas que son la constante y creciente

demanda inmobiliaria y la creacion de nuevas hidroeléctricas.

Por lo que las empresas de construccion y ferreteria tendran una constante
demanda como de igual manera el subministro eléctrico, la demanda de productos
que tenga cada una de las empresas va a depender de las técnicas y tacticas de

mercadotecnia que se apliquen como estrategias comerciales.

Conforme crece la demanda de viviendas se crea una nueva demanda y es la de
productos innovadores que vayan de acuerdo a modelos de vivienda colores internos
y externos entre otros lo que hacen que la ventaja competitiva tengan las empresas
que estén brindando a sus clientes nuevos y novedosos productos no dejando de lado

los tradicionales.
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15 Analisis FODA.

Tabla 2:
Analisis FODA de la empresa y el mercado
FORTALEZAS CALF DEBILIDADES CALF
Posicionamiento en el mercado 7
Calidad en productos y servicios 7 Precio Competitivo 5
Base de clientes 8 Liderazgo en el nicho de mercado 5
Personal experimentado 8 Operaciones internacionales 1
Gestion de ventas 10 Alianza de Negocios 4
Instalaciones propias 10 Originalidad de Productos, Servicios 6
Relacion con Proveedores y clientes 8 Marketing 5
Cadena de distribucion 9
TOTAL 67 TOTAL 26
OPORTUNIDADES CALF AMENAZAS CALF
Demanda creciente del mercado 8 Marcas posesionadas en el mercado 5
Convenios internacionales 9 Nuevos competidores 5
Ingreso en nuevos segmentos de mercado 8 Restriccion importaciones 8
TOTAL 25 TOTAL 18
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS
80 100 60 100 30 100 30 100
67 83,75 26 43,33 25 83,33 18 60,00

Elaborado por: EI Autor

Para el presente analisis cabe recalcar que todas y cada una de las variables dentro
de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, son de orden general tanto
para la empresa, proveedores y cada uno de los productos, las mismas que son
valoradas de 1 a 10 siendo 1 la més baja calificacion y 10 la més alta, una vez
calificados se realiza una regla de tres para ver en forma porcentual cual es la

calificacion y ver en que se puede mejorar, innovar y cambios a realizar.

La presente calificaciobn muestra que las fortalezas y oportunidades tienen un
mayor rango porcentual que las debilidades y amenazas, esto quiere decir que se
tiene la oportunidad de ingresar una nueva marca en la linea de material eléctrico de
uso doméstico al mercado, tomando en cuenta variables externas que puedan
presentarse como son politicas impuestas por el gobierno que son las que més afectan

a los importadores mas que la competencia en si.
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Tabla 3:
Analisis EFI Y EFE de la empresa y el mercado
ANALISIS EFI ANALISIS EFE
FORTALEZAS PESO CALF TP OPORTUNIDADES PESO CALF TP
Posicionamiento en el mercado 0,10 4 0,40
CaIlea}d en productos y 0,07 3 0,21
servicios
. Demanda creciente del
Base de clientes 0,20 4 0,80 0,25 4 1,00
mercado
Personal experimentado 0,06 8 0,18 _Convenl_os 0,05 1 0,05
internacionales
Gestion de ventas 0,20 4 0,g0 Ingresoen nuevos 0,20 3 0,60
segmentos de mercado
Instalaciones propias 0,08 4 0,32
Rglacmn con Proveedores y 0,05 4 0,20
clientes
Cadena de distribucion 0,06 3 0,18
DEBILIDADES AMENAZAS
Precio Competitivo 0,05 2 0,10
Liderazgo en el nicho de Marcas posesionadas
mercado 0,07 ! 0,07 en el mercado 0.20 2 0,40
Operaciones internacionales 0,01 1 0,01  Nuevos competidores 0,10 1 0,10
Alianza de Negocios 0,03 2 0,06  Restriccion 0,20 4 0,80
importaciones
Originalidad de Productos,
Servicios bien . bien
Marketing 0,01 2 0,02
TOTAL 1 3,36 1,00 2,95

Elaborado por: El Autor

Tomando como referencia los datos expuestos en la presente tabla se tiene que
las fortalezas de la empresa tienen la mayor puntuacion que sus debilidades, esto se
debe a que la empresa cuenta con una vasta cartera de clientes, gracias a su eficaz
gestion de venta directa e indirecta lo cual le ha permitido posicionarse en el
mercado como una de las mas grandes empresas distribuidoras de material ferretero

y de construccion.

Por otro lado las oportunidades que se presentan para poder incursionar en este
mercado son muy interesantes ya que su demanda es cada vez mas creciente, pese a
que existen restricciones en importaciones y a que ya existen marcas posicionadas en

el mercado local.
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Figura 8. Empresas y marcas en el sector ferretero y de construccion.
Elaborado por: El Autor
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La matriz Interna y Externa nos ayuda a ver cual es la posicion actual de la

empresa y la cual serd el pilar para la toma de decisiones y estrategias al

implementarse al interior de la empresa, en la actualidad IFT se encuentra en un buen

posicionamiento en el mercado lo que le permite aprovechar las oportunidades que

da el mismo de la mano con todas y cada una de sus fortalezas.

Tabla 4:
Matriz PEEA de la empresa y el mercado
FUERZAS FINANCIERAS VALOR FUERZAS DE LA INDUSTRIA
Solvencia 5,00 Abundancia, diversidad de insumos y proveedores
Tasas de retorno de la inversion 3,00 Potencial de Crecimiento
Capital de Trabajo 5,00 Conocimientos Tecnolégicos
Riesgos Implicitos del Negocio 3,00 Productividad, aprovechamiento de la capacidad
Flujos de Efectivo 4,00 Demanda
PROMEDIO 4,00 PROMEDIO
ESTABILIDAD DEL AMBIENTE VALOR VENTAJAS COMPETITIVAS
Cambios tecnoldgicos -3,00 Participacion en el mercado
Tasa de Inflacién -5,00 Calidad del producto
Variabilidad de la demanda -3,00 Lealtad de los clientes
Presion competitiva -3,00 Control sobre proveedores y distribuidores
Estabilidad politica y social -3,00 Utilizacion de la capacidad competitiva
PROMEDIO -3,40 PROMEDIO

Elaborado por: EIl Autor

VALOR
6,00
4,00
3,00
2,00
6,00
4,20

VALOR
-4,00
-3,00
-4,00
-3,00
-3,00
-3,40

La matriz PEEA es una herramienta que nos permite conocer una tendencia para

poder aplicar estrategias, de acuerdo al diagrama esta matriz consta de cuatro

cuadrantes que muestra si la organizacion debe disefiar estrategias con tendencia

agresiva, conservadora, defensivas o comparativas.
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Figura 9. Empresas y marcas en el sector ferretero y de construccion.
Elaborado por: EIl Autor

Al tener un perfil agresivo se puede denotar que se trata de una empresa fuerte y
las diferentes variables la favorecen en este caso se pueden aplicar las siguientes

estrategias para mejoras.

e Penetracion de nuevos productos en el mercado
e Desarrollo de mercado
e Integracion y nuevas alianzas estratégicas

e Diversificacion de conglomerado.

1.6 Impacto socio economico “empresa colectividad”

En los Gltimos afios las empresas y las industrias a nivel mundial han desarrollado
una responsabilidad social con los paises y con las comunidades en las que cada una
de estas se desarrolla, la misma que va corresponsable con el medio ambiente y la
colectividad brindando acceso a tecnologias, servicios basicos y brindando educacién

y capacitaciones.

La responsabilidad social va enfocada a la comunidad y el medio ambiente
resaltando el buen vivir para todos los ciudadanos, entre los principales aspectos que

resalta el compromiso de las empresas va enfocado a:
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e Laecologiay lasociedad
Reduccidn de la contaminacion al medio ambiente
e Contribuir con programas educativos y sociales
Aprovechando el capital humano

Muchas empresas e industrias han aprendido que la responsabilidad social no s6lo
beneficia a la comunidad que la rodea, sino que también ha sido un pilar para el
desarrollo de nuevos negocios, ayudando a la compariia a crecer y aportar a la

colectividad con fuentes de empleo y desarrollo.

1.6.1 Aporte a la colectividad

En la presente la creacion del trading en la empresa IFT no solo tiene fines
comerciales sino que la idea surge dentro del departamento de comercio exterior con
la finalidad de salvaguardar el empleo de la personas al interior de la empresa y

aprovechar el capital humano de la misma.

Ya que como lo expresa el plan del buen vivir, los empresarios deben garantizar
el trabajo en todas sus formas, la empresa IFT debido a su gran crecimiento durante
los dltimos 5 afios, se ve en la necesidad de trasladar sus oficinas y bodegas
principales a la ciudad de Guayaquil, lo que representaria que la empresa puede
brindar un 25% mas de empleo en las diferentes areas en esta ciudad y teniendo
como un centro de distribucién la ciudad de Quito con el fin de que la gente que

trabaja en esta ciudad pueda seguir realizando sus diferentes funciones en la empresa.

A la vez la empresa IFT tiene como objetivo para el afio 2015, implementar su
propio centro de produccion para Guantes de latex, y cintas adhesivas que tienen
gran acogida en el pais, de esta manera a la vez de ser importadores incrementar la
matriz productiva del pais y aportar a la mejora de la balanza comercial del pais,
brindando empleo y desarrollo al sector donde se establecera su fabrica y centro de

distribucion.
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CAPITULO 1

2.1  Estudio de factibilidad de mercado para la negociacion de material
eléctrico de uso doméstico y creacion de un Trading.

2.1.1 Analisis de mercado

La falta de industrias que den abastecimiento a la constante demanda de productos
en los diferentes sectores comerciales del pais, dan pasé a la importacion para
satisfacer la demanda interna de mercado, lo que a la larga se refleja en una balanza

comercial negativa para el pais.

BALANZA COMERCIAL TOTAL DEL ECUADOR

23.770
22.322

20.000 15818 17.4%0

12728 13.863

10417 10.173

1081 i 678
— |
e o
-234 ~ -272 -287
1.979 687

10.000

0 §
10.000 I

-11.266

-8.73% -10.459

-14.097

20.000 -17.737
-19.469

-23.010 o

-30.000
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2012 2013
Enero- Mayo Enero- Mayo

W Exportaciones ®@Importsciones W Balanza Comercial
Figura 10. Balanza comercial total del Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador. Informacion Estadistica Mensual, Boletin 1936.
Elaborado por: Ministerio de Comercio exterior

En el sector ferretero local se aprecia que la mayoria de los productos son
importados, ya sea con marcas conocidas o nuevas marcas de fabricacion China,

India, europea, etc.

Haciendo referencia a Colombia y Perd paises miembros de la Comunidad
Andina de Naciones (CAN), Ecuador es un mercado muy atractivo para operaciones
de comercio exterior como para inversién como lo indican informes de sus diferentes

organismos gubernamentales y no gubernamentales, los sectores de mayor interés es



22

el de la construccion debido a su gran crecimiento en los ultimos afios, la electricidad

y sus complementos para alto y bajo voltaje.

La construccion y la electricidad son un complemento ya que a mayor crecimiento
en el sector de la construccidbn mayor sera la demanda en electricidad y sus
complementos para el uso de la misma en bajos voltajes como son tomacorrientes,

interruptores, boquillas, alambre y mas.

Existe un dicho de (Zuluaga, 2011) que dice “;Quieres innovar? Piensa en algo

que ya des por hecho. Ahora, piensa como seria mejor.”

La innovacion en la construccion ayuda al desarrollo y apertura de nuevos
negocios y por ende al aparecimiento de nuevos productos, si bien en el sector de la
construccion y acabados el innovar es complicado debido al uso y funcion de los
productos, se pueden realizar pequefios cambios como son color tamafio y un plus

del producto como los que presenta IFT en su portafolio de productos.

SERIE _({l{l/ SERIE Lrlg SERIE [

Amplia gama de colores
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-
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]
00 o

Figura 11. Productos de Linea Fina y de Lujo de Material Eléctrico Marca EPEM
Fuente: Catalogo EPEM.

Este es el portafolio de productos que ofrece la empresa peruana EPEM, con
modelos y colores que se acoplan al color de pintura, acabados de construccion que
dan otro estilo a la vivienda, estos productos se encuentran en el pais con otras

marcas y su presentaciones con diferentes colores y caracteristicas.
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La demanda de estos productos va en constante crecimiento de acuerdo al
crecimiento de la construccion, en lo que se refiere a IFT la demanda de estos se ha
incrementado esto se lo pudo apreciar de acuerdo a un analisis en la rotacion de
inventarios de la empresa, los mismos que tienen una gran acogida al tratarse de
productos de empalme para el uso de luz eléctrica y de tecnologias, ademéas de
acoplarse al estilo de vivienda al color de la misma o0 a sus acabados, por lo que

dejan de lado productos con colores y modelos comunes.

En el presente también se toma en cuenta que el mercado objetivo no solo es el de
la construccion de viviendas nuevas u oficinas con modelos minimalistas y
contemporaneos, sino también aquellos que se encuentran en remodelacion o

cambio de los ya existentes.

2.2 Caracteristicas del mercado

En el Ecuador el comportamiento del mercado de aparatos y material eléctrico
esta directamente relacionado con el desarrollo de sector eléctrico y de la
construccion, los mismos que dependen uno del otro y la demanda es constante tanto

en altos y bajos voltajes para la produccion, transporte y consumo de la misma.

Las caracteristicas que presenta el mercado son panoramas diferentes para los
productos de material eléctrico, ya que en el pais existen fabricas que distribuyen a
nivel nacional e incluso exportan productos para alto voltaje entiéndase asi cable
conductor, cajas, trasformadores y mas que sirven para transportar energia o

conocidos como productos industriales, es asi que tenemos empresas como:

®
« INSELEC INSELEC

INDUSTRLA DE SISTEMAS ELECTRICOS Cia, Ltda.

e SIEMENS SIEMENS .
« SCHENEIDER ELECTRIC ECUADOR Schneider

ﬁElectric
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Estas han tenido buena acogida debido al crecimiento e implementacion de
nuevos proyectos hidroeléctricos en el pais, lo cual ha ayudado indirectamente a que
se desarrolle el sector de material eléctrico en bajos voltajes, los mismos que
comprenden productos como interruptores, tomacorrientes, boquillas, que
principalmente tienen la funcién de empalme o transmision de energia para aparatos

eléctricos, electronicos y tecnoldgicos de uso doméstico.

Otro punto que se puede recalcar es que el material eléctrico de uso doméstico es
de répida rotacion por parte de las empresas, ferreterias y consumidores finales, ya
sean productos con marca reconocida y precios bajos o nuevas marcas, en la
actualidad las empresas del campo ferretero venden productos con marca propia que

ayuda a ser reconocidos en el mercado como empresa y marca.

Las alianzas comerciales, de representacion y exclusividad de producto y marca
son cada vez mas comunes en la actualidad en las grandes empresas importadoras o
distribuidoras ya que brindan un mayor beneficio econémico tanto para el productor

como para el comercializador.

2.3  Segmentacion de mercado

Para el presente estudio se ha segmentado el mercado en dos bases importantes
para la toma de decisiones al interior de la empresa como es el analisis de la

competencia y analisis de marca y productos sustitutos.

2.3.1 Analisis de la competencia comercial.

En el pais se puede notar un claro crecimiento de empresas que se dedican a la
importacion, distribucion de material ferretero y de construccion como lo muestra el

ultimo censo nacional.
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o ‘i Ecuador cuenta con el INEC

Emprende

Opciones
(4663 VENTA AL POR MAYC ¥ |

(34663 VENTA AL POR MAYOR DE MATERIALES PARA LA CONSTRUCCION, ARTICULOS DE FERRETERIA, EQUIPO, MATERIALES DE FONTANERIA|

Nimero de empresas 906 |

Total del mercado Promedio o Pocentaje

DOr negocio
Valor de Activos 101.354.514 111.870,32
Ventas 1.134.613.847,11 1.252.333,17
(astos 756.625.831,14  835.127,85

Figura 12. Empresas que tienen como actividad econémica la construccion y el campo ferretero
Fuente: INEC / http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html

Se puede apreciar que cada dia crecen nuevas empresas y franquicias debido al
incremento de la demanda que presenta el sector de la construccion y material
ferretero, conforme lo muestra la “Revista Vistazo” en su articulo el ranking de las
500 mayores empresas del Ecuador, cuatro empresas que prevalecen en este
mercado debido al alto nivel de ventas y acogida en el mercado son IFT, Gerardo

Ortiz, Ferremundo y Corporacion Favorita con sus tiendas Kywi y Mega Kywi.

La empresa IFT a través de los afios ha logrado ingresar y posicionarse en el
mercado como distribuidor en las ciudades de Guayaquil, Cuenca, Ambato, Quito,
las mismas que son mercados muy atractivos por su movimiento comercial,
crecimiento econdémico y urbanizacion de las mismas, es asi que de acuerdo a la
informacion virtual de cada una de las empresas mencionadas se puede segmentar el
mercado de acuerdo al posicionamiento en cada una de las ciudades de la siguiente

manera.


http://www.ecuadorencifras.com/siemprende/PreCenec.html
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Figura 13. Segmentacion de mercado de la competencia directa de IFT en el Sector Ferretero.
Elaborado por: El Autor

Se puede apreciar en el grafico que las empresas con mayor acogida en el pais no
cuentan con sucursales o tiendas de distribucion en el 100% del territorio nacional
debido al alto costo que significa tener una sucursal o un centro de distribucion, es
asi que las empresas del medio para cubrir esta demanda insatisfecha manejan una
correcta y organizada gestion de venta, logistica y distribucion con la finalidad de
cubrir el 100% la demanda general.

El presente analisis de la competencia se lo realiza a empresas del medio que
poseen las mismas caracteristicas tanto en actividad comercial, productos y
voliumenes de venta, es asi que solo se toman en cuenta grandes distribuidores
ferreteros que son competencia directa de IFT, en lo que concierne a material
eléctrico de uso doméstico las empresas antes mencionadas realizan su distribucion a
empresas comercializadoras, ferreterias, arquitectos y mas en forma directa o

indirecta dependiendo la comercializacion que emplee cada empresa.

Esto también depende de la incidencia de este producto en cada una de las
empresas ya que en cada una maneja una rotacion diferente y su margen de
rentabilidad o ganancia cambia, por lo que el presente analisis se realiza de forma

general y de acuerdo a experiencias propias de la empresa y del autor.
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La variacion en las ventas de material eléctrico de cada una de las empresas
difiere del plan de marketing (publicidad y promocién), que tiene cada una para
promocionar sus productos, ademas de sus caracteristicas principales, marca y

precio.

Otra caracteristica es que los grandes fabricantes de material eléctrico de uso
doméstico en sus diferentes marcas, en Ecuador no cuentan con una empresa
representante de su marca o producto, ya que estas cuentan con su propia oficina

comercial para la distribucion y comercializacion.

2.3.2 Marcas Comercializadas en el pais

El tener la representacion exclusiva de una marca con un alto reconocimiento
significa mayores ventas e ingresos para las empresas, es por esta razén que las
empresas buscan realizar convenios de representacion y colocar en su portafolio de
productos marcas reconocidas para mejorar sus ingresos, asi podemos mencionar que
las marcas con mayor influencia en el mercado de material eléctrico de uso
doméstico son; VETO, SQUARE D, DEXON, EXE, BTICINO, FUTINA,
FUZHOU.

POSICIONAMIENTO POR MARCAS DE MATERIAL ELECTRICO DE USO DOMESTICO EN ECUADOR

VETO SQUARE D B'TICINO CHINAS OTRAS

Figura 14. Posicionamiento en el mercado de acuerdo a la acogida de las marcas comerciales.
Elaborado por: EI Autor
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Esta segmentacion se la realiza por la acogida que tiene cada una de estas marcas
en el mercado de acuerdo a una observacion de campo y de acuerdo a la rotacion de
inventarios al interior de la empresa, de esta manera se puede mencionar que
“VETO” marca italiana tiene muy buena acogida no solo a nivel nacional sino a
nivel internacional por su garantia, durabilidad, calidad y precio factores que hacen

que sea un producto y marca que se vendan solos.

Por otro lado Schneider Electric compafiia estadounidense con su marca
SQUARE D, que se ha posesionado en el mercado debido a sus estrategias de
absorcion de empresas pequefias principalmente empresas peruanas y colombianas
que han tenido buen acogida en el mercado pero que no se han podido mantener
debido a la inestabilidad econémica.

B’TCINO marca italiana ha tenido en los ultimos afios muy buena cogida debido
a la publicidad que esta marca ha brindado a sus productos lo cual ha hecho que esta
marca reaparezca entre la preferidas del mercado con un nuevo y novedoso

portafolio de productos.

En otras marcas se puede encontrar marcas de empresas de Latinoamérica como
EXE, DEXON, EPEM Yy espafiolas como AEMSA, GILMA, que son fabricantes en

gran volumen de estos productos.

En marcas chinas se puede encontrar una gran variedad de productos y marcas ya
que se caracterizan por producir bajo pedido y bajo especificaciones del cliente, es
asi que entre productos chinos se puede encontrar marcas chinas y marcas propias de
las diferentes empresas distribuidoras de material ferretero y eléctrico en el pais, con
estas caracteristicas se puede encontrar en el mercado una gran variedad de
productos sin ninguna garantia que avale su calidad. Por otro lado las empresas antes
mencionadas fabrican sus productos bajo normas internacionales de calidad lo cual

les permite tener un plus al momento de ser comercializados.
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2.3.3 Comercializacion en el pais

En el pais las grandes empresas importadoras y comercializadoras son las que
comdnmente cuentan con la representacion comercial y de distribucion de las
diferentes marcas y productos, esto se debe a que cuentan con un amplio mercado y
cobertura y distribucion. Asi que en el campo de la construccion y la ferreteria la
comercializacion se la realiza en diferentes niveles dependiendo el mercado objetivo
al que se quiere llegar, un modelo comin de importacion, distribucion y venta es el
que utiliza un intermediario para poder llegar al cliente final este se lo practica tanto

a nivel nacional como internacional.

Mayoristas / o Consumidor
Distribuidores .
Importadores Final
Productor Ferreterias r  Hogares
Exportador Constructores
Grandes cadenas Ferrisariato, Sector
ferreteras Kiwy electrico

Figura 15. Flujograma de distribucion y venta.
Elaborado por: El Autor

2.3.3.1 Los grandes importadores distribuidores

Se caracterizan por tener grandes bodegas de distribucion y vendedores en todo el
pais, por lo general cuentan con un staff de 60 a 100 vendedores a nivel nacional y

sus compras anuales van desde 500 mil al millén de délares en sus diferentes items.

2.3.3.2 Los mayoristas importadores

Tienen la capacidad de importar pero no en la misma capacidad que un
distribuidor, su segmento de mercado estd enfocado en ferreterias y pequefios
distribuidores cuentan con su propio staff de venta que no supera las 30 personas,
tienen la capacidad de compra de 50 mil a 100 mil dolares por item, estos tienen la

caracteristica de manejar un margen de ganancia del 30 al 40%.
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2.3.3.3 Las grandes ferreterias

Son cadenas que se caracterizan por tener tiendas a nivel nacional que cuentan
con un personal de venta en su local comercial mas no fuera de él, manejan margenes

de ganancia de acuerdo a la ciudad y al costo de importacion.

2.3.3.4 Pequefias ferreterias

Se caracterizan por su tamafio y capacidad de venta la misma que es al detal
manejan margenes de 30 al 45% dependiendo el producto y sus principales

proveedores son por lo general distribuidores o mayoristas ferreteros.

2.4 Situacion Actual.

La dolarizacion en el pais afecto a muchas industrias, ya que los costos de
produccién eran muy elevados y no podian mantener una competencia justa con los
productos importados, como ejemplo se tiene que en el pais el fabricar una boquilla
de plafén de porcelana cuesta alrededor de $0.25 Ctvs., y en el extranjero se la puede
conseguir a $0.10 Ctvs.

Esto ha provocado que desde el afio 2002 y con el constante crecimiento de la
construccién se opte por importar estos productos, lo que causo que muchas
industrias dedicadas a esta actividad cierren, es asi que en la actualidad no existe
ninguna compafiia o industria registrada y dedicada a esta actividad econémica como

lo muestra la Superintendencia de Compafiias.

L1& K TR WANAa FECT TET LTS Ll WL TLIRL & -

drallad | | Wbt

Figura 16. Consulta de compafiias activas por actividad econémica
Fuente: Superintendencia de Compafiias.
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Debido a la falta de industrias que puedan satisfacer la demanda de estos
productos se han incrementado las empresas importadoras y distribuidoras, es asi que
en la actualidad existen 11387 compafias que tienen como actividad econdmica
ventas al por mayor en todos los sectores econémicos lo que representa cerca de un

26% del total de actividades econdmicas registradas en el pais.

De la misma manera tenemos que 575 empresas registradas se dedican a la venta
al por mayor de articulos ferreteros lo que representa cerca de un 6% del total
registrados, esto de acuerdo a la informacidén obtenida de la pagina web de la

Superintendencia de Compafiias y su informacion sobre el sector empresarial.

Haciendo referencia a las importaciones de material eléctrico de uso doméstico se
puede apreciar como la oferta de estos va en constante crecimiento, esta clase de
productos al tener buena demanda en el mercado los empresarios locales e
internacionales se ven obligados a buscar nuevos mercados para conseguir mejores

precios y calidad en los mismos.

Mediante la presente matriz BCG se puede apreciar a los principales proveedores
de portalamparas del mundo para Ecuador, entre los mas destacados se tienen los

paises asiaticos y europeos.
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Figura 17. Matriz BCG / Origen de Importaciones de Portalamparas
Elaborado por: EI Autor
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En la presente matriz BCG se puede apreciar a los principales proveedores de

interruptores del mundo para Ecuador, entre los méas destacados se tienen los paises

europeos y de Ameérica Latina.
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Figura 18. Matriz BCG / Origen de Importaciones de Interruptores.
Elaborado por: El Autor

En la presente matriz BCG se puede apreciar a los principales proveedores de

tomacorrientes del mundo para Ecuador, los cuales han mantenido su nivel de

exportacion pero dando una ventaja notable a los paises asiaticos.
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Figura 19. Matriz BCG / Origen de Importaciones de Tomacorrientes.
Elaborado por: Autor
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Figura 20. Matriz BCG / Origen de Importaciones de Tapas Ciegas.
Elaborado por: El Autor

En la matriz BCG se puede apreciar que los productos eléctricos de uso doméstico
como los accesorios, tienen muy buena acogida en el mercado local
independientemente del pais de origen, esta variable de incremento se debe a la
demanda local y a los valores de adquisicion que ofertan los mismos, una constante
que se presenta desde el afio 2009 al presente, se tiene a China, India, EE.UU,
Espafia, Italia y de Latinoamérica Colombia y Perd como los principales

abastecedores de este tipo de productos.

En la actualidad no se tiene un nimero exacto de marcas comercializadas en el
pais, ya que existen muchos productos asiaticos y otros que no presentan marca
comercial por lo que se estima tener en el mercado cerca de 100 a mas marcas para
los diferentes productos que son objeto de estudio, estos datos se estima de acuerdo a
un estudio de mercado realizado ferreterias y centros de distribucion.

2.4.1 Sectores productivos

En la actualidad el pais cuenta con industria de material eléctrico para altos y
medios voltajes o conocidos como productos de uso industrial, mas no asi para bajos
voltajes o de uso doméstico, es por esta razon que las empresas del medio importan

este tipo de productos, y de acuerdo a informacion de la Asociacion de Fabricantes
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de Material Eléctrico (AFME) de Espafia los productores de este tipo de productos a
nivel de la CAN han tenido que cerrar sus industrias debido a la invasion de
productos chinos a precios muy inferiores al del costo de produccién de cada uno de

los paises.

A pesar de esto existen empresas internacionales como es el caso de
SCHNEIDER ELECTRIC y ASEA BROWN BOVERI S.A, que han ayudado para
que muchas empresas del sector contintden funcionando si bien no como empresa
propias, si como filiales de las mimas de esta manera tratar de resguardar la

continuidad de la empresa y el trabajo del personal de cada una.

Existen empresas en Perl que pese a estos problemas se destacan en la
produccién de material eléctrico para bajos voltajes que en dicho pais cubren un 43%
del mercado de acuerdo a datos obtenidos de AFME es asi que las empresas que se

puede denotar son:

SCHENEIDER ELECTRIC PERU S.A. SCh "'IEidEI’"
ﬁ Electric

®
INDUTRIAS EPEM S.A E P E M

MATERIALES ELECTRICOS
e RELESS.R.L :
e CONTROL DE RELES HEL Es
YY)
L _—

En el caso de Scheneider Electric la representacién de marca y producto esta a
cargo de la tiendas de distribucion de material ferretero KYWI, Industrial EPEM es

comercializado en el pais por IFT, y las otras dos no tienen representante en el pais.

Pese a que Per( también importa productos de baja tension las empresas antes
mencionadas también realizan exportaciones principalmente a paises de la CAN

aprovechando los beneficios arancelarios que existe entre los paises miembros.
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2.5  Exportaciones desde Peru a Ecuador en la Linea de material Eléctrico.

Los lazos de amistad de Ecuador y Perl pese a hechos desafortunados de la
historia se caracterizan por la cooperacion y el libre comercio entre paises tanto en
importaciones como exportaciones, al ser miembros los dos de la CAN gozan de
beneficio arancelarios al ingreso de productos de origen de cada uno de los paises, es
asi que el presente analisis presenta las fluctuaciones de comercio exterior que ha

tenido el pais a nivel general.

Tabla 5:
Balanza comercial de ecuador con sus principales socios comerciales.

Banco Gentral el Ecuador
VA

BALANZAS COMERCIALES TOTALES POR PAISES *

valores FOB en millones de USD, enero-febrern 2014

A 'f\ \\

‘.
A
A

Balanza Comerdal
Enero « Febrero 2013 Enero« Eebrero 2014 Variacidn 2014-2013
Falama BRIE0E3 |ybita) peatn
Exportacianes * Importaciones Comercial Exportaciones * Importaciones Comercial
Fart. Fart. Fart. Fart.

T FOB  w/FOB] ™ FOB  wlFOB | FOB i FOB  wiFOB| ™ FOB  v/FOB | FOB Valares FOB

Totoles | 4664884 40206 1000%| 2533146 41540 100.0%| (1335 | 4789214 41833 1000%| 2672850 40638 J000%| 1194 | 2529 .189.5%
Estados Unid| 1548005 16467 410% 845043 13048 314%| 3415 2293780 19532 467% 900711 12908 318%|  Ge23| 3205 W%
Chile 654,049 4708 117% 42008 B4R 20%| 3B60| S0985 3648 87K 36219 722 18| 1927|834 LM%
Rusia 263864 1551 39% oAl 131 03k 1414 243520 1411 348 B5R41 196 O5%|  1214) 199  -140%
Pery 482,259 3803 58K 156666 2031 49% 1172 3453 2794 67% 155708 1668 40%| 1126 -BAS  -364%
Venezuela 054 77 19% 1384 40 01% TAT 3580 675 16 27603 i1 01% 638 A8 -134%
Holanda 50534 782 19% 16414 348 08K 434 50766 783 18k 21317 32 (8% 471 38 L7%
Panami 78287 64T 16 262107 3562 AA%| -2915| 422085 2986 71K 200576 2617 A4% 168 1284 1126%
Francia 15876 406 L0% 1875 237 08k 168 1185 411 LIE 137 115 (4% 86 128 758%
Italia 10,108 668 17K 1350 457 11K 12 S4M3 75 18K Q1% 4By 1% FLY 14 160%
El Salvadaor 758 11 0.03% 158 09 0.02% 02 2581 166 04K 292 06 001% 160[ 158 7256.4%
Hong Kong 468 15 00% 1332 0 07k 284 G660 15 0.04% 1348 138 06¥| 215 b4 226%
India 21,788 0 01k 44784 695 17% 465 35482 51 0% 14730 7 08 266 395 G00%
Taiwin 255 05 0.01% 12545 335 04K 430 44 10 002% 10768 38 08K 408 12 6.7%
Argentina 8612 186 05K 51754 B0 13K 64| 41524 318 (08K 52R00  6RT 17K 68 D4 10k
Tailandia 112 011 0.003% 1503 508 1% 0.7 434 41 01% 143 494 12% 453 54 10.7%
lapdn 126621 118 B9k WNE 1145 28K 1235 14046 185  05%  21GES 753 19% A64| 798 -1457%
Coreadel Surf 1281 i1 0% 0602 1228 30%| 1147 1,400 54 Q0% 102308 1386 34k 13420 45 ALk
Colombia 115847 1563  29% 120855  4B7  S4k| 1524 115841 1571 38K 122787 3212 7o) -ledd] 2R3 147%
China 23158 387 10k 235843 5162 124k A775) 37028 531 13%  21BIGE 5345 132%|  «814f A8 -08%
Otros paises | 268885 2423 A0 115201 1989 44K 434 25115 26731 A4E 237076 3150 7AK 477 811 2101%

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Como lo muestra la presente tabla uno de los principales socios comerciales tanto
para importaciones y exportaciones de Ecuador es Perd, asi se puede observar que
durante el periodo del 2013 al presente se tiene un superavit con USD 112.6, estos

datos se presentan por el BCE en sus informes trimestrales para el comercio exterior.
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BALANZA COMERCIAL TOTAL ECUADOR - PERU
Miles USD FOB

2,000,000
1,800,000
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1,200,000
1,000,000
800,000
600,000
400,000 |
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Miles USD

2009 2010 2011 212 2013 2014
Ena - Abr

HExportaciones 938,436 1,335,580 | 1,766,270 | 1,991,319 | 1,882 868 558 464
=importaciones 625,272 a7 7,643 1,096,033 | 1,087,851 | 1,085,958 314,338
" Balanza Comercial | 314,164 357,947 670,237 903,468 795,870 244 126

Figura 21. Balanza comercial Ecuador — Perti 2009 -2014
Fuente: PRO-ECUADOR, Ficha técnica Peru Junio 2014

De acuerdo a un estudio realizado sobre la evaluacion de los acuerdos comerciales
entre Ecuador y Per( la (Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica,
2013) menciona, “Pert en el tercer socio comercial del Ecuador. Entre enero y
agosto las exportaciones especialmente petroleras significaron 1.289,5 millones de
ddlares y las importaciones mayormente de materia prima- desde Perl sumaron

774,5 millones de dolares".

Tabla 6:
Importaciones de Material Eléctrico de uso doméstico desde Per(i 2012 — 2013

Importacion de Material Eléctrico de uso Doméstico desde Pera 2012 - 2013

TASA CUOTA
pRODUCTOs TOVEADAS b, o TOMILADAS IMPORTACION IMPORTACION oo o lﬁﬁﬁlﬁkgﬁ
2013 2012 2013 2012 MIRCADO  RILATIVA
Interruptores 8.8 45% 49 63,86 59,06 1829 179 ESTRELLA
Portalamparas 321 16% 527 3333 3582 a2 061  PESOMUERTO
Tomacorriente 3,62 19% 412 89,82 16477 4549 088  PESOMUERTO
Tapa ciega 39 0% 14,38 18,12 15348 818 026  BESOMUERTO
TOTALES 19,53 100% 29,19 21,13 134

Fuente: Banco Central del Ecuador, Consulta de Totales por Nandina
Elaborado por: El Autor
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MATRIZ BCG /IMPORTACION DE MATERIAL ELECTRICODE USO DOMESTICO
ORIGEN PERU 2012 - 2013
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Figura 22. Matriz BCG / Importaciones de material eléctrico de uso doméstico origen Perd.
Elaborado por: El Autor

En la presente grafico al igual que en las importaciones a nivel mundial se puede
apreciar que las importaciones de interruptores de origen peruano tienen una
fluctuacion y una tendencia a crecer cada afio, mientras que portalamparas de plafon,

tomacorrientes y tapas ciegas no es un producto de mucha acogida en el pais.

Por lo que cada afio las importaciones van en decrecimiento, esto puede ser por
factores de precio y calidad o también porque estos productos se estén importando de
otros paises o existe una saturacion del mercado con estos productos, esto

acompafado de la restriccion a la importaciones mediante la normativa INEN.

2.6 Importadores de Ecuador en la linea de material eléctrico

En Ecuador existen un gran sinnimero de importadores de material eléctrico de
uso domeéstico de bajo voltaje estos a su vez se subdividen en distribuidores,
mayoristas, minoristas 0 a su vez arquitectos ingenieros y mas que realizan

importaciones bajo pedido.
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Tabla 7:
Namero de importadores de material eléctrico en la actualidad.

NUMERO DE IMPORTADORES 2009 - 2013
PORTALAMPARAS INTERRUPTORES

269 1287
TOMACORRIENTES TAPA CIEGA
1930 1020

Fuente: Banco Central del Ecuador, Total por Importadores Nandina
Elaborado por: El Autor

En el presente cuadro se puede apreciar el nimero de importadores para cada uno
de los productos objeto de estudio, el mismo que pasara a ser nuestra competencia en
el mercado, tomando en cuenta que entre los importadores de estos productos
cuentan empresas que no se dedican a esta actividad comercial sino que han sido
importaciones esporadicas para uso o consumo interno de las empresas, entre las

principales empresas influyentes en el mercado local podemos encontrar:

Tabla 8:
Ranking de la Empresas con mayor proyeccién y ventas en el sector ferretero
RANKING GLOBAL RANGO DE VENTAS EN DGLARES
2[' 13 Wf)N SOCAL QUDAD DeOa Del0.000.001 De30.000.001 Ded0.000.001 De70.000.001 DeS50.000.001 De100.000.001
10.000.000 a20.000.000 a40.000.000 a50.000.000 a80.000.000 =2100.000.000 a500.000.000
63 COMERCIAL KYVWISA aumo
142 PRODUCTOS METALURGICOS 54 PROMESA GUAYAQUL
218 FERREMUNDO SA GUAYAQUL
326 ALMACENES BOYACASA. GUAYAQUL
407 IPORTADORA COMERCIALELHERROCIA.LTDA.  CUENCA
4 HEGAFROFERSA ANBATO
491 PORTADOR FERRETERO TRUJLLO CIA. LTDA. aumo

DEMACO, DISTRIBUIDORA DE EQUIPOS Y

e MATERIALES DE CONSTRUCCION GOMEZ C LTDA. SUATACUL
676 MARRIOTTSA. SAMBORONDON
$17  ROMAN HERMANOS ClA. LTDA NUEVA LOJA
932 FERRETERIAESPINOZA 5. A GUAYAQUL
%3  TUVALSA GUAYAQUL

Fuente: Superintendencia de Compariias del Ecuador.
Elaborado por: Superintendencia de Compafiias del Ecuador, Modificado por el Autor

En la presente tabla al igual que en la Figura No. 13, referente a la competencia
directa de la empresa se puede apreciar cOmo estas empresas aparecen entre las

empresas con mayores ventas e ingresos a nivel nacional.
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2.7 Cifras Comerciales

En la presente se muestra un breve andlisis de las marcas comerciales que maneja
cada uno de los importadores de los mencionados en la Figura No. 13, esto de
acuerdo a similitudes en calidad, precio, presentacion del producto y posibles cifras

comerciales de importacién que maneja cada una.

Partiendo de un andlisis interno de la empresa IFT, el manejo de inventarios y la
rotacion del material eléctrico de uso doméstico, acompafiado de un breve estudio de
campo observacion y acogida del mercado se pretende dar un breve andlisis en datos
generales tanto en precios como en cantidades de las diferentes marcas dependiendo

de la acogida y la demanda que tiene cada una.

@ .

SOUARE D )
>
=
! l.l ..l t
Sahara Sedasim Grafio Ttaro

Starco Pists Artco

Figura 23. Catalogo virtual marca SQUARE D
Fuente: Pagina web SCHENEIDER ELECTRIC / http://www.schneider-electric.com

Tabla 9:
Cuadro estimado de comercializacién anual de la marca SQUARE D

APROXIMADO ANUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MARCA SQUARE D

CONT 40° PRESENT. TOTAL UND. TOTAL UND. CAJAS VALOR
DESCRIPCION TOTAL
ANUAL CAJA X CAJA X CONT CONT. COMPRA
0 Tomacorriente 20X 10 200 90000 450 0,60 54000,00
1
Interruptor 20 X 10 200 78000 390 0,60 46800,00
TOTAL X CONT. 100800,00

Fuente: Datos referentes al manejo de inventarios en IFT, y rango de ventas de la Superintendencia
de Compafiias por empresa comercializadora.
Elaborado por: El Autor

La marca SQUARE D en el pais se remonta a 1976 cuando la empresa
Ecuatoriana Andina en un principio abre sus instalaciones para la elaboracion de

breakers y productos de baja tensién, la misma que en el afio de 1995 es absorbida


http://www.schneider-electric.com/
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por la empresa Schenieder Electric, que después de su manejo se dedica a la
produccion de material eléctrico de alta tension y productos mecanicos dejando de la

lado la actividad principal con la que fue creada.

Esta empresa es muy conocida a nivel de latinoamericano, cuenta con una oficina
comercial en Ecuador y el convenio de representacion con las tiendas ferreteras
Kywi, tomando en cuenta estos parametros se estima que la empresa este importando
desde Per( y sus otros centros de produccién aproximadamente 10 contenedores de
40 pies para abastecer la demanda de estas tiendas ferreteras tomando en cuenta que
es un estimado y que no es una marca con mucha demanda comparadas a otras que

kywi tiene a su disposicion.

Faeo

Figura 24. Catalogo virtual marca VETO
Fuente: Pagina web VETO / http://www.vetoitaly.com/veto/

Tabla 10:
Cuadro estimado de comercializacion anual de la marca VETO
APROXIMADO ANUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MARCA VETO

CONT 40° PRESENT. TOTAL UND. TOTAL UND. CAJAS VALOR
DESCRIPCION TOTAL
ANUAL CAJA X CAJA X CONT CONT. COMPRA
Portalamparas 60 X1 60 6000 100 0,20 1200,00
Tomacorriente 20X1 200 90000 450 0,60 54000,00
21
Interruptor 20X1 200 80000 400 0,60 48000,00
Tapa ciega Cua. 50 X 12 600 21600 36 0,05 1080,00

TOTAL X CONT. 104280,00

Fuente: Datos referentes al manejo de inventarios en IFT, y rango de ventas de la Superintendencia
de Compafiias por empresa comercializadora.
Elaborado por: El Autor
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La marca VETO es una marca italiana que tiene una gran acogida en el Ecuador
por su calidad, precio e innovacion en sus productos por lo que con el pasar de los
afios es una marca que se vende sola, esta tiene una oficina comercial en el pais, no
maneja representacion con ninguna empresa del pais mas si maneja un nivel de
precios de distribucion a sus diferentes clientes estando entre los principales las

tiendas ferreteras kywi.

Ademas en el pais mantiene sus propias tiendas de comercializacion esté a la vez
se caracteriza por su venta personalizada y asistencia al cliente, también por
especializarse en material eléctrico para baja tension, esta marca se estima que este

importando cerca de 21 a mas contenedores anuales.

placas MATIX

Figura 25. Catalogo virtual marca BTICINO
Fuente: Pagina web BTICINO / http://www.bticino.com/

Tabla 11:
Cuadro estimado de comercializacion anual de la marca BTICINO

APROXIMADO ANUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MARCA BTICINO

CONT 40° PRESENT. TOTALUND. TOTALUND.  CAJAS VALOR
DESCRIPCION TOTAL
ANUAL CAJA X CAJA X CONT CONT.  COMPRA
Tomacorriente 20X1 200 90000 450 0,60 54.000,00
Interruptor 20X1 200 80000 400 0,60 48.000,00

TOTAL X CONT. 102.000,00

Fuente: Datos referentes al manejo de inventarios en IFT, y rango de ventas de la Superintendencia
de Compafiias por empresa comercializadora
Elaborado por: EI Autor
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Esta marca es de origen italiano con méas de 30 afios en el mercado
Latinoamericano tiene muy buena acogida en Ecuador, la misma que tiene una
oficina comercial en el pais para la distribucién, en el pais sus principales

importadores es FERREMUNDO y Comercio y Finanzas.

Este producto es importado desde Costa Rica donde se encuentra su planta de
distribucion sus principales productos son interruptores y tomacorrientes ademas de
especializarse en sistemas de porteros eléctricos y comunicacién, esta marca tiene
muy buena acogida en la parte costa del pais distribuido y comercializado
principalmente por Ferremundo, se estima que de esta marca se esté importando de 9

contenedores de 40 pies a méas anuales.
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Figura 26. Catalogo virtual marca EXE
Fuente: Pagina web AVE COLOMBIANA /http://www.avecolombiana.com.co/
Elaborado por: EXE, Adaptado y modificado por el Autor

Tabla 12:
Cuadro estimado de comercializacién anual de la marca EXE

APROXIMADO ANUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MARCA EXE

CONT 40° PRESENT. TOTAL UND. TOTAL UND. CAJAS VALOR

ANUAL DESCRIPCION CAJA X CAJA X CONT CONT. COMPRA TOoTAL
Portalamparas 60 X1 60 6000 100 0,20 1200,00
3 Tomacorriente 20X1 200 90000 450 0,60 54000,00
Interruptor 20X1 200 80000 400 0,60 48000,00

TOTAL X CONT. 103200,00

Fuente: Datos referentes al manejo de inventarios en IFT, y rango de ventas de la Superintendencia
de Compafiias por empresa comercializadora
Elaborado por: El Autor


http://www.avecolombiana.com.co/
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Esta marca pertenece a la empresa colombiana AVE COLOMBIANA de capital
italiano y colombiano esta en un principio fue una marca con muy buena acogida en
el pais de tal manera que las principales distribuidoras ferreteras las tenian en sus
perchas en la actualidad estad en manos de SCHENIEDER ELECTRIC COLOMBIA.

Esta empresa en la actualidad se especializa en material de alta y baja tension, la
misma que en el pais esta representada por la empresa FERREMUNDO en el
mercado no tiene muy buena acogida pero si tiene una interesante rotacion gracias a
la venta directa en el almacén el ferretero perteneciente la empresa
FERREMUNDO, se estima que la importacion de esta marca se la esté realizando de

3 a 4 contenedores anuales.
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Figura 27. Catalogo virtual marca EPEM
Fuente: Pagina web EPEM / http://www.epem.com.pe/

Tabla 13:
Cuadro estimado de comercializacion anual de la marca EPEM
APROXIMADO ANUAL DE LA COMERCIALIZACION DE LA MARCA EPEM

CONT 40° PRESENT. TOTALUND. TOTALUND. CAJAS YALOR
DESCRIPCION COIVERA TOTAL
ANUAL CAJA X CAJA X CONT CONT.

Portaldmparas 60 X1 60 6000 100 0,20 1200,00

Tomacorriente 20X 1 200 90000 450 0,60 54000,00

4 Interruptor 20X1 200 80000 400 0,60 48000,00
Tapa ciega Red. 50 X 8 400 14400 36 0,05 720,00

Tapa ciega Cua. 50 X 12 600 21600 36 0,05 1080,00

TOTAL X CONT. 105000,00

Fuente: Datos referentes al manejo de inventarios en IFT, y rango de ventas de la Superintendencia
de Compafiias por empresa comercializadora
Elaborado por: EI Autor


http://www.epem.com.pe/
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Esta marca perteneciente a industrial EPEM del Per( en un principio Industrias
del Pert con su marca EPEM, esta empresa ha tenido negociaciones con IFT desde
2009 en sus diferentes marcas la misma que en la actualidad se dedica a la
produccion de material eléctrico para baja tensién especificamente interruptores,
tomacorrientes, portaldmparas, tapa ciega y mas accesorios.

Estos productos se comercializan en el pais por medio de la empresa IFT, este es
un nuevo producto y marca en el mercado que ha tenido muy buena acogida tomando
en cuenta que en el mercado existen mucho productos con las mismas caracteristicas
y de menor valor se estima que se estan importando de 3 a 4 contenedores anuales

para la distribucién y comercializacion en el pais.

Los datos y cifras presentadas son de acuerdo al manejo de inventarios y marcas
gue maneja la empresa en cuanto a precios de compra se realizd un aproximado en
precios de venta publicados en cada una de las paginas web de las empresas, también
tomando en cuenta la pagina web Alibaba y otras relacionadas, las cantidades se las
menciona de acuerdo a la cantidad que maneja la empresa para cada importacion por

cada uno de sus contenedores.

La empresa IFT maneja aproximadamente la compra de 12 a 15 contenedores de
40° estandar anuales de material eléctrico de uso doméstico ya que maneja un
portafolio de productos con 6 marcas diferentes en cada una de sus sucursales, estos
datos han sido fundamentales para hacer un célculo aproximado de compra de las
diferentes marcas, tomando en cuenta que cada empresa maneja mas de cinco marcas

comerciales del mismo producto como de igual manera productos sustitutos.

2.8 Estadisticas

Las importaciones de material eléctrico de uso doméstico desde Peru y el resto del
mundo se han incrementado, no de una forma homogénea para los cada uno de los

productos y paises de origen, pero mas si en volimenes de importacion.
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Tabla 14:
Importaciones de material eléctrico de uso doméstico a nivel mundial

TOTAL DE IMPORTACIONES A NIVEL MUNDIAL 2011 -2013

PRODUCTOs ~ MPORTACIONES  PARTICIPACION IMPORTACIONES TASA CUOTA  CASILLAS

2013 DEMERCADO 2012 CRECIMIENTO  RELATIVA MATRIZ BCG
Portalamparas 2.583,15 007 203347 2752 128 ESTRELLA
Interruptores £.231,01 0.18 6.101,92 2,12 1,02 ESTRELLA
Tomacorrientas 17.82330 0,51 14.033,17 2701 127 ESTRELLA
Tapa ciega 8.339,87 0.24 8.367,15 032 1 VACA
TOTALES 35,187 100% 30.736

Fuente: Banco Central del Ecuador, Consulta de totales Nandina — Pais
Elaborado por: El Autor

MATRIZ BCG / IMPORTACION MATERIAL ELECTRICO DE USO
DOMESTICO NIVEL MUNDIAL 2012 - 2013.

50,00 -
45,00
40,00 -
35,00 -

30,00 4
Portalamparas; 27,52

25,00 4
20,00 Tomacorrientes; 27,01

15,00
10,00
5,00

Interruptores; 2,12

0,00 Tapa clega, 0.3
-5,00
-10,00 -

Tasa de crecimiento de mercado

1 o

Cuota relativa de mercado

Figura 28. Total de importaciones Material eléctrico de Uso Domestico
Elaborado por: Autor

En la matriz BCG se puede apreciar que portaldmparas, interruptores y
tomacorrientes tienen una buena acogida en el mercado local con una tendencia a
incrementar las importaciones en afios venideros, esto de igual manera se pudo
constatar de acuerdo a una investigacion de campo en ferreterias en las que su

demanda es constante.

Por otro lado en lo que se refiere a tapas ciegas la demanda disminuye, debido a
que el uso de estas es minimo y no son de constante cambio en oficinas y/u hogares
como lo son interruptores y tomacorrientes, tomando en cuenta estos datos se puede
hacer referencia la influencia de cada una de las empresas y de las marcas en el

mercado en general.



Tabla 15:

Segmentacion del mercado por empresa, marca y aproximados de venta.
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SEGMENTACION DE MERCADO POR EMPRESA, MARCA Y VENTA

EMPRESA MARCAS
VETO
KYWI
SQUARD D
BTICINO
FERREMUNDO
EXE
GERARDO
MULTIMARCA
ORTIZ
IFT EPEM

PROVINCIAS VENTAS 2013 UTILIDAD 2013

QUITO
GUAYAQUIL
ESMERALDAS
IBARRA
LATACUNGA
PORTOVIEJO
RIOBAMBA
AMBATO
CUENCA
MACHALA
MACHALA

239.091.175 36.790.013

QUITO 83.081.281 4.683.454

GUAYAQUIL
CUENCA
GUAYAQUIL
QUITO
QUITO
GUAYAQUIL
CUENCA
AMBATO

193.948.709 22.492.410

49.220.837 2.024.899

APROX. V.
MAT. ELEC.

2.390.911,75

830.812,81

1.939.487,09

492.208,37

Fuente: Revista virtual EKOS NEGOCIOS / http://www.ekosnegocios.com/negocios/

Elaborado por: El Autor

GERARDO OR
29%

DISTRIBUCION DEL MERCADO POR EMPRESAS
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18%

Figura 29. Porcentajes del mercado por empresa.

Elaborado por: El Autor


http://www.ekosnegocios.com/negocios/
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En la presente se da a conocer el aproximado de cada una de las empresas en el
territorio ecuatoriano y por ende cual es el impacto de cada una de las marcas, asi se
puede mencionar que Comercial Kywi es la empresa con mayor cobertura en el
mercado debido a su nivel de ventas y por contar con centros ferreteros a nivel
nacional, a la vez que es una empresa que ofrece todo tipo de productos ferreteros y
de construccion constituyéndola en una de las empresas mas completas en lo que se

refiriere a material ferretero.

Gerardo Ortiz es una empresa muy grande en el pais que ha seguido los mismos
pasos que Grupo La Favorita y El Rosado, que son empresas que se dedican a la
venta de multi productos tratando asi de captar un mayor porcentaje del mercado,
ofrecen toda clase de productos desde un clavo hasta un carro, esta empresa es muy
conocida entre distribuidores mayoristas por los margenes de precios de sus
productos, se diferencia a kywi por contar con un amplio equipo de ventas

especializados en cada una de sus lineas de productos.

Ferremundo una empresa especializada en material ferretero con una gran
trayectoria en el pais, ademas de ser reconocida a nivel internacional en el campo
ferretero, lo que le hace diferente a su competencia es su gran centro de distribucion
con su almacén el Ferretero en la ciudad de Machala, y por ser los pioneros en

adquirir derechos comerciales de marcas y productos en el campo ferretero.

IFT es una empresa que con el pasar de los afios ha tenido muy buena acogida por
el mercado por sus precios bajos y venta personalizada que realiza su equipo de
ventas, colocando centros de distribucion estratégicamente en el territorio nacional

para tratar de cubrir el mismo en su totalidad.

Existen otras empresas que se dedican a la importacion distribucién y
comercializacion, lo que las hace diferente de las antes mencionadas es que solo se
desarrollan en una determinada provincia por lo que su influencia en el mercado en

general no es muy fuerte, por lo general tratan de captar pequefios negocios en los
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lugares establecidos, junto a las empresas ya mencionadas su equipo de venta no es

muy amplio lo que le limita a competir con los grandes mayoristas en el mercado.

VENTAS Y UTILIDAD POR EMPRESA

GERARDO ORTIZ
KYWI
- 100.000.000 200.000.000 300.000.000
KYWI FERREMUNDO | GERARDO ORTIZ IFT
W VENTAS 239.091.175 83.081.281 193.948.709 49.220.837
m UTILIDADES 36.790.013 4.683.454 22.492.410 2.024.899
M. ELEC. 3586368 1246219 2909231 738313

Figura 30. Ventas y utilidad por empresa
Fuente: Revista virtual EKOS NEGOCIOS
Elaborado por: El Autor

En la presente se puede apreciar un presuntivo porcentaje de ventas de cada una
de las empresas en el mercado ecuatoriano, tomando como referencia el movimiento
de inventarios e informacién de la empresa IFT en lo que concierne a material
eléctrico de uso doméstico, se estima que estos productos ocupan aproximadamente
el 1% al 1.5% de las ventas totales de la empresa, esto se debe a que no son

productos muy costosos al ser comercializados a pesar de ser numerosos.

29 Oferta

En el mercado ecuatoriano existe una gran oferta de material eléctrico de uso
domeéstico, esto se debe a la gran demanda del mercado y la capacidad adquisitiva en

calidad, cantidad y precio.

La zona geogréafica urbana y rural se diferencian por el tipo de productos a
adquirir, haciendo referencia a la zona urbana es muy comun ver que se adquieran
productos con estilos modelos marcas y colores que vayan de acuerdo al modelo de

vivienda, acabados, etc., por otro lado en la zona rural se adquieran productos
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muchos méas comunes que realizan la misma funcion pero no tiene un modelo
sofisticado, aqui se puede mencionar que se utilizan productos sustitos por la

necesidad de uso de los mismos.

La capacidad de compra es otro punto a tomar en consideracion ya que la gran
mayoria de productos sustitutos suelen ser mucho méas econdmicos que los que
presentan modelos y caracteristicas diferentes a los convencionales, un punto a tomar

en consideracion ya que la acogida de los productos depende del poder adquisitivo

del mercado y su capacidad de compra.

™|
i

Figura 31. Productos sustitutos en material eléctrico de uso doméstico.
Elaborado por: EIl Autor

En la grafica se puede observar productos sustitutos de material electrico, en
portalamparas se pude encontrar boquillas de caucho o plastico con modelo de
campana y su uso es muy comun en la zonas rurales, tapas ciegas se pueden
encontrar de plastico o de metal, el modelo metalico en la mayoria de las
contrucciones se ha dejado de utilizar, el mismo que ha sido remplazado por modelos

plasticos con menor valor comercial.

En interruptores existen varios modelos que se diferencian por colores, tamarios,
modelos simples sin indicadores de luz y su uso depende de la vivienda o lugar a
utilizar, en lo que se refiere a tomacorrientes existen modelos para rieles y cajetin,
simples o de uso industrial su uso depende de las instalaciones electricas y aparatos

en los que se va a utilizar.
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Es asi que en el presente estudio de mercado los productos sustitutos al ser parte
de un mercado comun son una competencia directa, pero el mercado objetivo al que
se dirige el presente estudio es la zona urbana, nuevas construcciones donde el uso de

material eléctrico es canalizado y en cajetines.

2.10 Estudio de mercado

Para realizar el presente analisis se toman tres variables consideradas importantes

al interior de la empresa:

e Precio
e Calidad

e Vollmenes de abastecimiento.

2.10.1 Precio

En lo que se refiere a precio se puede hacer referencia al precio en la cadena de

valor entre importadores, canales de distribucion y cliente final.

Tabla 16:
Precios estimados de compra, venta y distribucion

PRECIOS DE COMPRA, VENTA Y DISTRIBUCION

DESCRIPCION EXPOR. IMPOR. MAYORISTA  DISTRIBUIDOR  FERRETERIA PUBLICO
Boquillas 0,13 0,18 0,24 0,30 0,43 0,80
Tomacorriente 0,50 0,68 0,88 1,08 1,30 1,53
Interruptor 0,55 0,74 0,97 1,23 1,47 1,62
Tapa ciega 0,05 0,07 0,09 0,11 0,17 0,45

Fuente: Catalogos virtuales de las empresas, Referencia precios Alibaba
Elaborado por: EIl Autor

Los precios de compra y/o cadena de valor varian conforme cambia el sujeto de
compra, esto se debe en primera instancia al poder adquisitivo que es diferente para
cada uno ya que el importador se caracteriza por traer por contenedores lo que
abarata el precio de los mismos, la ganancia oscila entre el 30% y 45% dependiendo

de los valores reales de compra, los valores indicados en la parte superior son datos
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aproximados a los que mantiene la empresa IFT, y por datos obtenidos de una

investigacion de campo a los diferentes sujetos que intervienen en la compra.

Los precios de las diferentes marcas indicadas con anterioridad al llegar al pablico
consumidor tiene una variacion de un maximo de 0.15 Ctvs. entre cada uno ya que

las caracteristicas, normas de calidad y materiales de cada uno son muy similares.

2.10.2 Calidad

Los productos que son objeto de estudio se caracterizan por ser producidos bajo
estandares internacionales estipulados por la Comisidn Internacional Electrotécnica y
sus normas internacionales para productos eléctricos, sus siglas en inglés (IEC)
“International Electrotechnical Commission” la gran mayoria de las empresas en
Latinoamérica y Europa elaboran sus productos bajo estandares internacionales de
calidad de los productos, ademas de fabricar sus productos bajo normas

internacionales 1SO.

NORMAS ISO
1ISO 9000 NORMAS DIRIGIDAS AL DESARROLLO Y FABRICACION DE PRODUCTOS

ISO 14000 NORMAS DIRIGIDAS A LA STANDARIZACION EN FORMAS DE PRODUCCION
Cuadro 1: Normas ISO para produccion.

Fuente: Normas I1SO
Elaborado por: EI Autor

En lo que concierne a productos producidos en la replblica del Perd los productos son

elaborados bajo las siguientes normas de calidad.

Normativa Peruana de Calidad

Interruptores NTP IEC 60669-1
Tomacorrientes NTP IEC 60884-1
Cuadro 2: Normas Técnicas Peruanas para Aparatos Electro Domésticos
Fuente: Sociedad Nacional de Industrias (SIN), http://www.sni.org.pe/
Elaborado por: El Autor
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En el pais para el ingreso de los productos que son objeto de investigacion la
SENAE no pide requisito previo alguno, tampoco en lo que se refiere a requisitos

previos solicitados por el Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN).

2.10.3 Volimenes de Abastecimiento.

Los volimenes de abastecimiento varian de acuerdo a cada una de las empresas,
esto depende de la rotacién de inventario, compras puntuales cada cierto tiempo o a
su vez bajo pedido cuando se confirme una compra local, las politicas de
abastecimiento dependen de la flujo e ingreso de efectivo en cada una de las
empresas por lo general la aprobacion de los volimenes de abastecimiento va

coordinado por el departamento de inventario, finanzas y el gerente o presidente.

Por lo general las empresas realizan el abastecimiento cada tres meses con la
finalidad de mantener los precios de compra y venta y de esta manera poder
mantener un abastecimiento normal con un stock de reserva del 5% de ventas
mensuales antes de su reposicion, aqui cabe acotar que las compras se las realizan
por cada una de las marcas que maneja la empresa, IFT compra alrededor de 16

contenedores anuales en lo que se refiere a material eléctrico de uso doméstico.

2.11 Mercado Obijetivo

El mercado objetivo en lo que concierne a material eléctrico en general va de la
mano con el desarrollo del pais, la construccion y el sector eléctrico, esto
acompariado de la creacion de nuevos negocios que se desarrollen a su entorno para

satisfacer la demanda de estos productos.

En el pais cerca del 75% del mercado se dedica a la comercializacion de
productos al por menor lo que significa que tenemos un mercado stper amplio al que

se puede llegar siendo mayorista o importador.
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2.11.1 Perfil Socioeconémico y Empresarial

Aqui se dan a conocer la siguiente informacion mas relevante y general del pais.

PRINCIPALES INDICADORES DE ECUADOR

Nombre Oficial Republica del Ecuador
5 Capital Quito
INEOET\II\QQXLON Superficie 256.370 km2
Idioma Oficial Espafiol
Gentilicio Ecuatoriano / a
B Poblacion febrero 2014 15.941.074
DEMOGRAFIA
Tasa de crecimiento poblacional 1.52%
P1B(Nominal) 2013 87.495 millones de dolares
PIB per capita 2013 5.637 dolares
ECONOMIA Tasa de Crecimiento del PIB 4.05%
Tasa de Inflacion 2013 2.70%
Moneda Délar Americano

Cuadro 3: Perfil Demografico, Geogréafico Y Econémico de Ecuador
Fuente: Banco Central del Ecuador/BCE, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos/INEC
Elaborado por: PRO ECUADOR, Adaptado y modificado por el Autor

Los datos presentados son generales y referentes al pais tanto en geografia,
demografia y economia pero a la presente también se hace referencia al mercado
objetivo local que son distribuidores al por mayor de material ferretero y ferreterias
en general, donde es muy comuan encontrar productos de material eléctrico de uso

doméstico y son los mas frecuentes para acceder a los mismos.

Tabla 17:
Anélisis de mercado para la creacion de una ferreteria o un centro de distribucion
ANALISIS DE MERCADO PARA LA CREACION DE UNA FERRETERIA O CENTRO DE DISTRIBUCION DE

MATERIAL FERRETERO

COMPETIDORES ACTUALES 3624

TOTAL DE MERCADO PROMEDIO POR NEGOCIO
Necesitas invertir para tu negocio ($) 270.827.995,99 26.383,63
Total de ventas de los competidores ($) 3.160.400.628,28 307.881,21
Total de gastos de los competidores ($) 2.328.963.258,71 226.883,90
NUmero de personas que trabajan 29340 3
POTENCIALES CLIENTES 2989878

Fuente: INEC, S| EMPRENDE/ http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-en-cifras/
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos/INEC
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Tal como muestra la presente los competidores actuales en el ambito ferretero y de
construccién a nivel nacional son 3624 este dato se refiere a ferreterias y pequefios
distribuidores de material ferretero, lo que da como indicador a la empresa de que existe un
amplio mercado al cual se puede llegar sin tomar en cuenta a los grandes mayoristas y

distribuidores.

La informacion se la toma de referencia de acuerdo al ultimo censo estadistico de
poblacion y vivienda del afio 2010 pero este porcentaje de acuerdo a un estudio realizado por
el diario “EL. UNIVERSO” en 13 de junio del 2013 en los ultimos 5 afios los negocios de
este sector han crecido en un 46.8% tal como muestra al presente gréfica.
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Figura 32. Evolucion del sector ferretero
Fuente: Diario EI Universo, Impulsado por Construccion el Sector Ferretero Crecid 46.8%

Conforme muestran los gréaficos y estadisticas el sector ferretero y de
construccion es un negocio muy rentable ya que han salido del clasico modelo de
vender herramientas, articulos de griferia, etc. a diversificar su mercado ofreciendo

en la actualidad méas de 40.000 articulos entre material ferretero y de construccion.



55

2.11.2 Demanda

Para la demanda de material eléctrico de uso doméstico se toma en cuenta
aspectos fundamentales como el crecimiento de la construccion, desarrollo de la obra

civil, incremento de locales ferreteros y de distribucion y centrales hidroeléctricas

como;
e Toachi Pilaton 388 MV
e Baba 253 MV
e Coca Codo Sinclair 1500 MV
e San Francisco 220 MV

Estos proyectos hidroeléctricos se suman a los ya existentes en el pais, dejando de
lado el depender de energia eléctrica de terceros paises y que incluso en un futuro
nos permitira ser exportadores, conjuntamente con politicas de gobierno y con el
desarrollo de nuevos aparatos eléctricos y electrénicos da paso al crecimiento del
sector eléctrico de uso domestico al ser productos de empalme de energia eléctrica

necesarios para el uso y funcionamiento de los mismos.

Conforme avanza el progreso del pais en obras civiles también se crean nuevos
proyectos de construccion tanto urbano como rural, esta viene siendo una constante
desde el afio 2008 impulsados estos proyectos principalmente por el MIDUVI, IESS
entre otros organismos del estado que ayudan con la financiacion para poder acceder
a los planes de vivienda o para construccion de las mismas, es asi que de mantener
esta constante el INEC prevé en un futuro tener los siguientes prondsticos de

construccidn y permisos de construccion.
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Figura 33. Total de permisos de construccion, pronostico 2016
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos/INEC, Indice General de la construccion

Los permisos de construccién a nivel nacional han tenido un considerable
incremento, la proyeccién de los mismos van de la mano con el crecimiento de la
poblacion y las ciudades, con la creacion del plan del buen vivir impulsados por el
gobierno la construccion de nuevas viviendas sera progresiva ya que este proyecto
procura que todas las personas tengan una vivienda digna dotada de todos los

servicios basicos.

El tener acceso a estos servicios basicos significa que conforme crece la
construccién habra una constante demanda en materiales de construccion, productos

ferreteros, tecnologicos, etc. lo que hace al presente proyecto sustentable en el futuro.
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Figura 34. Prondstico de Construccion de Viviendas residenciales y no Residenciales.
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos/INEC, Indice General de la construccion

En las presentes gréficas se puede apreciar que continuara el desarrollo del sector
de la construccion sobre todo en las zonas no residenciales, esto se debe a dos
razones en la ciudad ya no existe espacio suficiente para construir, con excepcion de
derrumbar edificaciones pequeiias y volver a construir condominios o0
multifamiliares, pero en la parte rural de las ciudades se puede constatar que el
crecimiento es constante y se puede ver como las ciudades crecen considerablemente

en la zona rural de la ciudad.
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Tabla 18:
Proyecciones de las Importaciones de Material Eléctrico
PROYECCION DE IMPORTACIONES DE MATERIAL ELECTRICO A NIVEL MUNDIAL

. 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Caracteristicas
Fob Fob Fob Fob Fob Fob Fob Fob
Interruptores 4696,02 5914,14 5982,58 6101,92 6745,15 7173,76 7602,37 8030,98
Portalamparas 1599,14 1975,91 2183,93 203347 2325,90 2477,00  2628,10 2779,20

Tomacorrientes  8842,64 6898,65  11384,23 14033,17 15303,90  17309,60 19315,30 21321,00
Tapa Ciega 5337,23 5483,12 6903,80 8567,15 9350,20  10461,20 11572,20 12683,20

Fuente: Banco Central del Ecuador/ BCE
Elaborado por: El Autor
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Figura 35. Proyeccion lineal de las importaciones hasta el afio 2016
Fuente: Banco Central del Ecuador/ BCE
Elaborado por: EIl Autor

En cada uno de los gréficos la tendencia de las importaciones desde el afio 2009
se mantiene con un constante y con una proyeccion de crecimiento cada afio en los
productos que son objeto de estudio, también se toman en cuenta a aquellos
productos que se pueden considerar como sustitutos a los que oferta EPEM a través
de IFT.

Las ventas y el desarrollo de cada uno de los sujetos que intervienen en la cadena

de importacion y distribucion dependerd exclusivamente de las estrategias que se
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utilice para ingresar a su mercado objetivo, estas pueden ser por medio de venta a
menor precio, promociones u otras que se dan para ganar mercado tomando en
cuenta que el sector ferretero crece de la mano con el desarrollo de las ciudades y

que las venta dependen de las estrategias internas de cada empresa.

La empresa IFT para llegar al mercado con este nuevo producto realizara
promociones a las compras que se realicen al por mayor, y con publicidad y producto

gratuito al ingresar a nuevos mercados con el fin de obtener nuevos clientes.
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CAPITULO I

3.1 ANALISIS LEGAL PARA LA CREACION DE UN TRADING
COMERCIAL EN IFT

En el andlisis legal se dara a conocer requisitos y trdmites a realizar en el ambito
legal local como internacional, a la vez que se dara a conocer el funcionamiento que
tendra el trading al interior de la empresa IFT, las ventajas y oportunidades que

brinda la creacién de este departamento comercial.

3.2 Creacioén de un trading

El trading al tratarse de una empresa de comercializacion se debe registrar como
tal en el pais segun lo determinado en La Ley de Compafias cumpliendo con los
requisitos y procedimientos estipulados en la misma, pero al tratarse de la creacion
de un departamento al interior de la empresa solo se mencionara los requisitos a

cumplir en caso de la creacion de un nuevo trading.

3.2.1 Registro Unico de Contribuyente (RUC)

Antes de iniciar cualquier actividad econdmica en el pais el representante legal o
duefio debe realizar el respectivo trdmite en el Servicio de Rentas Internas (SRI) para
obtener el Registro Unico de Contribuyente (RUC), mediante el cual se indica la

actividad econdmica de la persona natural o juridica en el pais.

3.2.2 Constitucion de la compaiiia

De acuerdo a la Ley de Compafiias existen cinco clases que son:

e La compafiia en nombre colectivo;
e Lacompaiia en comandita simple y dividida por acciones;

e Lacompafia de responsabilidad limitada;
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e Lacompaiia anénima; y,

e Lacompaiiia de economia mixta.

Para el desarrollo del presente tema se da enfoque a la compafiia de
responsabilidad limitada la misma que nos indica; La compafiia de responsabilidad
limitada siempre sera mercantil, la misma que puede tener un minimo de dos y
maximo de quince socios, cuyo capital estad formado por las aportaciones de cada uno
de los socios y el monto no puede ser menor al fijado por el Superintendente de

Compafiias.

Nombre de la empresa

El nombre de la empresa debe ser aprobado por la Secretaria General de la
Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, 0 a su vez por la Secretaria

General de la Intendencia de Compairiias de Guayaquil.

Solicitud de aprobacion de la forma de contrato

Para solicitar la aprobacion de los estatutos de la compafiia se debe presentar tres
copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia por el representante
legal o una persona delegada, a las que se adjuntard la solicitud, suscrita por
abogado, requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo en la misma que se

indicara:

e El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla

e Ladenominacion objetiva o la razon social de la compafiia

e El objeto social, debidamente concretado

e Laduracién de la compafiia

e El domicilio de la compafiia

e El importe del capital social
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Este es un predmbulo de todos los requisitos que necesita una empresa para su
constitucion, la empresa IFT se encuentra debidamente constituida por mas de 10
afios como Compafiia de responsabilidad limitada cumpliendo asi con los requisitos
solicitados por la “Superintendencia de Bancos y Compafiias” en su Art. 136 de la
Ley de Compafiias, en la cual da a conocer toda la informacion detallada sobre

requisitos y procedimientos para la constitucion y registro de una compaiiia.

Informacion General del la Compafiia x

% SUPERINTENDENCIA \ i‘\_‘- .- = -;F,/’f/
pE COMPARIAS S —
—

IMPORTADOR FERRETERO TRUJILLO CIA. LTDA.

"2 Informacion General

Expediente 151640 Nombre Comercial Ruc 1791932455001
Fecha de Constitucion 2004-04-27 Nacionalidad ECUADOR Plazo Social 2034-04-27
Tipo Compafiia RESPCONSABILIDAD LIMITAD,  Oficina de Control QuUITO Situacion Legal ACTIVA

£3 Ubicacion

3 Contactos

- Informacidn Adicional

(& Actividad Econémica

E- Capitala la Fecha

IMPORTADOR FERRETERO TRUJILLO CIA. LTDA.

Documentos Generales | Documentos Juridicos | Documentos Economicos

Expediente Descripcion Documento Fecha Visualizar
151640  Solicitud de acceso y declaracion de responsabilidad 21[21 5913105 @
151640 Oficio Nombramiento Administradores 20%1 SDD[;[JQUY @
151640 Oficio Nombramiento Administradores 2[]%1 S[JD[;[JQD? &,

Figura 36. Informacién general de la Compafiia IFT y documentos de constitucion.
Fuente: Superintendencia de compafiias, Portal de Documentos y Publicaciones

Es asi que de acuerdo a la informacion solicitada por la Superintendencia de
Compaiiias entre los datos mas relevantes se tiene la actividad economica que es
importaciones y exportaciones de material ferretero, por lo que no presentaria
inconveniente el crear el trading comercial al interior de la compafiia ya que esta

relacionado con el objetivo del trading y la actividad economica de IFT.
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3.2.3 Registro de importador

Una vez que se registre la razon social de la compafiia en el SRI y la misma esta
legalmente constituida se puede proceder con la inscripcion de Operador de
Comercio Exterior (OCE) en la Secretaria Nacional de Aduanas de Ecuador
(SENAE).

Paso 1: Adquirir el Certificado Digital para la firma electronica y autenticacion

otorgado por las siguientes entidades:

e Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

e Security Data: http://www.securitydata.net.ec/

Pasé 2: Registrarse en el portal de ECUAPASS:
http://www.ecuapass.aduana.gob.ec

1. Actualizar base de datos

2. Crear usuario y contrasefia
3. Aceptar las politicas de uso
4. Registrar firma electronica

IFT se encuentra debidamente registrado e en el portal de aduana como operador
de comercio exterior (OCE), para poder realizar su actividad comercial en

importaciones y exportaciones.

3 Actida Econdmica

Ciuy (4663.21 Descripcion (483,21 -Vnta a por mayor de arculos de fameterias  cermaduras: martllos, Sirmas, Gestor

Ol S Impartacin, &#partacian, prestacion de sencios y comercializacion de & Todos aquellos productos & insumes afnes con a acfvidzd femetera y vehiculos
S motoizados en general,

Figura 37. Actividad econdmica de la Compafiia IFT.

Fuente: Superintendencia de compafiias, Portal de Informacién/ Sector societario


http://www.securitydata.net.ec/
http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/
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3.2.4 Organigrama

Importador Ferretero Trujillo al ser una empresa legalmente constituida en la
Superintendencia de Bancos y Compafiias con una trayectoria de mas de 25 afos,
IFT no debe registrar el trading comercial como una nueva actividad econémica o en
su defecto con una nueva razon social, lo que se aplicara aqui es la creacion de un
departamento de negociaciones internacionales o trading comercial al interior del
departamento de comercio exterior ya existente, la creacion de este nuevo

departamento seguira manteniendo el mismo sistema estructural de la empresa.

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL EMPRESA IFT

Gerencia
General

-

Departamento
Financiero

| ! | |

Sub Gerencia

Departamento
Departamento P = Departamento Departamento
- de Comercio
de Inventarios Exterior de Ventas Contable

Departamento
de Compras

Trading
Comercial

Figura 38. Organigrama de la empresa IFT, con funcionamiento del trading comercial
Elaborado por: El autor

3.2.5 Bases legales ecuatorianas

De acuerdo al (Cédigo Civil Ecuatoriano, 2005), en lo que se refiere a bienes

comercializados en el pais dice en su Art. 15

Los bienes situados en el Ecuador estan sujetos a las leyes
ecuatorianas, aungue sus duefios sean extranjeros y residan en otra

nacion.
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Esta disposicion no limita la facultad que tiene el duefio de tales
bienes para celebrar, acerca de ellos, contratos validos en nacion
extranjera.

Pero los efectos de estos contratos, cuando hayan de cumplirse en el

Ecuador, se arreglaran a las leyes ecuatorianas.

Acogiéndose a este articulo IFT cuando celebre un contrato internacional para la
representacion de cualquier marca o venta de x producto en Ecuador debe cumplir
los lineamientos establecidos por las leyes ecuatorianas, también se debe tomar en
cuenta lo estipulado en el codigo civil ecuatoriano en su Libro IV, que hace

referencia a las Obligaciones en General y Contratos.

El conocer sobre esta normativa da a la empresa las pautas sobre las obligaciones
y derechos adquiridos el momento de firmar un contrato de cualquier especie, a la
vez que en caso de haber controversia o incumplimiento del mismo saber cdmo

realizar un respectico reclamo o en su caso demanda por incumplimiento del mismo.

Otro punto para tomar en cuenta son las bases legales, clausulas y compromisos
estipulados en cada uno de los contratos que la empresa vaya a celebrar en forma
individual con las diferentes empresas, en nuestro caso para celebrar el presente
contrato se ha realizado bajo un formato interno que hace referencia principalmente a
precios, alcance del contrato, cantidades y normas de calidad que debe presentar el
producto para su comercializacién en el pais siempre procurando que las partes

involucradas tengan un beneficio y rentabilidad (Anexo 1).

3.3  Trading comercial en IFT

La idea de creacion de un trading comercial en IFT surge a medida que la
empresa presenta un crecimiento considerable, y a la vez la demanda de productos ya
no solo se la realizaba en pequefias cantidades, sino que surgié una demanda de
material ferretero por contenedores lo que en cierta manera influyo en que la empresa

presente una alternativa para negociar, importar y distribuir a nivel nacional sin
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necesidad de invertir tanto dinero y que el realizar esta operacion sea rentable para la
empresa de igual manera el presentar una alternativa para abastecer la demanda que
tiene en las ferias internacionales que realiza la empresa en la que vende alrededor de

27 a 30 contenedores un sus diferentes lineas de productos.

Es asi que al observar las ventajas que da el trading se lo plantea como alternativa
la misma que tiene aprobacién por parte de gerencia y socios, de esta manera se crea
el sub departamento de trading comercial al ya existente departamento de comercio
exterior delegando funciones especificas a cada uno entre las principales funciones

que se replantearon fueron:

3.3.1 Sub Departamento de Compras.

Sera el encargado de realizar el analisis de inventarios, marcas y productos para el

posterior abastecimiento nacional bajo los siguientes parametros:

e Analisis de proveedores

e Analisis de marcas y productos

e Anadlisis de cantidades

e Andlisis de precios y facilidades de pago

e Analisis de abastecimiento mensual

e Capacidad de produccion y venta de proveedores

e Control de calidad de productos

3.3.2 Departamento de Comercio Exterior

Es el encargado del andlisis de inventarios, marcas y productos importados para
su posterior importacién y distribucién a nivel local a cada una de las sucursales de la

empresa las principales funciones que realiza este departamento son:

e Analisis de proveedores internacionales por pais y capacidad de distribucion
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e Analisis de marcas y productos

e Analisis de precios

e Analisis de plazos y facilidades de pago

e Control de calidad de productos

e Analisis de costos por importacion antes de su nacionalizacion

e Realizar logistica internacional

e Realizar nacionalizacion de productos

e Realizar logistica nacional y distribucion a cada sucursal de la empresa

e Realizar pagos internacionales

3.3.3 Sub Departamento de Trading comercial.

3.3.3.1 Objetivo

Brindar servicios de asesoria comercial e intermediacion a aquellos clientes

interesados en la importacion de grandes volumenes y distribucion a nivel nacional.

El trading al ser considerada como una empresa intermediaria y que su funcion
principal es comprar, vender y comisionar, en IFT sus funciones no seran tan
diferentes para las que fueron creadas entre sus principales funciones esta el
conseguir representacion de marcas y productos nacionales e internacionales para su
comercializacion en el pais, a la vez de ser intermediario para aquellos clientes que

requieran comprar en grandes cantidades una o varias lineas de productos.

3.3.3.2 Mercado

Para el correcto funcionamiento del departamento de trading al interior de IFT
este trabajara directamente con otros departamentos de la empresa para delimitar el
mercado al cual queremos llegar y a la vez saber cuales seran nuestros futuros

clientes.
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El trading conjuntamente con el departamento de inventarios y existencias seran

los encargados de:

e Determinar el nivel de demanda de los productos.
e Capacidad de compra de cada cliente.
e Numero de veces de compra al afio por cliente.

e Cantidad de lineas de productos de compra por cliente.

IFT en la actualidad cuenta con un portafolio de aproximadamente 8000 clientes,
por lo que la funcién del departamento comercial y trading se enfoca en conseguir

vender al 1% de sus clientes bajo la figura de trading enfocandose en:

e Analisis de marcas y productos con mayor influencia en el mercado.
e Dar a conocer el sistema trading a nuevos clientes AAA.

e Promocion de marcas y productos con precios exclusivos.

e Anadlisis de posibles clientes.

e Andlisis de montos de compra por cliente AAA.

El departamento de trading se enfocara en buscar y asesorar a nuevos clientes que
se interesen en comprar bajo la figura de trading, indicando las ventajas
competitivas que se tiene al realizar una importacion y distribucién local por medio
de un intermediario internacional los perfiles de los futuros clientes seran analizados
en cada una de las ferias internacionales que realiza la empresa afio tras afio ya que

aqui IFT realiza ventas que superan los USD $ 5 millones en 3 dias.

3.3.3.3 Canales de venta y distribuciéon

Como se lo expuso en la Figura No.15 los canales de distribucion se enfocan
directamente en el cliente a atender, en la actualidad IFT realiza una distribucion de
pre venta y post venta conjuntamente con el departamento de logistica y

departamento comercial, en lo que concierne al trading la empresa realiza ferias



69

internacionales en las que da a conocer todas sus marcas y productos con precios que
no superan el 10 o 15% del costo de importacion, es aqui donde el departamento
comercial, trading y de comercio exterior realizan una venta a clientes que son
considerados AAA a los cuales se les da a conocer la facilidad que brinda la
importacion a través de un trading o intermediario, las ventajas competitivas en
cuanto a costos se refiere y el beneficio que se tiene al contar con la exclusividad de
venta o distribucion en caso de querer ser distribuidor exclusivo de una marca en

especial.

De igual manera por medio de esta figura la empresa da a conocer a sus clientes
que puede importar uno o varios articulos y que en caso de requerirlo la importacion
se la puede realizar bajo regimenes especiales de importacion de no contar con la
infraestructura adecuada, es asi que la distribucion y logistica para este tipo de
clientes lo realizara el departamento de comercio exterior por su especializacion y

conocimiento en logistica local e internacional.

3.3.3.4 Intermediacion ante socios comerciales

En lo que concierne a mercado internacional la empresa invierte anualmente en
participacion en ferias internacionales en China, India y paises de América Latina
con la finalidad de conocer nuevos proveedores y marcas de renombre en el &mbito
ferretero y de construccion, con la creacion del trading en IFT las funciones iran
enfocadas a conseguir nuevos proveedores de acuerdo a los requerimientos de los
clientes tanto en calidad, precio y cantidades de importacion a solicitar por cada

compra.

El trading al desarrollarse al interior de la empresa como departamento
independiente puede realizar convenios o transacciones contractuales internacionales

utilizando una de las siguientes figuras.

e Contrato internacional de compra venta. Contrato que se realiza entre el

productor y el comprador por Unica vez.
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e Contrato internacional de representacion. Se lo realiza cuando el trading o
intermediario recibe una comision por realizar una o varias operaciones de
comercio exterior.

e Contrato de exportacion. Se lo realiza por Unica vez entre el fabricante,
trading e importador.

e Contrato de suministro. Se lo realiza por un determinado tiempo y nimero

de veces puntuales al afio.

3.3.3.5 Desarrollo de negocios

En este campo la empresa a través del departamento comercial y trading brindara
el servicio de crea tu ferreteria que se trata de dar una panoramica tanto en mercado,
rentabilidad y el desarrollo de su negocio a corto, medio y largo plazo a la vez
brindar varias estrategias de mercado que puede usar para posesionar un nuevo

negocio.

Este servicio se lo realiza por medio del trading ya que se le ofrece al futuro
cliente una gran variedad de productos a un precios muy accesibles con la Unica
condicion que las compras se las realice a la empresa por el periodo de 5 afios que es

tiempo para que pueda recuperar la inversion y despuntar su negocio.

3.3.3.6  Promocién y publicidad

En lo que concierne a promocion y publicidad el departamento de trading
efectuara campafias promocionales de manera directa e indirecta con apoyo del
departamento comercial, entre las acciones directas estd el organizar ferias
internacionales y exposiciones en las que dé a conocer las diferentes marcas y
productos a su disposicion, en las acciones indirectas esta el involucrar tanto a
proveedores como clientes para que conozcan mejor el funcionamiento, calidad y

diferentes caracteristicas de sus productos
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Figura 39. Propaganda de mega feria en IFT
Elaborado por: IFT

Esta es la principal forma de dar a conocer todos su productos y marcas durante 3
dias en la concurren clientes de todo el territorio ecuatoriano aqui la publicidad como
feria la realiza IFT que es el principal beneficiado, pero los proveedores de las
diferentes marcas y productos son los que promocionan su productos, a traves de
demostraciones, obsequio de productos, muestras y mas, de esta manera la empresa
transmite la seriedad y el compromiso que tiene tanto con sus proveedores como con

sus clientes.

Bajo estos parametros IFT plantea la creacion del trading comercial al interior de
la empresa y de su departamento de comercio exterior con la finalidad de ser
pioneros en el pais en brindar este servicio en el sector ferretero y poder traspasar
fronteras en el afio 2017 ya no solo con productos de importacién sino lograr
gestionar y dar a conocer las diferentes marcas nacionales con las que actualmente

trabaja y representa a nivel nacional entre otras ventajas se tiene:

3.3.3.7 Ventajas

No necesita inversion inicial al ser una empresa posesionada en el mercado.

e Incrementa su cartera de productos y marcas

e Realiza compray ventas sin necesidad de invertir su capital
e Mayor rentabilidad frente a la inversion

e Conseguir proveedores y compradores

e Lograexportar al consolidarse como trading en el sector ferretero.
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3.4  Patentes y marcas

Ecuador como pais miembro de la Organizacién Mundial de Comercio (OMC) y a
la vez parte de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), para efectos de regulacion
en normas de propiedad intelectual se acoge a la Resolucion 486 de la CAN, el que

hace referencia al Régimen Comun de Propiedad Industrial.

En este caso como la marca y empresa son peruanas estan legalmente inscritas en
el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la
Propiedad Intelectual (INDECOPI), por lo que no es necesario volverlas a registrar
en el pais en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), ya que al ser
los dos miembros de la OMC y de la Organizacion Mundial de la Propiedad
Intelectual (OMPI), estas son legalmente validas en todos los paises que son

miembros de la misma.

En lo que se refiere a derechos de patentes y marcas las empresas se encuentran
en libre libertad de otorgéarselas, venderlas o dar la representacion a una institucion o
empresa, para efectos del estudio la empresa peruana otorga la representacion oficial
en el pais de marca y producto por un lapso de cinco afios a la empresa IFT en los
cuales ninguna otra empresa podra comercializar este producto, y la empresa que
otorga la representacion a IFT no podra negociar la misma con ninguna otra empresa

del medio local.

35 Bases comerciales

Al tratarse de una negociacién internacional su normativa comercial, aduanera y
técnica esta sometida a bases juridicas de cada pais, y en muchos de los casos el
desconocimiento de estas bases legales puede condicionar, retrasar e, incluso,

impedir el acuerdo entre las partes.

En el pais no existe una ley empresarial que regule a todas la empresas del medio,

pero si existen leyes de gremios y camaras de industria del pais en las que cada una
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de las partes involucradas puede respaldarse, en este caso como el contrato de
representacion se lo firma en Ecuador y el trading tendra funcionamiento en el
mismo pais, las leyes a tomar en cuenta seran las del territorio ecuatoriano en caso de

controversia entre los involucrados.

En caso de instancias mayores que los problemas suscitados no se puedan
solucionar se pueden pedir un arbitraje internacional o los que ofrecen en el pais las
diferentes camaras de comercio para la solucion de controversias o incumplimiento

de cada una de las partes.

Las bases legales, obligaciones y derechos que tiene cada sujeto son las que se
pactan en el contrato de representacion comercial, compra internacional y otras que
se puedan presentar para salvaguardar los intereses de cada una, este al ser un
documento legal, es objeto natural de demanda en caso de incumplimiento de

cualquiera de las partes en cualquiera de las clausulas estipuladas en el contrato.

3.6  Bases legales internacionales

Las bases legales son aquellas a las que se acoge una nacién o un bloque
econdmico al adherirse a un organismo internacional, en el comercio exterior
tenemos las establecidas por la OMC de la que Ecuador es miembro, y a su vez las

de mutuo acuerdo firmadas en acuerdos de comercio hilateral o multilateral.

3.6.1 Acuerdos comerciales

Se denomina al Acuerdo comercial aquel que es sometido al derecho
internacional y suscrito entre dos o mas paises en virtud del cual se establece el
modelo de relaciones en temas comerciales entre los firmantes. Los objetivos aqui
pueden ser variados y suelen establecerse por lo general bajo las siguientes clausulas

que regulan algunos de los siguientes aspectos:

e Derechos de aduana arancelarios
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e Control de fronteras (mercaderias y vehiculos)
e Bienes sujetos a preferencias

e Moneda base.

e Jurisdiccion comun (aspectos legales)

o Relaciones comerciales con terceros

Los acuerdos comerciales de acuerdo a la (Organizacion Mundial del Comercio,
2014) “Establecen los principios de la liberalizacion, asi como las excepciones
permitidas. Incluyen los compromisos contraidos por los distintos paises de reducir
los aranceles aduaneros y otros obstaculos al comercio y de abrir y mantener abiertos

los mercados de servicios”.

3.6.1.1 Convenios y acuerdos comerciales entre Ecuador y Peru

Ecuador y Peru pese a haber tenido problemas limitrofes en el pasado ahora goza
de una buena relacion comercial tanto entre paises como entre empresarios de los
mismos, esto se debe principalmente a su ubicacién geografica que facilita el
intercambio comercial, teniendo como principal punto fronterizo de comercio la
frontera de Huaquillas — Tumbes, entre los acuerdos comerciales mas importantes

firmados por los dos paises se tiene:

3.6.1.2 Comunidad Andina (CAN)

(Comunidad Andina de Naciones , 1969)

La Comunidad Andina de Naciones (CAN) es una organizacion
subregional con personalidad juridica internacional. Esta formada
por Bolivia, Colombia, Ecuador y Per( y por los dérganos e
instituciones del Sistema Andino de Integracion (SAl). Sus
antecedentes se remontan a 1969 cuando se firmé el Acuerdo de
Cartagena, también conocido como Pacto Andino. La CAN inicio

sus funciones en agosto de 1997.
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Los paises pertenecientes a este acuerdo comercial en un principio optaron por
una Zona de Libre Comercio que compromete a los paises que la impulsan a eliminar
aranceles entre si y establecer un arancel comun ante terceros la misma que se
desarroll6 desde 1969 a 1993.

En septiembre de 1990 Bolivia y Colombia abrieron sus mercados mientras que
en enero de 1993 lo hizo Ecuador, Peru se incorpor6 de forma gradual a la ZLC, tras
suspender en agosto de 1992 sus compromisos con el Programa de Liberacion.
Finalmente, en julio de 1997, Pert y los demas miembros de la CAN llegaron a un
acuerdo para la integracion total de este pais a la ZLC (mediante una progresiva
desgravacion arancelaria), cuya aplicacion comenzo en agosto de 1997 y culminara
en el 2005.

Areas de Integracion

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

Automotor y Liberalizacion del Comercio de Servicios.

En el campo de las Relaciones Externas, la CAN mantiene: negociaciones con el
MERCOSUR, con Panama, con Centroamérica y con la CARICOM; Relaciones con
la Union Europea, Canada y EEUU; Participa en el ALCA y en la OMC; y todos los

paises miembros tienen una Politica Exterior Comun.

En los Gltimos afios el comercio bilateral de Ecuador ha ido en constante aumento
tanto en exportaciones como en importaciones ya que los empresarios prefieren
negociar con empresas pertenecientes a los paises miembros de la CAN, ya que el
tener preferencias arancelarias hace que sus productos puedan tener una mayor

volumen de ventas a precios competitivos en los diferentes paises.
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3.6.1.3 Asociacion Latino Americana de Integracion (ALADI)

La Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) es el foro mas antiguo
de integracion en América Latina. Sus origenes se encumbran a 1960, cuando se cre6
la Asociacion Latinoamericana de Libre Comercio (ALALC), que fue modificada en
1980 con el Tratado de Montevideo que dio origen a la ALADI; Son paises
originarios de la ALADI.

e Los paises de la Comunidad Andina (CAN): Bolivia, Colombia, Ecuador,
Pera.

e Los paises del MERCOSUR: Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay.

e Chile

e Meéxico

Entre los principales planteamientos establecidos estd el gozar de preferencias
arancelarias parciales y promover el intercambio comercial entre los paises

miembros

3.6.1.4 Union de Naciones Suramericanas (UNASUR)

La Unién de Naciones Suramericanas es un organismo internacional que tiene
como objetivos construir una identidad suramericana, al igual que el desarrollar un
espacio regional integrado. Estd conformada por los doce estados de Suramérica,
cuya poblacién conjunta es de 400 millones de habitantes que representa el 68 % de

la poblacion de América Latina.

3.6.2 Organismos y leyes que regulan el Comercio Exterior de Ecuador y
Pera.

Al ser Ecuador y Per( paises soberanos gozan de una legislacion propia para el

comercio e intercambio de bienes y servicios entre paises o bloques econémicos, las
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mismas que estan facultadas de aplicacion por la OMC vy estipuladas en las leyes de

cada pais.

3.6.2.1 Organismosy leyes de Ecuador

En la actualidad existen organismos e instituciones gubernamentales como no
gubernamentales que ayudan a fomentar el comercio exterior y a la vez regular el
mismo, en su gran mayoria son creados con el objetivo de fomentar las exportaciones

y mejorar la matriz productiva del pais.

El Comité de Comercio Exterior (COMEX) es el organismo que aprueba las
politicas publicas nacionales en materia de politica comercial, el mismo que se

encarga de la regulacién de todos los asuntos y procesos vinculados al comercio.

Los ministerios son los encargados de fomentar la productividad el comercio
interno como externo, el intercambio comercial de bienes y servicios, el intercambio
economico, cultural y cientifico, con esto a la vez el incremento de la inversion
creacion de empresas e industrias, llevando con esto un incremento en el PIB y a su
vez impulsando y fomentando el buen vivir en los ciudadanos ecuatorianos entre los

ministerios involucrados directamente en el comercio exterior se tiene:

e Ministerio de Relaciones Exteriores y Movilidad Humana (MRECI)

e Ministerio de Comercio Exterior

e Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO)

e Ministerio de Agricultura, Ganaderia, Acuacultura y Pesca (MAGAP)

e Ministerio de Coordinacién de la Produccion, Empleo y Competitividad

Los mismos que a su vez tiene instituciones internos que son los encargados de
brindar permisos, licencias previas y certificaciones tanto en importaciones como en

exportaciones teniendo entre uno de los méas importantes.
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e Instituto Ecuatoriano de Normalizacion (INEN)
e Instituto Nacional de Higiene y Medicina Tropical "Leopoldo Izquieta Pérez"
e Servicio ecuatoriano de Sanidad Agropecuaria

e Organismo de Acreditacion Ecuatoriano

A la vez también se cuenta con organismos de promocién comercial como lo son:

e Instituto de Promocidn de exportaciones e inversiones (PRO ECUADOR)
e Federacion Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPORT)

El organismo de control de Comercio Exterior es el Servicio Nacional de Aduana
del Ecuador (SENAE), el mismo que regula y hace cumplir los lineamientos legales
del COPCI, a la vez de fomentar politicas de facilitacién en procesos y tramites al
contar con un sistema de interconexion (ECUAPASS), entre los diferentes
Ministerios, Organismos e Instituciones reguladores de Comercio Exterior y

recaudacion.

Caodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversion (COPCI), entra en
vigencia en el afio 2010 dejando de lado a la Ley Orgénica de Aduanas, el cual es la
normativa de comercio exterior, inversion y produccion, que ya no solo se plantean
mecanismos de control en aduanas sino también se incluyen puntos fundamentales
como el fomentar la inversion, mejorar la matriz productiva del pais lo cual esta
lineado directamente al plan del buen vivir, procurando que los tramites sean mas
agiles y de forma oportuna y a su vez un mejor control y regulacion de los diferentes
OCE’s.

3.6.2.2 Organismosy leyes de Peru

Las instituciones, ministerios y organizaciones que toman parte en el comercio

exterior como entes de promocion y regulacion en Peru son:
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e Asociacion de Exportadores (ADEX)

e Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)
e  Ministerio de Relaciones Exteriores

e Sociedad de Comercio Exterior del Perd (COMEXPERU)

e Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT)

Los ministerios relacionados con Relaciones Exteriores y Comercio son los
encargados definir, dirigir, ejecutar, coordinar y supervisar todo aquello relacionado
a comercio exterior y turismo, de igual manera tienen la potestad de celebrar
convenios internacionales, promocion de las exportaciones, turismo y fomento de la

imagen pais, como del control y regulacion del Comercio Exterior.

La Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT), es la
encargada de las normas tributarias y aduaneras, ademas de implementar,
inspeccionar y controlar todo lo referente a la politica aduanera, como a su vez el
facilitar las actividades aduaneras de comercio exterior y control de trafico
internacional de medios de transporte y personas, y hacer cumplir lo estipulado en la

Ley General de Aduanas.

La Ley general de Aduanas es la encargada de normar el ingreso, permanencia,
traslado y salida de medios de transporte como de mercancias desde y hacia el

territorio aduanero.

e Comision de Promocion del Peri para la Exportacion y el Turismo
(PROMPERU)
e Agencia de Promocion de la Inversion Privada (PROINVERSION)

Son organismos encargados de promocionar las exportaciones y la inversion
como a su vez el fomentar el turismo interno y vender la imagen pais, de esta manera
fomentar el comercio y que sea un destino atractivo para los inversionistas de los

diferentes paises.



80

El tener conocimiento en leyes, acuerdos comerciales y organismos que
intervienen en el proceso de negociacion internacional y comercio exterior es la base
fundamental de la creacion del departamento de comercio exterior y negociacién
internacional o trading comercial en la empresa IFT, ya que bajo estas variables las
personas involucradas en el proceso pueden realizar los andlisis respectivos de

marcas y costos.

A la vez que al tener conocimiento sobre requisitos, licencias previas tanto en
importacion como exportacion, y a la vez de los organismos encargados de
realizarlos le da una ventaja competitiva a la empresa frente a la competencia ya que

de esta manera optimiza tiempo y dinero.

El manejo de una correcta informacion tanto legal como comercial da a la
empresa el beneficio y respaldo legal de leyes locales como internacionales en caso
de incurrir en alguna desconformidad o incumplimiento de contrato por parte de

cualquiera de los involucrados.



81

CAPITULO IV

41 NEGOCIACION, TRAMITES Y PROCESOS DE COMERCIO
EXTERIOR.

4.1.1 Negociacion

Tomando como referencia varios conceptos de negociacion se puede mencionar
que es el proceso por el cual dos 0 mas partes involucradas intervienen para discutir
o tratar temas referentes a términos de compra, venta o representacion de bienes o
servicios, condiciones, alcance y responsabilidad para cada una de las partes, este a
su vez va a determinar los procesos de logistica y comercio exterior para poder

realizar una operacion internacional.

En las negociaciones pueden intervenir o hacerse presentes varias demandas y
técnicas de negociacion siempre tratando de que las mismas favorezcan a cada una
de las partes, procurando que los productos, envases y empaques estén de acuerdo a
los requerimientos del mercado y cumplan con normativas técnicas de los paises

donde van a ser comercializados.

IFT para enfocarse en la intermediacion, representacion y obtencién de derechos
comerciales de marca y producto para la comercializacion en Ecuador, debe tomar en
consideracién las siguientes variables como son un estudio de marcas, precios,

calidad y proveedores, los mismos que deben presentar las siguientes caracteristicas:

e Precio competitivo en el mercado
e Marca reconocida local o internacional

e Conocer si cuenta con un representante legal o comercial en el pais

Estos puntos son basicos para proceder a la negociacion, representacion u
obtencion de los derechos comerciales, ademas que la empresa que va a realizar este

tipo de negociacion debe contar con una gran liquidez y una amplia cartera de
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clientes en el mercado por los altos niveles de compra y venta que representa tener

derechos comerciales de una marca u producto.

Una vez que se han acordado los derechos de marca y producto EPEM e IFT

proceden a la negociacion propia del producto en la que intervienen variables como:

e Precio
e Calidad
e Cantidad

e Presentacion, empaque

e Especificaciones técnicas

Todas y cada una de estas variables van de la mano, ya que el requerir un
producto con especificaciones técnica, normas de calidad internacional y méas hacen
que el producto sea mas costoso que uno que no las tenga pero representa una
garantia a IFT como distribuidor del mismo, el precio puede variar dependiendo de la
cantidad y frecuencia de compra, a mayor cantidad tiende a memorar el costo de
importacion para cada producto que interviene en la operacion, en este caso la partes
involucradas acuerdan un precio y las cantidades a comprar para su posterior

comercializacion en Ecuador por el lapso de un afio.

4.1.2 Términos

Los términos de negociacion son los pilares sobre la cual se realiza una compra,
venta representacion, etc. a la vez que son aquellos que dan derechos y obligaciones
a cada una de las partes involucradas en un acuerdo o contrato internacional, estos
estan directamente relacionados con los INCOTERMS para el posterior proceso de
logistica internacional y que se encuentran estipulados en todos los contratos de
compra y venta internacional, IFT para adquirir la representacion comercial tanto en
marcas como productos toma en cuenta los siguientes aspectos como fundamentales

en las negociaciones internacionales para cada uno de los contratos.
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Compraventas internacionales - Tipo y gama de producto
- Calidad
- Cantidad
- Condiciones de entrega
- Precio
- Condiciones y medios de pago
- Plazo de entrega

- Garantias
Acuerdos con intermediarios - Objetivos comerciales
(distribuidores y agentes) - Gama de productos

- Area geogréfica

- Exclusividad territorial

- Condiciones de entrega y de pago
- Precios y descuentos

- Intercambio de informacion

- Pactos de no competencia

Cuadro 4: Términos y aspectos generales de una negociacion internacional.
Fuente: Revista EL EXPORTADOR, Términos de Negociacion.
Elaborado por: Revista el Exportador, Adoptado y modificado por el Autor.

Los términos de negociacién van a depender Unica y exclusivamente de las partes
involucradas los mismos que seran reflejados en cada una de las clausulas en un

contrato internacional.

4.1.3 Objeto del contrato

Indica o especifica cual es la finalidad por la que cada una de las partes firmara el
presente contrato, aqui se puede mencionar la compra-venta, representacion,
franquicia, etc., en este caso IFT con EPEM firmaran un contrato de representacion

internacional y de compra de producto para su distribucion en el pais.
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4.1.4 Derechosy Obligaciones

En este punto se acuerdan obligaciones y derechos de IFT y EPEM en forma tal
que se cumplan todos y cada uno de los términos o clausulas firmadas en el contrato

y pactadas previamente en una negociacion.

4.15 Garantias

La garantia es aquel respaldo con el que cuenta cada una de las partes, entre las
cuales se certifica por parte del vendedor la calidad, garantia del producto, cantidad,
precio y tiempos de entrega, y por parte del comprador se garantiza los plazos de

pagos Yy los porcentajes a pagar encada compra a realizar.

4.1.6 Terminacion del contrato

La terminacion del contrato se puede presentar por dos razones, la primera por
caducidad o culminacion de la fecha de convenio o contrato, o por incumplimiento
de lo estipulado en las negociaciones y relatado en el contrato, en caso de caducidad
se procedera a la renegociacion de IFT con EPEM en caso de incumplimiento se

procedera de acuerdo a lo estipulado en las leyes ecuatorianas.

4.1.7 Condiciones

Son reglas, limitaciones, requisitos y caracteristicas que deben cumplir cada una
de las partes involucradas en la negociacion previo y después de la firma del contrato

e incluso cuando se encuentre en proceso la representacion y venta del producto.

4.1.8 Reglasy limitaciones

Estan van de acuerdo al tipo de negociacion y téerminos en los que se va celebrar
el contrato, en lo que concierne a la presente investigacion se tomara en cuenta que

EPEM no podrd negociar el producto ni la marca en el pais durante el plazo
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estipulado en el contrato, a la vez que no podré obligar a IFT a negociar con terceros
la marca en su poder, EPEM debera correr con gastos de marketing y publicidad para
el presente producto, de la misma manera IFT debera cumplir con los pagos justos y
plazos estipulados en el contrato, a su vez IFT no podra negociar ni terciarizar la
marca en el pais y debera cumplir con la compra y abastecimiento de acuerdo a lo

acordado en la negociacion y estipulado en el contrato.

En caso de que alguna de las partes incumpliese con lo negociado y estipulado en
el contrato se dara por terminado el mismo previo a una indemnizacion hacia la parte

perjudicada, y el mismo que serd sometido a lo establecido en las leyes locales.

4.1.9 Condiciones Econémicas

Estos son puntos fundamentales en toda negociacion, ya que todas las empresas o
personas naturales negocian con la Unica finalidad de obtener una rentabilidad, la
misma que va a depender del tipo de contrato que se firme pueden aparecer variables
como honorarios, regalias comisiones, gastos reembolsables, tipo de pago, etc., que
seran otorgadas por parte del sujeto vendedor al personal empresa o sujeto encargado

de comercializar o representar el producto o marca en el pais.

4.2  Portafolio de productos a negociar

Entre los productos que negocia IFT con la empresa peruana EPEM se

encuentran:

e Interruptores simples y dobles
e Tomacorrientes
e Boquillas de Plafén

e Tapa ciega redonda y cuadrada
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La empresa peruana EPEM se dedica Unica y exclusivamente a la fabricacion de
la linea de material eléctrico de uso doméstico por lo que la negociacion solo se

realiza dentro de este campo de produccion.

4.2.1 Presentacién

La presentacion de los productos a negociar se la puede realizar de acuerdo a las
demandas o especificaciones por parte del importador o de acuerdo a los
lineamientos establecidos por organismos de regulacion como el INEN, o de acuerdo
a las que ya presente el producto o la marca, en este caso como se trata de una
representacion internacional nos acoplamos a la presentacion y caracteristicas de la
marca, del producto y su empaque los mismos que presentan las siguientes

caracteristicas.

INFORMACION

PARTE FRONTAL PRODUCTO
MARCAY
DESCRIPCION DEL INTERRUPTOR
PRODUCTO
TOMACORRIENTE

PARTE POSTERIOR
g CARACTERISTICAS
DEL PRODUCTO

Figura 40. Especificaciones del producto y empaque de interruptores y tomacorrientes
Elaborado por: El autor

Para lo que son interruptores y tomacorrientes la presentacién unitaria del
producto se la realizara en fundas de polipropileno con la marca y especificaciones
técnicas del producto, las mismas que se presentan como empaque una caja en la cual

alcanzan 10 unidades de cualquiera de los dos productos antes mencionados.
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PRODUCTO: BOQUILLA PLAFON

MEDIDAS

12CM
DIAMETRO

Figura 41. Producto y empaque de boquillas de plafon.
Elaborado por: El autor

En lo que son boquillas de plafon la presentacion del producto es unitaria y no
presenta empaqgue alguno, presenta un empaque exterior que consta de una caja de

carton que abarca 10 unidades del producto en mencion.

PRODUCTO \\

TAPA CIEGA

Figura 42. Boquillas de plafon.
Elaborado por: El autor

En lo que concierne a tapas ciegas tanto redondas como cuadradas no presentan
ningun tipo de empaque de venta unitaria, pero como empaque para su traslado estas

vienen en cajas en las cuales ingresan de 400 a 600 unidades.

4.3  Tiempo de representacion

La duracidon y vigencia de cada contrato tendré efecto legal y juridico en el pais
que se firmare, el mismo que se acordara mediante la negociacion tiempo en el cual

se cumpliran los términos de negociacién y clausulas del contrato.
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La vigencia de un contrato va a depender de los intereses de los involucrados, o
por los plazos estipulados legalmente, por lo general en la negociacion se exponen
puntos a favor o en contra de realizar un convenio por un corto o largo plazo, esto va
a depender de las cantidades tanto en producto como monetariamente que se van a
negociar, con la finalidad de que las dos partes involucradas tengan rentabilidad.

Analizando todas y cada una de estas variables IFT procede a la firma de
representacion comercial de marca y producto con la empresa peruana EPEM por un
lapso de cinco afios en los cuales cada afio se renegociara los precios y las cantidades

de productos a ser distribuidos en el territorio ecuatoriano.

4.4  Exclusividad de marcay producto

Los contratos de exclusividad de marca, productos o servicios se los puede hacer
en forma local o internacional, en los mismos que se pacta que el producto o servicio
se comercializara o utilizara bajo las mismas especificaciones técnicas y normas de
calidad con las que son fabricadas o comercializadas por su fabricante o autor de los

mismos.

En caso que los productos objeto de representacion tengan algin tipo de
restriccion en el estado al que van ingresar, deberan ser sometidos a cambios en
calidad o normas técnicas exigidas en su presentacion o en el producto en si para su

ingreso y posterior comercializacion en el pais de destino.

Para el presente se firmara un contrato de representacion internacional de marca y
producto en la que la empresa IFT tendrd la exclusividad en distribucion y

comercializacion en el pais, entre las partes se negocia:

e No alterar el logo distintivo de la Empresa y Marca “EPEM”
e La presentacion del producto (Empaque, Etiqueta, Envase)

e No se podré adjudicar el producto y marca a otra empresa del medio
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4.5 Incoterms

Son un conjunto de reglas comerciales predefinidas y publicados por la Camara
de Comercio Internacional (ICC), que son comunmente utilizados para realizar

transacciones comerciales internacionales, los mismos que estan relacionados con:

Ventas contractuales

e Riesgos asociados

Responsabilidad de cada una de las partes.
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Figura 43. Incoterms 2010
Fuente: http://www.insupplychain.com/2013/01/

Los términos de negociacion en comercio exterior dependen de las partes
involucradas en las negociaciones, tomando en cuenta la responsabilidad y
obligaciones de cada una, adicional el costo que va adquiriendo el producto al

realizar una operacion de logistica o tramitologia que en un futuro se vera reflejado

en el costo de importacion del producto.

La empresa IFT para el presente convenio realizara sus negociaciones en términos
FOB y con un medio de transporte maritimo en el puerto de Callao — Peru, debido a
que la empresa EPEM tiene sus instalaciones de produccion en Lima — Perd, y como

puerto de destino se tendra Guayaquil — Ecuador.


http://www.insupplychain.com/2013/01/
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4.6 Comercio Exterior

Se define como comercio exterior al intercambio comercial de bienes o servicios a
nivel internacional, en el que intervienen entes econdmicos de diferentes paises, el
mismo que esta regulado por una serie de normas y bases legales para efectuar un

libre comercio entre paises.

En el comercio exterior influyen aspectos fundamentales para ejecutar una
compra o venta de bienes o servicios, entre los mas comunes a tomar en cuenta en las

empresas se tiene:

e Logisticay distribucién
(Medios de transporte y cubicaje de carga)
e Anaélisis legal y restrictivo

(Proceso de importacion, licencias y documentos previos al embarque)

4.7  Logisticay transporte

Se entiende por logistica al proceso de planificacién minuciosa que coordina el
movimiento, traslado y almacenamiento de mercaderias dentro y fuera de una
empresa, procurando que el proceso se lo realice en tiempos 6ptimos y sin que esta
operacion represente un alto costo entre las principales actividades de logistica se

tiene:

e Transporte y distribucion
e Manejo de inventarios

e Procesamiento de pedidos

En comercio exterior la logistica internacional va a estar directamente relacionado
con los términos de negociacion o conocidos como INCOTERMS, los mismos que
direccionaran a los involucrados a tener en cuenta cual serd la mejor opcion tanto en

contenerizacion y traslado de mercancias como en el medio de transporte a utilizar.
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4.7.1 Transporte

Entre los medios de transporte mas utilizados para realizar operaciones de

comercio internacional estan:

e Aéreo
e Maritimo

e Terrestre

Los mismos que van a depender de las distancias en las que se encuentren las
mercaderias, la urgencia de reposicién del producto o el costo que representa utilizar
cada uno de ellos, para el desarrollo del presente se lo realiza por via maritima
debido a la cantidad de producto y porque sus costos son inferiores a los demas

mencionados.

4.8  Inventarios y bodega

En IFT los departamentos en mencion son los encargados de controlar el stock de
mercaderias como a su vez los involucrados en sugerir cantidades a comprar ya sea
al departamento de comercio exterior o al de compras locales de acuerdo a un
andlisis de rotacion del producto, a la vez de ser los responsables del correcto

almacenamiento, distribucion local y control del estado del producto.

BODEGA |, !

| DEPARTA
remaciona| | CPARTAMENTODE| 1 INOUSTR
. : COMERCIO EXTERIOR EXTRANIERA
| LOGISTICA |—=#{ INVENTARID |~ |REPOSICION]|
i PARTA £ | TR
| oa | oeparmavenTODE| I iNDUSTRIA
COMPRAS LOCAL

CHSTRIBUCION

Figura 44. Proceso de reposicién empresa IFT
Elaborado por: El Autor
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49 Contenerizacion

Se denomina a la accion de manipular una o varias cargas sin que estas corran
riesgos de dafio o destruccion al momento de ser trasladadas de un lugar a otro, y el
momento de ser transportadas se lo pueda hacer de una forma mas facil, agil y

répida.

La contenerizacion se la realiza de acuerdo a las caracteristicas de la mercaderia,

peso y volumen que tengan las mismas, los cuales son utilizados con el fin de:

e Proteger la mercaderia o carga en general
e Facilitar la manipulacion
e Facilitar el transporte internacional

e Ahorrar costos

Del medio de transporte que intervenga en la operacion de comercio exterior va a
depender el contenedor a utilizar y la cantidad a ser movilizada, a nivel nacional e

internacional entre los contenedores mas utilizados se tiene:

e 20 Pies Standard

e 40 Pies Standard

e 40 Pies High Cube
e 40 Pies Reefer

Estos son los mas utilizados a nivel mundial y los que tienen mayor demanda por
su facil manipulacion, acceso y traslado, principalmente son utilizados para manejar
carga seca o refrigerada, que son productos que comdnmente son comercializados a
nivel mundial, cave recalcar que toda mercaderia que sea sujeta a traslado
internacional y posterior nacionalizacion debe estar contenerizada para su fécil
manipulacion, manejo y traslado tanto en el medio de transporte como en la zona

primaria o secundaria de los diferentes paises.
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Para el desarrollo del presente proyecto se realizara el traslado de material
eléctrico de uso domestico de Peri a Ecuador en contenedores de 40 pies,
principalmente por su capacidad en volumen ya que las cajas no tienen mayores
dimensiones y son de fécil cubicaje dentro del contenedor, en cuanto al peso del
producto es minimo por lo que se realizara el cubicaje por volumen mas que por

peso.

Tabla 19
Dimensiones y peso unitario por producto

DIMENSIONES UNITARIAS POR PRODUCTO

. . . Tapa Ciega
Dimensiones Interruptores Tomacorrientes Portalamparas
Redonda Cuadrada
Alto 9CM 9CM 12CM 12CM 8CM
Largo 13CM 13CM 12CM 12CM 12CM
Ancho 2CM 2CM 3,5CM 0,5CM 0,5CM
Peso 90 Gramos 90 Gramos 216 Gramos 15 Gramos 15 Gramos
Elaborado por: EIl Autor
Tabla 20:
Cantidad de producto por caja
CANTIDAD Y PESO POR CAJA COMPLETA
PRODUCTO CANTIDADES POR CAJA TOTAL UNI. POR CAJA PESO UNI. PESO KL
Interruptores 10 X 20 200 0,09 18,00
Tomacorrientes 10 X 20 200 0,09 18,00
Portalamparas 10X 6 60 0,22 13,20
Tapa Ciega Red. 50 X 8 400 0,02 6,00
Tapa Ciega Cua. 50 X 12 600 0,02 9,00
Elaborado por: EI Autor
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Figura 45. Unitarizacion y empaque de material eléctrico de uso domestico
Elaborado por: El Autor
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Tabla 21
Contenerizacién y aproximados por pedido

Aproximados de cajas por pedido

Tapa Ciega Portalamparas Inte. Toma
Alto 8 6 8 VOLUMEN 960 CAJAS
Largo 1 2 16
Ancho 9 10 6 PESO 15948 KG
TOTAL 72 120 768

Elaborado por: EI Autor

FROMTAL

LATERAL

Figura 46. Cubicaje del contenedor 50% Interruptores, 35% Tomacorrientes, 10% Portalamparas, 5%
Tapas Ciegas.
Elaborado por: EIl Autor

Como se muestra en los cuadros y en las gréficas, esta sera la manera en la que se
cubicara la mercaderia para su traslado internacional, ocupando aproximadamente un
90% del espacio cubico del contenedor, de manera tal que cubra con el presupuesto
de compra que va desde USD $80.000 a USD $10.000 por cada contenedor.

4.10 Proceso de importacion

El proceso de importacion va a estar directamente relacionado con los términos
expuestos por cada una de las partes en la negociacién, la misma que se realizara en
términos FOB en el puerto de Callao - Perd, por lo que la empresa peruana EPEM se
compromete con IFT a entregar la mercaderia en el transportista indicado por IFT, la
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misma que para el ingreso a Ecuador IFT plantea la posibilidad de realizarla bajo

Deposito Aduanero o importacion a consumo.

4.11 Deposito Aduanero

En el Art. 152 del (Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
2010) sobre Deposito Aduanero menciona que es un “Régimen aduanero segun el
cual las mercancias importadas son almacenadas por un periodo determinado bajo el
control de la aduana en un lugar habilitado y reconocido para esta finalidad, sin el

pago de los derechos e impuestos y recargos aplicables”.

La empresa IFT para poder acceder al servicio de depdsito aduanero debe realizar
un contrato con el deposito de su preferencia puede ser este publico o privado previo
al embarque, notificando a su embarcador que se realizara la operacion internacional
a un régimen especial para que previo a su emision se registre en el documento de

embarque la siguiente informacion.

e Contrato a Depdsito Aduanero Publico, previo al embarque.

e Registrar en el B/L, guia aérea o carta porte lo siguiente:

EN CONSIGNATARIO:

Nombre del Importador

RUC: 1721191961001

Direccién: Direccién de la Empresa
Ciudad — Pais

EN NOTIFICADOR:
Deposito Aduanero
RUC 0172119196001
Ciudad — Pais
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EN LA DESCRIPCION DE LA CARGA DEBE IR
Destino Final Ciudad - Pais
Régimen 70 Deposito Aduanero Publico

Caodigo del Depdsito Aduanero y el Nombre del mismo

Con estas especificaciones el OCE puede declarar a la SENAE el ingreso de la
mercaderia a Deposito Aduanero adjuntando los documentos de acompafiamiento y

documento de soporte.

4.11.1 Documentos de Acompafiamiento

Segun el Art. 72 del (Reglamento al Titulo de la Facilitacion Aduanera para el
Comercio, del Libro V del Coédigo Orgénico de la Produccion, Comercio e

Inversiones, 2011)

Constituyen documentos de acompafiamiento aquellos que
denominados de control previo deben tramitarse y aprobarse antes
del embarque de la mercancia de importacion. Esta exigencia
deberd constar en las disposiciones legales que el organismo

regulador del comercio exterior establezca para el efecto. (p. 18)

De acuerdo con el Art. 73 (Reglamento al Titulo de la Facilitacion Aduanera para
el Comercio, del Libro V del Cdédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2011) aparte de los documentos de acompafiamiento deben presentarse
documentos de soporte “Los documentos de soporte constituirdan la base de la

informacion de la Declaracion Aduanera a cualquier régimen”.

Los documentos de acompafiamiento o de soporte son el sustento para cualquier
gestion aduanera ya sean a cargo o archivo del importador o agente de aduana en su

defecto.
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Tomando como referencia estos articulos la empresa IFT para realizar la
negociacion previa con el Deposito Aduanero debe indicar a su agente de transporte
los cambios en el documento de embarque, y conjuntamente con los documentos

previos presentara a la SENAE y al Deposito Aduanero la siguiente documentacion.

e Documento de embarque

e Facturas originales con firma, sello e Incoterms.

e Packing list, este es de suma importancia ya que indica a detalle las
cantidades y pesos a declarar y parcializar en su defecto.

e Seguro, si bien no es obligatorio, es un respaldo en caso de cualquier dafio o
pérdida para la empresa que realiza la operacién aduanera.

e Certificado de origen en este caso por ser una mercaderia proveniente de Per(

e INEN, OAE, Certificados previos en caso de necesitarlos.

Cuando la mercaderia ya sea declarada se procederd con el traslado de la
mercaderia al depésito aduanero, para lo cual la aduana ha implementado precintos
electronicos que verifican que el contenedor no sea manipulado en su traslado hasta
el deposito sefialado por el importador, la almacenera es responsable de verificar que
lo que ingresa sea lo que en un principio se declaro, de la custodia, el buen estado de
la misma y de cumplir con lo establecido en el COPCI y su reglamento hasta que la

misma sea declarada a Régimen a Consumo.

4.11.2 Responsabilidades Durante el Dep6sito de Mercancias

Las responsabilidades de cada una de las partes de acuerdo al Art. 135 (Cddigo

Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, 2010)

Durante el depdsito de Mercancias existiran las siguientes
responsabilidades, sin perjuicio de las responsabilidades civiles o

penales a que hubiere lugar:
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a) Las responsabilidades de las personas autorizadas para el
funcionamiento de las bodegas destinadas a Deposito Temporal
y depdsitos aduaneros, son las siguientes:

1. Indemnizar al duefio o consignatario de la carga por los
dafios soportados por la destruccion o pérdida de su
mercancia.

2. Pagar al Estado los tributos correspondientes. Esta
responsabilidad se extiende a los tributos que hubieren
correspondido a las mercancias que sufran cualquier
siniestro, robo o hurto durante su traslado desde el puerto,
aeropuerto o frontera de arribo, hasta las bodegas de
deposito.

b) Es responsabilidad del duefio, consignatario o el consignante de
las mercancias indemnizar por los dafios y perjuicios causados
en las bodegas, por la naturaleza o peligro de sus mercancias,
cuando no hubiere manifestado estas condiciones en los
documentos de embarque, o informado expresamente de ellas a
los propietarios 0 empresas autorizadas para bodegas

destinadas a deposito temporal y depdsitos aduaneros. (p. 27)

4.11.3 Derechos del Propietario, Consignatario o del Consignante

De acuerdo al Art. 136 (Codigo Organico de la Produccion, Comercio e

Inversiones, 2010)

Antes de presentar la declaracion, el propietario o consignatario o
su representante, previa autorizacion de la servidora o el servidor a
cargo de la direccion distrital y bajo su control, podra efectuar el
reconocimiento de sus mercancias, para verificar la exactitud de la
Mercancia con la informacion documental recibida y, procurar su

adecuada conservacion. (p. 27)



99

Cuando la mercaderia ya se encuentre en las bodegas del Depdsito Aduanero se
puede proceder con la nacionalizacion de parciales o del total de la importacion, este
régimen beneficia ya que se puede ir nacionalizando ventas puntuales de esta manera

tener un mejor flujo de dinero al interior de la empresa.

El cambio de régimen se lo puede hacer mediante una reexportacion o una
importacion definitiva o conocida como importacién a consumo Régimen 10,
presentando los documentos antes sefialados y cumpliendo con la formalidad

aduanera, declarando de esta manera la nacionalizacion de los mismos.

4.12 Importacién para el Consumo

De acuerdo al Art. 120 (Reglamento al Titulo de la Facilitacion Aduanera para el
Comercio, del Libro V del Coédigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones, 2011) “Las mercancias declaradas al régimen aduanero de importacion
para el consumo se considerardn mercancias nacionalizadas, una vez satisfecha la

obligacion tributaria aduanera”.

Para la posterior nacionalizacion de las mercaderias que se encuentran bajo un
régimen especial se debera declarar las mercaderias bajo Régimen 10, o régimen
final para su posterior venta, las mismas que deben estar acompafadas de los
documentos de soporte que sirven de sustento para el calculo de la base imponible

para el calculo de la obligacion tributaria.

4.12.1 Obligacion Tributaria

En el Art. 107, referente a la obligacion tributaria segin el (Cédigo Organico de la

Produccion, Comercio e Inversiones, 2010)

La obligacion tributaria aduanera es el vinculo juridico personal
entre el Estado y las personas que operan en el trafico internacional

de Mercancias, en virtud del cual, aquellas quedan sometidas a la


http://wikiaduanera.org/index.php?title=Mercanc%C3%ADa
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Potestad Aduanera, a la prestacion de los tributos respectivos al
verificarse el hecho generador y al cumplimiento de los demas

deberes formales. (p, 23)

Cuando ya se tenga conocimiento de los tributos a cancelar se extinguira la
obligacion tributaria cuando se cancelen o compensen los valores predeterminados
siempre y cuando se cumplan en los plazos establecidos por el COPCI para no caer

en sanciones ni abandono de las mercaderias.


http://wikiaduanera.org/index.php?title=Potestad_Aduanera
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CAPITULO V.
5.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO.

52  Empresa

TRUJILLOI I

Figura 47. Logotipo IFT
Fuente: Importador Ferretero Trujillo

Importador Ferretero Trujillo Cia. Ltda. es una empresa lider en el mercado
ferretero a nivel nacional, importa y distribuye materiales de construccion y
ferreteria, brindando servicio de primera y productos de calidad a mas de 8000

clientes.

IFT Cia. Ltda. Cuenta con centros de distribucién y venta estratégicamente
ubicados en las principales ciudades del pais, ademas de 30 camiones para una
eficiente entrega, la cual se complementa con el gran trabajo de una fuerza de mas de

120 ejecutivos de ventas ubicados a nivel nacional.

52.1 MISION

Satisfacer los requerimientos de nuestros clientes y las exigencias del mercado
nacional, guidndonos por los mas altos estandares de servicio personalizado, calidad

y precios competitivos.

52.2 VISION

Para el 2017 haber cruzado la linea de frontera con productos de calidad y

nuestro servicio de primera.
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VALORES CORPORATIVOS

5.2.2.1 Servicio

Brindamos asesoria técnica con personal altamente calificado.

5.2.2.2 Honestidad

Siempre valorando los conceptos de honradez de nuestros abuelos siendo claros y

transparentes.

5.2.2.3 Puntualidad:

La palabra de IFT es como una escritura en piedra.

5.2.2.4 Innovacion:

Avanzando a la par con la tecnologia para que al término de un clic podamos

resolver todas sus inquietudes.

5.3  Objetivos Estratégicos

e Liderar el mercado ecuatoriano en la distribucion, comercializacion, de
materiales ferreteros y de construccion.

o Satisfacer las necesidades de sus clientes ofreciendo una variedad de
productos a precios competitivos

e Consolidarse en el mercado ferretero y de la construccion garantizando la

calidad en cada uno de sus productos.
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5.4  Estrategias

Para definir las estrategias a usar en el presente el estudio se hara hincapié en la
aplicacion de las 8p del marketing, que seran las pautas para optimizar recursos y
promocionar el portafolio de productos de una forma adecuada al mercado objetivo
Segun (Trujillo, 2006)

A partir de la definicion del término “estrategia”, que comunmente
se utiliza para referirse a una funcion de la gestion organizacional.
El hombre combina la habilidad natural de los seres vivos, que
desarrollan estrategias inteligentes e intuitivas de supervivencia
frente a las circunstancias y enemigos que dificultan su logro; con la
capacidad de percibir LA REALIDAD, para desarrollar estrategias
para el cumplimiento de un OBJETIVO determinado, mediante una
creacion estructurada mentalmente, conocida como “Pensamiento

Estratégico™

5.4.1 Producto.

Segin (Only marketing, 2011) “Producto es cualquier bien, servicio, idea,
persona, lugar, organizacién o institucion que se ofrezca en un mercado para su

adquisicion, o uso que satisfaga una necesidad”.

IFT tiene como estrategia en cuanto a productos realizar convenios con empresas
del medio nacional e internacionales para conseguir exclusividad en representacion
de marcas y productos para la comercializacion de las diferentes lineas de productos
que existen en el campo de la ferreteria y construccién, de esta forma ser los Gnicos a

nivel nacional en distribuir y comercializar dichas mercancias.

Partiendo de esta idea se plantea la comercializacion en el pais de material
eléctrico de uso doméstico de la marca EPEM, que cuenta en su portafolio de

productos con interruptores, tomacorrientes, portalamparas y accesorios.
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La empresa cuenta con lineas de productos clasicas, contemporaneas, Yy
vanguardistas, adecuadas para todas las necesidades, las mismas que se destacan por

su estilo particular en todos los disefios.

Interruptores, Tomacorrientes
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Figura 48. Gama de colores serie Iris
Fuente: EPEM

CARACTERISTICAS: Linea de Encanto. Sus colores brillantes cautivan y las
modernas curvas de sus disefios integran excelentes cualidades estéticas.
Interruptores con doble punto de plata. Evita la formacion de carbonilla. Contactos
de aleacidn de cobre. Pernos ocultos e imperdibles. Mayor seguridad con su auditivo
Anti-llama: Extingue la llama. Material plastico de alto impacto. Interruptores de
10A y Tomacorrientes de 16A.

VENTAJAS: Total control de seguridad: fabricado bajo normas técnicas
nacionales e internacionales tales como la NTP IEC 60669-1 (Interruptores) y NTP
IEC 60884-1 (Tomacorrientes). Ahorrativo y econdémicamente accesible. Facil
instalacién: La tuerca de apriete asegura la completa fijacion del cable rigido y

trenzado.
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Figura 49. Gama de colores serie Kelly
Fuente: EPEM
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CARACTERISTICAS: Linea Minimalista. Logra la precision a través de sus
marcos simples y satinados colores actualizados a las Gltimas tendencias del disefio.
Interruptores con doble punto de plata. Evita la formacion de carbonilla. Contactos
de aleacion de cobre. Pernos ocultos e imperdibles. Mayor seguridad con su auditivo
Anti-llama: Extingue la llama. Material plastico de alto impacto. Interruptores de
10A y Tomacorrientes de 16A.

VENTAJAS: Total control de seguridad: fabricado bajo normas técnicas
nacionales e internacionales, tales como la norma NTP IEC 60669-1 (Interruptores) y
NTP IEC 60884-1 (Tomacorrientes). Modernidad y tendencia. Féacil instalacién: La

tuerca de apriete asegura la completa fijacion del cable rigido y trenzado.
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Figura 50. Gama de colores serie Lirio
Fuente: EPEM

CARACTERISTICAS: Material plastico de alto impacto con: - Aditivo UV.
Evita la degradacion del color y Aditivo Anti-llama. - Interruptores con doble punto
de plata. - Contactos de aleacion de cobre. - Pernos ocultos e imperdibles. -
Interruptores de 10A y Tomacorrientes de 16A. Modernas presentaciones en: -

Blanco — Marfil.

VENTAJAS: Ahorrativo y econdmicamente accesible. Total control de
seguridad: fabricado bajo normas técnicas nacionales e internacionales tales como la
NTP IEC 60669-1 (Interruptores) y NTP IEC 60884-1 (Tomacorrientes). Facil
instalacion: La tuerca de apriete asegura la completa fijacion del cable rigido y
trenzado. Oculta pernos de fijacion a la caja eléctrica mediante un sistema de tapitas

deslizantes.
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Tapa Ciega Rectangular, Ovalada o Circular

Figura 51. Modelo de tapas ciegas
Fuente: EPEM

Caracteristicas: Las tapas ciegas ovaladas y circulares compuestas de baquelita o
polietileno de alto impacto para extruccion, son ideales para cubrir cableado
eléctricos, de redes de computo, telefonicos, y otros en las terminales; las tapas son

complementos que se usa en las Cajas tomas o cajas de paso.

Ventajas: Son resistentes al calor y al medio ambiente, resistentes al torcimiento.
Fécil instalacion: La tuerca de apriete asegura la completa fijacion oculta pernos de

fijacién a la caja eléctrica mediante un sistema de tapitas deslizantes.

Portaldamparas

Figura 52. Modelos de portalamparas
Fuente: EPEM
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Caracteristicas: Tipo e27 de estilo tornillo de la lampara tubular material del
cuerpo de porcelana de cerdmica el material de metal Cobre, hierro, aluminio

inoxidable, de tension 250 v el uso de la misma es para decorar.

Todos los productos presentan una garantia por cinco afios la misma que traslada
IFT a sus clientes, y consumidores finales, el ciclo de vida aproximado de los
productos esta acorde a la garantia que brinda la empresa para sus productos, aunque
la mayoria de veces la vida util de un producto depende del uso que le dé, el

consumidor final.

5.4.2 Precio

Segln (Only marketing, 2011) “Precio es el valor de intercambio del producto,
determinado por la utilidad o la satisfaccion derivada de la compra y el uso o el

consumo del producto”.

En cuanto a estrategia de precio se puede mencionar que la gran mayoria de
marcas y productos que representa IFT son de América Latina, lo que beneficia en el
costo de venta del producto ya que al tener convenios internacionales se cuenta con
una liberacion de aranceles e impuestos total o parcial, que hace que los productos al
nacionalizarse y posterior comercializacion estos sean altamente competitivos por
precios ademéas de contar con calidad y garantia de la empresa productora y
comercializadora, esto sin dejar de lado a productos de Estados Unidos y de Asia que

cuentan con precios competitivos y alta calidad.

Para el andlisis de costos y gastos del presente proyecto se tomara como
referencia los precios tentativos acordados en la negociacion de exclusividad de
marca y producto, el analisis partird de los precios y cantidades expuestos con
anterioridad en la tablas 12 y 22.

Para un mejor analisis sobre los costos que incluye un producto importado se

presenta un estimado de los productos objeto de importacion para un contenedor de
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40" estandar, ademas de los valores y porcentajes que se tendria que cubrir al

momento de nacionalizar dicha mercaderia.

Tabla 22:
Tabla de cantidades y precios tentativos de previos a la importacion
CONT DESCRIPCION UND CAJA VALOR FOB TOTAL AD. VAL
Portalamparas 7200 120 0,13 936,00 5%
Tomacorriente 63200 316 0,50 31600,00 0%
1 Interruptor 90400 452 0,55 49720,00 0%
Tapa ciega Red. 10800 36 0,05 540,00 5%
Tapa ciega Cua. 10800 36 0,05 540,00 5%
TOTAL 83336,00
Elaborado por: EI Autor
FACTURAS PRODUCTO
Seguro &
Proveedor # Factura Costo Transporte Optvs Aduanas
EPEM 123X00K B3.336.00 3.285,00 423229 1.5939,58
B83.336.00 3.285,00 4.222,29 1.939,58
TRANSPORTE
Proveedor Concepto Valor VA Ret. IVA Ret. 2% TOTAL
MARGLOBAL FLETE MARITIMO 2 985,00 2 985,00
MARGLOBAL GASTOS LOCALES 300,00 36,00 6,00 350,00
3.285.00 36,00 0,00 6,00 3.315.00
4%
COSTOS OPERATIVOS
Proveedor Concepto Valor VA Ret. IVA Ret. IR TOTAL
Costos de Transferencia 55,49 0,00 0,00 0,00 55,49
5% Impuesto a Salida de Capitales 4.166,80 0,00 0,00 0,00 4.166,80
4.222,29 0,00 0,00 0,00 4.222,29
5%
Proweedor Detalle Valor VA Ret. IVA Ret. IR TOTAL
AlG SEGUROS Poliza de Seguros 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Proveedor Concepto Valor VA Ret. IVA Ret. IR TOTAL
IMPOEX GESTIOM OPERATIVA AGENTE DE ADUAMNA 246,00 29 52 20,66 4592 248 04
IMPOEX GASTOS OPERATIVOS VARIOS EBO0,00 9,60 6,72 1,60 81,28
IMPOEX FLETE INTERMNO 700,00 0,00 0,00 0,00 700,00
IMPOEX ESTIBADORES 100,00 12,00 8,40 2,00 101,60
SEMAE AD VALOREM 0,00 3.260,52 3.260,52
SEMAE FODIMFA 15,58 13,58
TELEMERC BODEGAIE 300,00 36,00 25,20 6,00 304,81
SEGURILEJA CUSTODIA 500,00 60,00 42,00 10,00 508,01
1.939,58| 3.407.64 102.98 24,52 5.219.74

Cuadro 5: Pre-liquidacion de impuestos tentativos previos a la importacion
Elaborado por: El Autor
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TOTAL COSTOS 9.446,87

Factor de Costo 0,11

TOTAL COSTOS IMPORTACION

Cuadro 6: Factor Costo de Importacion
Elaborado por: El Autor

En el presente cuadro de ejemplo se puede apreciar cual es el valor que tendria el
realizar la siguiente operacion aduanera en la que se tiene que el factor del costo de
la misma es del 11% tomando en cuenta estos datos se puede mencionar que la
ganancia va a variar y a depender del factor de costo que tenga cada una de las
importaciones ya que pueden incluirse o eliminarse algunas de las variables

expuestas en la pre-liquidacion de tributos.

De igual manera como se puede apreciar el costo a pagar de ad valorem es 0 esto
se debe, a que al ser un producto importado de la hermana Republica del Peru se
tiene una preferencia arancelaria del 100%, lo que beneficia a la empresa en el precio
final del producto, por lo tanto con estos beneficios arancelarios y dependiendo del
nicho del mercado al que se enfoque la distribucion la ganancia puede ir desde un
20% a un 100%.

5.4.3 Plaza o Distribucion.

Segan (Only marketing, 2011) “La Plaza o distribucion es un Elemento del mix

que utilizamos para conseguir que un producto llegue satisfactoriamente al cliente”.

IFT en la actualidad cuenta la oficina y bodega matriz en la ciudad de Quito, pero
debido a su crecimiento y aceptacion en el mercado ha optado como estrategia de
distribucion implementar centros de distribucién en Cuenca, Ambato, Guayaquil con
la finalidad de brindar un mejor servicio a sus clientes en el menor tiempo posible,
con costos minimos y abasteciendo la mayor parte del territorio nacional con sus

productos, marca empresarial y servicios.
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Como se puede apreciar en el presente mapa los centros de distribucion se

encuentran estratégicamente ubicados a lo largo y ancho del territorio nacional,

teniendo como objetivo el abastecer y atender al 100% del mercado a nivel nacional.

La logistica, distribucion y atencion al cliente es la base de la empresa ya que son

los encargados de la retroalimentacion para la empresa tanto en conformidad de

servicio como del producto, es asi que entre las funciones principales del

departamento de logistica se encuentran.

PLANIFICACION

ABASTECIMIENTO

GESTIOMN DE
PEDI DS Y
DESPACHOS

Figura 54. Cuadro de funciones del departamento de Logistica

Elaborado por: El Autor
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El departamento de logistica es uno de los més importantes de la empresa ya que
son los encargados del abastecimiento, manejo de inventarios, logistica de
distribucion, verificacion de pagos, feedback empresarial y del buen uso de los
medios de transporte de la empresa utilizados para la distribucion, el trabajo interno
y proceso del departamento de logistica consiste en:

e Recepcidon de pedidos de los diferentes centros de distribucién

e Verificacion del estatus del pago.

e Pre-pagado

e Crédito

e Contra entrega

e Verificacion de existencias

e Contacto con el cliente para coordinar la entrega

e Preparacion de mercaderias de entrega

e Verificar el estatus de vehiculos

e Coordinar el ruteo de cada uno de los transportes a disposicion

e Registro en inventarios una vez salida la mercaderia

e Registro en inventarios en caso de devolucion

e Informar el nivel de satisfaccidn del cliente en tiempo y producto.
e Informar al departamento comercial y contable de las diferentes entregas,

novedades y pagos receptados.

Este el proceso que sigue el departamento de logistica ya que con una previa
revision de pedidos y organizacion de distribucion de los diferentes clientes a nivel
nacional el departamento puede verificar que exista el material solicitado en la
bodega principal o en caso de no existir solicitarlo a cualquiera de sus centros de

distribucién mas cercanos.

A la vez se encarga de verificar si existe un costo beneficio al realizar la entrega
de la mercaderia de uno o varios clientes a las diferentes ciudades, en caso de

representar una ganancia verificar con el cliente la fecha de entrega del producto y
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coordinar con la flota de transporte la entrega en la fecha y hora coordinada con
antelacion, la retroalimentacion que reciben los diferentes transportistas y encargados
de la distribucion y entrega del producto es esencial para la empresa ya que de esta
manera se puede realizar cambios, mejoras y dar soluciones en caso de requerir en el

producto o el servicio que se esta prestando.

Logistica conjuntamente con el departamento de inventarios es la encargada del
control de materiales fisicos servibles para la distribucién, ya que muchas de las
veces se tiene un inventario fisico elevado pero no todo es servible, la confirmacién
del inventario es la pauta para la toma de decisiones en la distribucion y venta que
realizara cada una de las sucursales, al momento IFT la realiza de la siguiente

manera:

{CLIENTE FINAL|

|
| FERRETERIAS | CLIENTE FINAL|

—JMAvoRISTAS | | FERRETERIAS || CLIENTE FINAL|

——{ CENTROS DE DISTRIBUCION | {cuenTe FinaL |

IFT

Figura 55. Cuadro distribucion y venta que realiza IFT
Elaborado por: El Autor

Al momento IFT cuenta con una base de mas de 8000 clientes lo que le da a la
empresa el sitial de las principales y mas importantes empresas importadoras y

distribuidoras de material ferretero y de construccién a nivel nacional.

Los canales de distribucién que utiliza una empresa para la venta de sus productos
varian de acuerdo al enfoque que tenga la misma, y al nicho mercado objetivo al que
se quiera dirigir, de esto va a depender la utilidad que perciba por dicha transaccion
como se lo explica en la tabla 12 del presente proyecto, IFT se caracteriza por
atender a todos los niveles de mercado existentes en la cadena de distribucién es asi

que se tiene:
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5.4.3.1 Canal directo (Importador — Cliente Final):

IFT cuenta con atencion al cliente final en sus centros de distribucion, los clientes
pueden acercarse a los establecimientos y obtener sus productos al por mayor y
menor a precios competitivos, brindando al cliente una gran variedad de mercancias
y marcas de acuerdo a las necesidades de cada uno, aqui se puede mencionar como
cliente final a Ingenieros, Arquitectos que compran en grandes cantidades pero no
requieren de intermediarios para obtener los diferentes materiales de construccion y

ferreteria.

5.4.3.2 Canal indirecto (Importador — Cliente Final)

En este tipo de distribucién la empresa utiliza intermediarios para que a través de
ellos se realice la venta final del producto, en este sector del mercado se encuentran
las ferreterias, centros de distribucion, franquicias y mas que son los encargaos de la

distribucion y venta al consumidor final.

5.4.3.3 Canal detallista (Importador — Detallista - Cliente Final)

En este mercado se distribuye a clientes especializados en ciertas lineas de
productos y marcas, como ejemplo a locales de distribucion de material eléctrico
con la exclusividad de venta de maraca VETO, este tipo de venta se la realiza mas en

marcas de maquinaria, herramientas de mano y agricolas.

5.4.3.4 Canal mayorista (Importador — Mayorista - Cliente Final)

En sector ferretero y de construccion el canal mayorista funciona como una
estrategia de abastecimiento que existe entre las diferentes empresas importadoras ya
que muchas marcas y productos cuentan con representacion unica en el pais pero que
tienen una gran demanda, por lo que se realizan compras entre las grandes empresas

para su posterior distribucion y venta a sus diferentes clientes.
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5.4.3.5 Cliente interno (Importador — Centro de distribucién - Cliente Final)

En el cliente interno encontramos a las diferentes sucursales o centros de
distribucion de la empresa que son las encargadas de la venta en sus diferentes
niveles, se lo denomina cliente interno ya que la reposicion de inventarios se la hace
directamente a traves de la bodega matriz de la empresa considerdndola como una

compra interna.

5.4.4 Promocioén.

La promocidn es una de las herramientas mas usadas en el marketing, con la que
las empresas dan a conocer su marca de empresa su giro de negocio y los diferentes
productos de los que dispone y que coloca a disposicion de los posibles y potenciales

clientes, se basa esencialmente en transmitir informacién en sus diferentes formas.

En este contexto IFT tiene como eslogan EL MUNDO FERRETERO A TU
SERVICIO, que conjuntamente con su logo muestra a sus clientes que tiene la
capacidad de poner a su disposiciéon todos los productos imaginables en el sector
ferretero y de construccidn respaldado de productos y marcas internacionales que dan
el aval de seriedad de la empresa esto a demas acompafiado de su gran trayectoria
por mas de 25 afios en el mercado local.

IFT en la actualidad realiza propagandas de su empresa a través de medios
radiales ya que este medio es el méas utilizado por las personas involucradas en la

construccioén.

También al igual que el resto de empresas cuenta con su propia pagina de
Facebook en la que da a conocer las novedades de la empresa,
https://www.facebook.com/pages/Importador-Ferretero-Trujillo/448305111886593



https://www.facebook.com/pages/Importador-Ferretero-Trujillo/448305111886593
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Al igual que su pagina web en la que pone a disposicion del publico en general
toda la informacidon relacionada con la empresa como mision, vision, valores y en
especial da a conocer toda la gama de productos y marcas con las que dispone.

http://www.importadortrujillo.com.ec/quienes%20somaos.aspx

Una de las principales estrategias de promocion y publicidad que ha venido
desempefiando IFT es con la elaboracion de ferias internacionales en las que
participan productores y expositores nacionales y extranjeros dando a conocer su
giro de negocio, beneficio, calidad y garantia de cada uno de sus productos,
promocionandolos a precios muy bajos con la finalidad de que el stock existente en
bodegas pueda rotar, esto ha tenido una gran acogida por parte de la colectividad y
ha representado gran beneficio para la empresa ya que por feria vende
aproximadamente 27 a 30 contenedores en dos dias en las diferentes lineas de

productos.

5.5  Estrategias Intensivas

Las estrategias intensivas al aplicarse al interior de una empresa u organizacion
tienen como objetivo incrementar sus ventas al aplicar una penetracion en el mercado
y el desarrollo de productos, este tipo de estrategias se las aplicara en la empresa con
el desarrollo de trading a través de la representacion y exclusividad de varias marcas
y productos de esta manera crecer en el mercado como empresa y ganar nuevos
clientes y mercados en lo que no ha llegado IFT, aprovechando el capital humano de

la empresa para conseguir este objetivo.

5.5.1 Penetracion en el mercado

El objetivo de IFT para el afio 2017 con la propuesta de la creacion del trading es
consolidarse en el mercado local como distribuidor exclusivo de un sinnimero de
marcas y productos en el sector ferretero y de construccion con la finalidad de
incrementar el portafolio de clientes, y se plantea a su vez cruzar fronteras y ser

distribuidores de material ferretero a nivel internacional.


http://www.importadortrujillo.com.ec/quienes%20somos.aspx
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Buscar una mayor participacion en el mercado para los productos actuales y para
nuevas marcas y productos es el objetivo de IFT tanto en mercados existentes como
en nuevo mercados, mediante mayor énfasis en publicidad y mercadeo para cada uno
de ellos, en lo que respecta a publicidad de la marca EPEM la empresa fabricante
sera la responsable de entregar a IFT todo el material publicitario necesario para que
esta marca pueda irse dando a conocer poco a poco a traves de los asesores
comerciales banner de la empresa pagina virtual y mas que la empresa usa para dar a

conocer sus productos y marcas.

Incrementar el personal de ventas en cada linea de productos sera posible con el
desarrollo de nuevos mercados ya que la demanda incrementara y por ende el

personal de la empresa con ella para poder satisfacer la demanda de esta.

5.5.2 Desarrollo de productos

El desarrollo de productos en IFT se va dando de acuerdo a un estudio previo de
mercado para conocer cuales son las tendencias de consumo, conocer productos que
tienen buena acogida en el mercado y cuales no, conocer cuales son los productos
que la competencia esta introduciendo al mercado para poder competir con los

mMismos.

Con estas estrategias previas IFT se ha caracterizado por ser innovador en
productos y calidad de los mismos, brindar una gran gama de productos en todas sus

lineas y presentar nuevos modelos y productos para satisfacer la demanda.

5.5.2.1 Portafolio de productos

Para lo que respecta a la representacion de la marca comercial EPEM, IFT se ha
enfocado en presentar nuevos modelos de material eléctrico de uso doméstico con

colores alternativos a los que ofrece el mercado, con modelos exclusivos.
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Lo que la hace diferente es su gran gama de colores y modelos rectangulares y
ovalados que le dan realce a los nuevos modelos de construccién una gran diferencia
de los productos actuales ofrecidos en el mercado, que ofrecen modelos anticuados y

colores bésicos como el marfil y blanco.

5.5.3 Desarrollo de mercados

En la actualidad IFT cuenta con cuatro centros de distribucion a nivel nacional, la
idea que se ha planteado es lograr que estos centros de distribucion tengan un
parecido a los MEGA-KYWI, y que estos puedan ofrecer todo tipo de productos
referentes a ferreteria y construccion. En la actualidad cuenta con su centro de
distribucion y negocios en la ciudad de Quito pero debido a la creciente demanda,
desarrollo de mercado la empresa se enfoca en cambiar su sede a la ciudad de
Guayaquil, por abaratar costos en logistica y distribucién y por la cercania de puerto
y facilidad de transporte y espacio fisico de las instalaciones ubicadas en esta ciudad.

Tabla 23:
Tabla de factores criticos de éxito

Cuenca Guayaquil Quito Ambato
Calificacion T.Ponderado Calificacion T.Ponderado Calificacion T.Ponderado Calificacion T.Ponderado

Factores claves de éxito  Ponderacion

Factores Cualitativos

Cercania a los mercados 0,05 30 1,5 100 5,0 100 5,0 20 4,0
Disponibilidad de terrenos 0,10 60 6,0 80 8,0 a0 4,0 30 3,0
Seguridad 0,10 80 8,0 50 5,0 50 5,0 50 5,0
Accesibilidad al lugar 0,20 40 8,0 90 18,0 70 14,0 80 16,0
Factores Cuantitativos 0,0
Costo del terreno 0,10 40 4,0 60 6,0 30 3,0 30 3,0
Costo de la mano de obra 0,20 50 10,0 50 10,0 40 8.0 50 10,0
Costo servicios: Luz, Agua 0,05 35 2,8 60 3,0 50 2,5 55 2,8
Proveedores 0,10 10 1,0 100 10,0 70 7,0 20 2,0
Costo de transporte 0,10 30 3,0 70 7.0 80 8,0 40 4,0

TOTAL 1,00 44,25 72,0 56,5 49,8

Elaborado por: EI Autor
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La ciudad de Guayaquil tiene el mayor porcentaje frente a las otras ciudades
mencionadas ademas de que al desarrollarse el trading en la empresa la cercania de
las bodegas al puerto permitird abaratar costos para consolidacion de contenedores en

sus diferentes lineas de productos para distribucion a nivel nacional.

5.6  Estrategias de Porter

Las estrategias de Porter se basan especialmente en el obtener una ventaja
competitiva para la empresa frente a su competencia, ya sea a través de un liderazgo

en costos o una diferenciacién en producto, calidad, etc.

5.6.1 Diferenciacion

Esta estrategia consiste en producir o vender productos considerados Unicos en el
mercado que les diferencie o distinga de la competencia, con la aplicacién de esta
estrategia se busca la preferencia de los consumidores y reconocimiento en

caracteristicas diferenciadoras del producto.

Aplicando esta estrategia en IFT se puede mencionar que la diferencia se
encuentra es contar con la exclusividad de marca y producto, ademéas EPEM cuenta
con disefios unicos en el mercado y que a la vez cuenta con precios muy competitivo

en el mercado.

Entre otros aspectos que distingue a los productos de la marca EPEM se pude

mencionar.

e Produce sus productos con normas IEC (normas internacionales eléctricas)
e Marca reconocida a nivel internacional
e (Calidad y durabilidad

e Colores y disefios
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Estas son las principales caracteristicas que hace diferente a este producto y que
IFT quiere dar a conocer a sus clientes ademas de contar una garantia de 5 afios y que
el material con el que se produce estos productos evita que al existir un cortocircuito
sea inflamable, sino que en caso de un incendio este se deslia y no provoque que las
cosas a su alrededor puedan sufrir dafos o propagar el fuego.

5.6.2 Liderazgo en costos

La estrategia de liderazgo en costos radica en que la venta unitaria de productos se
la realice al precio mas bajo posible en el mercado a través la aplicacion de

estrategias para conseguir una reduccién en los costos.

Esta estrategia implicar que la primera operacion es decir la importacién se la
realice al menor costo posible para que de esta manera a las personas que intervienen
en la cadena de valor puedan obtener un producto econdémico y que al llegar al
cliente final tenga un precio competitivo en el mercado, siempre IFT procura ofrecer

productos de alta calidad y a costos accesibles.

Haciendo referencia estos conceptos IFT con la creacion del trading y con la
exclusividad de marca y productos trata de mantener los menores costos posibles ahi
radica el mantener los productos en las bodegas de Guayaquil, y conseguir marcas y
productos que sean reconocidos y de alta calidad a nivel latinoamericano

aprovechando las preferencias arancelarias.

Tabla 24
Cuadro de costos referencia liquidacion y tabla de precios de compra y venta
Producto Costos Facturas Costo Real Utilidad
Item uni cost uni s total costuni  costtotal PVPuni | Via Toral Utilidad Total

PORTALAMPARAS 7.200,00 0,13 936,00 0,14 1.042,10 0,18 1.296,00 253,90
TOMACORRIENTE 63.200,00 0,50 31.600,00 056 3518214 0,68 42 976,00 7.793,86
INTERRUPTOR 90.400,00 0,55 49.720,00 0,61 55.356,20 0,74 B66.896,00 11.539,80
TAPA CIEGA REDOMNDA 10.800,00 0,05 540,00 0,06 601,21 0,07 756,00 154,79
TAPA CIEGA CUADRADA 10.800,00 0,05 540,00 0,06 601,21 0,07 756,00 154,79

83.336,00 92.782,87 112.680,00 19.897,13
Elaborado por: EI Autor
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Tomando como referencia la Liquidacion de importacion de la tabla 21 y los
precios de compra y venta de la tabla 16 se puede notar que la ganancia que tiene la
empresa en su cadena de valor va desde el 21% al 100% en cada item dependiendo el
mercado al que enfoque su venta, con el ingreso al mercado con estos valores IFT
pretende tener obtener una mayor participacion en el mercado, aumentar sus ventas,
y ganar mercado con nuevas marcas no conocidas como Veto y ganarle mercado a

las marcas antes mencionadas.

Tabla 25
Cronograma GANTT
Actividades Tiempo Semanas  Presupuesto
Investigacion de mercados 4 1500,00
Infraestructura Trading 2 3000,00
Mejora continua de la gestién CONSTANTE 0,00
Orientar la empresa al mercado CONSTANTE 0,00
Distribucion 4 2800,00
Logistica 4 1500,00
Publicidad CONSTANTE 1500,00
Promocion Ferias 4 10000,00
Comercializacion CONSTANTE 0,00
TOTAL 20300,00

Elaborado por: El autor

Actividades 5M1|5M2| 5M3 | 5M4 | SVIL | S22 | SM3 | SM4
Investigacion de mercados
Infraestructura Trading
Mejora continua de la gestion

Orientar la empresa al mercado
Distribucion

Logistica
Publicidad

Promocion Ferias
Comercializacion

Figura 57: Cronograma de actividades creacion Trading y Comercializacion.
Elaborado por: El Autor

En la presente se puede ver los tiempos que tomara la creacion del trading y su
comercializacion tomando en cuenta que la empresa ya cuenta con la infraestructura

necesaria para el almacenamiento y distribucion para la presente.
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5.7 Alianzas comerciales

En la actualidad IFT cuenta la representacion exclusiva de marcas y productos
tanto nacionales como internacionales lo que le permite tener la venta exclusiva en el
pais, esta estrategia comercial le ha permitido posesionarse en el mercado de la

ferreteria y construccion.

Con la creacion del trading se pretende fomentar las alianzas comerciales y poder
adquirir exclusividad y representacion de marcas y productos tal como se lo aplica en

el presente tema para material eléctrico de uso doméstico.

5.8 Personal.

La empresa cuenta con un personal basado en perfiles para los diferentes cargos,
ademéas de manejar un excelente sistema de gestion y trato con clientes internos y
externos en la actualidad maneja mas de 150 personas en nomina, el personal

encargado del trading debe manejar los mismos valores impuestos por la empresa.

59 Procesos

Los procesos que se manejaran en la creacion del trading son los explicados en los

capitulos 4 y 5 del presente trabajo.

5.10 Presencia

La empresa cuenta con instalaciones propias en las ciudades de Quito, Guayaquil,
Ambato y Cuenca ademéas de centros de distribucion méas pequefios y centros
especializados en acabados y construccion el posicionamiento en el mercado le
permite ser una empresa muy reconocida por sus precios médicos y facilidades de

pago que brinda la empresa.
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CAPITULO VI

6.1 Evaluacién financiera

Segun la revista (Gerencie.com, 2013). “La evaluacion financiera es el estudio
que se hace de la informacién contable, mediante la utilizacion de indicadores

y razones financieras”.

Es asi que para saber la viabilidad del presente tema se partird de un analisis
contable que dé a conocer la realidad financiera y econémica de la empresa con la
cual se realizara el presente proyecto, para su posterior interpretacion.

6.2 Cuadro de inversiones

El cuadro de inversiones es aquel en el que se detalla todos los activos con los que
se pondra en marcha el proyecto, para la creacién del trading en IFT se tienen activos
corrientes como no corrientes con los cuales el departamento se pondra en marcha de

igual manera el capital de trabajo con el que cuenta este proyecto.

Tabla 26
Cuadro de Inversiones

INVERSIONES

ACTIVOS FI1JOS VALOR
Equipos Informaticos 1800,00
Equipos de oficina 900,00
Muebles y enseres 2500,00
Estudios de mercado 2500,00
Gastos de constitucion 1000,00
TOTAL ACTIVOS 8700,00
Capital de trabajo 90066,00
Activos Fijos + Capital de Trabajo 98766,00

Elaborado por: El Autor


http://www.gerencie.com/razones-financieras.html
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6.2.1 Estado de situacion inicial

Es aquel estado contable que refleja la situacion de una empresa por medio de
cada una de sus cuentas, las cuentas son separadas en tres grupos que son activos,
pasivos, patrimonio o capital, estos son los datos y valor aproximados con los que se
pondra en marcha la creacion del trading al interior de la empresa mas no muestra la

situacion contable real de la empresa IFT.

Tabla 27
Balance General de la Empresa IFT (Activos)

IMPORTADOR FERRETERO TRUJILLO “TRADING COMERCIAL”
ESTADO DE SITUACION INICIAL
DEL 1 DE ENERO DE 2013

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES 190.066,00
Disponible 105.000,00
Caja 5.000,00
Bancos 100.000,00
Consumible 1.730,00
Suministros y Materiales de oficina 580,00
Suministros y Materiales de bodega 750,00
Utiles de aseo Bodega y oficina 400,00
Realizable 83.336,00
Portaldmparas 936,00
Tomacorrientes 31.600,00
Interruptor 49.720,00
Tapa Ciega 1.080,00
ACTIVOS NO 8.700,00
CORRIENTES/FIJOS
Depreciables 5.200,00
Equipos Informaticos 1.800,00
Equipos de oficina 900,00
Muebles y enseres 2.500,00
Vehiculos 0,00
Amortizables 3.500,00
Estudios de mercado 2.500,00
Gastos de constitucion 1.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS 750,00
Seguro Pre pagado 750,00

TOTAL ACTIVOS 199.516.00

Elaborado por: El Autor
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Tabla 28:
Balance General de la Empresa IFT (Pasivos)
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES 100.000,00
Corto plazo 100.000,00
Cuentas por pagar 100.000,00
PASIVOS NO 0,00
CORRIENTES
largo plazo 0,00
Préstamo bancario 0,00
TOTAL PASIVOS 100.000,00
PATRIMONIO 99.516,00
Capital contable 99.516,00
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 199.516,00

Elaborado por: El Autor

Para desarrollo del presente tema se toma como elementos esenciales los
expuestos en la siguiente estructura contable, los mismos que se pretende sean faciles

de entender y en lo posterior puedan ser cuantificados y analizados.

La empresa se caracteriza por invertir la utilidad anual y capitalizarla en nuevos
proyectos o productos evitando prestamos, endeudamientos y riesgos innecesarios,
los datos que se exponen en la presenta tabla indican que IFT tiene liquidez y solides
econdmica ya que sus ingresos y activos superan sus gastos y deudas, tomando como
referencia sus activos corrientes con el 35% y su capital o patrimonio con el 40%
sobre sus deudas y pasivos, esto muestra un panorama positivo para el desarrollo del

trading y posterior representacion de la marca peruana EPEM.

La empresa aprovecha el mantener una base solida como patrimonio y activos
para utilizarlos como estrategias de expansion, tomando en cuenta que el material
ferretero no es muy susceptible de depreciacion con el tiempo lo que hace que no
pierda su valor comercial, en este caso al tratarse de material eléctrico de uso
doméstico no existe este inconveniente al tratarse de un producto de alta rotacion en

el mercado.
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6.2.2 Depreciacion

Se refiere a un proceso contable por medio del cual en forma periddica el valor de
un bien mueble pierde su valor real méas no su utilidad a través del tiempo en lapsos y

porcentajes establecidos para cada bien.

Tabla 29
Cuadro de Depreciaciones
BIENES DEPRECIABLES VALOR  VIDA ANUAL
UTIL
Equipos de computacion y software  1.800,00 33,33% 599,99
Equipos de oficina 900,00 10% 90,00
Muebles y enseres 2.500,00 10% 250,00

Elaborado por: El Autor

La empresa al contar con activos fijos depreciables se partira de un analisis de las
cuentas que intervienen en el estado de situacién inicial y que son sujetas a
depreciacidn se procede a realizar sus depreciaciones conforme al porcentaje que se
establece para cada uno de los activos, las depreciaciones se realizaran para un

periodo de 5 afios.

6.3 Clasificacion analitica del costo

Segun (Navajas, 2006) “El coste es el sacrificio monetario para la obtencion de
bienes y productos. El coste “surge” cuando el gasto es aplicado como recurso

productivo”.

Para el presente proyecto se dara a conocer cada uno de los costos que intervienen
directa e indirectamente en la importacién que se realizara desde Callao - Peru a
Guayaquil Ecuador en la linea de material eléctrico de uso doméstico, y sus

posteriores gastos en aduana y logistica nacional proyectado a 5 afios.



Tabla 30

Liquidacion proyectada material eléctrico de uso doméstico.

COSTOS VARIABLES
DIRECTOS
CANTIDAD TOTAL

PRECIO TOTAL MERCADERIA

Portalamparas

Precio de Compra

TOTAL PORTALAMPARAS
Tomacorrientes

Precio de Compra

TOTAL TOMACORRIENTES
Interruptor

Precio de Compra

TOTAL PORTALAMPARAS
Tapa ciega

Precio de Compra
JTOTAL TAPA CIEGA

FLETE INTERNACIONAL
SEGURO
GASTO TRIBUTARIO

COSTOS VARIABLES
INDIRECTOS
Transporte interno

Gastos descarga en planta
Gastos de almacenaje
GASTOS DE VENTA
Publicidad

Combustible y aditivos
Comision a vendedores

TOTAL TOS VARIABLE

GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS
Jefe Departamental

Asistente

Despachador

SERVICIOS BASICOS
Agua Potable

Energia Eléctrica

Servicio telefonico e internet
GASTOS FINANCIEROS
Salida de divisas

LIQUIDACION PROYECTADA

COSTOS VARIABLES

182.400

7.200
0,13

63.200
0,50
90.400
0,55
21.600
0,05

2.985,00
300,00
3.287,68

700,00
100,00
300,00
1.200,00
500,00
2.083,40

2.504,00
1.600,00
550,00
354,00
900,00
300,00
250,00
350,00

4.169,30
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2013 2014 2015 2016 2017
90.353,04 90.821,10 91.314,26 91.834,04 92.382,04
182.400 182.400 182.400 182.400 182.400
83.386,00 83.436,03 83.486,09 83.536,19 83.586,31
7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
0,13 0,13 0,13 0,13 0,13
93656 93712 93760 93825 93881
63.200 63.200 63.200 63.200 63.200
0,50 0,50 0,50 0,50 0,50
31.618,96 31.637,93 31.656,91 3167591 31.694,91
90.400 90.400 90.400 90.400 90.400
0,55 0,55 0,55 0,55 0,55
49.749,83 49.779,68 49.809,55 49.839,44  49.869,34
21.600 21.600 21.600 21.600 21.600
0,05 0,05 0,05 0,05 0,05
~ 1.080,65 1.081,30 1.081,95 1.082,59 1.083,24

COSTOS DE IMPORTACION
3.164,10 3.353,95 3.555,18 3.768,49 3.994,60
318,00 337,08 357,30 378,74 401,47
3.484,94 3.694,04 3.915,68 4.150,62 4.399,66
1.166,00 1.235,96 1.310,12 1.388,72 1.472,05
742,00 786,52 833,71 883,73 936,76
106,00 112,36 119,10 126,25 133,82
318,00 337,08 357,30 378,74 401,47
4.010,40 4.251,03 4.506,09 4.776,46 5.063,04
1.272,00 1.348,32 1.429,22 1.514,97 1.605,87
530,00 561,80 595,51 631,24 669,11
2.208,40 2.340,91 2.481,36 2.630,24 2.788,06
95.529,45 96.308,08 97.130,47 7. 22 9891713
COSTOS FIJOS
3.608,24 3.824,73 4.054,22 4.297,47 4.555,32
2.654,24 2.813,49 2.982,30 3.161,24 3.350,92
954,00 1.011,24 1.071,91 1.136,23 1.204,40
4.419,46 4.684,63 4.965,70 5.263,65 5.579,46
4.419,46 4.684,63 4.965,70 5.263,65 5.579,46
CONTINUA

—>
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DEPRECIACIONES 8.700,00 8.700,00 8.700,00 6.900,00 6.900,00
Equipos Informaticos 1 1.800,00 1.800,00 1.800,00

Equipos de oficina 1 900,00 900,00 900,00 900,00 900,00
Muebles y enceres 1 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00  2.500,00
Gastos de constitucion 1 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00  2.500,00
Estudios de mercado 1 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
TOTAL COSTOS FIJOS 16.727,70 17.209,36 17.719.92 16.461,12 17.034,78
COSTO TOTAL - 112.257,14 113.517,44 114.850,39  114.460,34  115.95191
FLUJO NETO DE CAJA -199.516,00 84.310,73 83.168,37 81.95343 8246157 81.088,15

Elaborado por: El Autor

En la presente se detallan todos y cada y de los valores que intervienen en la
importacion de material eléctrico tanto costos fijos como variables los mismos que
en un fututo afectaran al precio de cada uno de los productos objeto de investigacion
en este caso tenemos una proyeccion de los costos para cada una de las

importaciones por el lapso de 5 afios tiempo que dura la representacion de la marca.

Aqui en el presente cuadro se detallan costos de importacién como son costo de la
mercaderia “FOB”, flete internacional y seguro, y costos de comisiones y mas que un
futuro afectaran al precio real de importacion, a la vez esta tabla de liquidacién
proyectada sirve para que conjuntamente con el departamento de finanzas de la
empresa se tenga un aproximado del costo de cada importacion.

6.3.1 Politica de precios

La politica de precios se refiere a los margenes de utilidad que tendra la empresa
al realizar la venta de cada uno de sus productos, tomando en cuenta los costos de
importacion detallados en la tabla anterior y sobre esa base poner margenes de
ganancia, en IFT esta politica de precios se la maneja de acuerdo al micho de

mercado al que queremos llegar.

De acuerdo al factor costo expuesto con anterioridad y tomando en cuenta las
preferencias arancelarias con arancel 0 el valor de importacion es sumamente bajo

por lo que los méargenes de utilidad pueden varias desde el 30% al 100%, para
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efectos de efectos del presente proyecto nos enfocaremos en el mercado mayorista

como detallista con un margen promedio de ganancia del 75% respectivamente.

Tabla 31:
Pgl?tii:de precios Importacién de material eléctrico de uso doméstico EPEM
PRODUCTO VALOR CANTIDAD Cgiggs VAC\:ISI?O\TB?_SES T%QI:S;S ESS
Portalamparas 936,00 7.200 1.072,95 187,88 1.260,83
Tomacorrientes 31.600,00 63.200 36.223,61 6.342,94 42.566,55
Interruptor 49.720,00 90.400 56.994,87 9.980,09 66.974,96
Tapa ciega 1.080,00 21.600 1.238,02 216,78 1.454,81
TOTAL 83.336,00 182.400 95.529,45 16.727,70 112.257,14

Elaborado por: El Autor

Tabla 32:
Costo de importacién y valor de venta con el 75% promedio de margen de utilidad
+ .

RODUCTO  FEECIONCONTe  wepreshebld
Portalamparas 0,18 75% 0,31
Tomacorrientes 0,67 75% 1,18
Interruptor 0,74 75% 1,30
Tapa ciega 0,07 75% 0,12

Elaborado por: El Autor

En las presentes tablas se detalla el costo total fijo y variable que causo la
importacion para el presente ejemplo se tiene que la importacién tiene una afectacion
sobre el costo real del 1.35% el mismo que tendra que ser agregado al valor real de la

mercaderia para que sobre esta base se pueda colocar los margenes de utilidad.

Como se detalla en la Tabla No. 16, que se refiere al segmento de mercado y
precios de compra y venta se puede decir que con el margen de utilidad del 75% la
empresa se enfoca en el mercado mayorista y distribuidor pero sin dejar de lado el
sector minorista o ferretero, por lo que se estima que en promedio el 75% de utilidad

seria el correcto entre todos los segmentos de mercado.

6.4  Margenes de contribucion.

El margen de contribucién segun la revista electronica (Gerencie.com, 2010) “es

el la diferencia entre el precio de venta menos los costos variables. Es considerado


http://www.gerencie.com/precio.html
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también como el exceso de ingresos con respecto a los costos variables, exceso que

debe cubrir los costos fijos y la utilidad o ganancia”.

Tabla 33:
Cuadro de margenes de contribucion (Costo — Volumen)
" " . Costo )
Costo Fijo Costo Fijo Costo Variable Costo Total Precio
PRODUCTOS DEMANDA o o riable COSTOTOTAL . . INGRESOS
Unitario  Total Unitario Unitario
Total
Portalamparas 7.200 0,15 1.072,95 0,03 187,88 0,18 1.260,83 031 220646
Tomacorrientes 63.200 0,57  36.223,61 0,10 6.342,94 0,67 42.566,55 1,18 7449146
Interruptor 50.400 0,63  56.994,87 0,11 9.980,09 0,74 66.974,96 1,30 117.206,18
Tapa ciega 21.600 0,06 1.238,02 0,01 216,78 0,07 1.454,81 012 254591
TOTALES 182.400 95.520,45 16.721,710 112.257,14 196.450,00
Elaborado por: El Autor
Tabla 34:
Cuadro de mérgenes de contribucién (Utilidad)
Costo Variable ] Participacion MANGEN DE CONTRIBUCION
L. . 1-{Costo Variable UTILIDAD/
Unitario/Precio L. . de Ventas CONTRIBUCION PONDERADA
L UnitariofPrecio) BENEFICIO
Unitario (%) (UsD) (%)
0,09 0,91 0,01 2.018,58 0,01 945,62
0,09 0,91 0,38 68.148,52 0,35 31.924.91
0,09 0,91 0,60 107.226,08 0,55 50.231,22
0,09 0,91 0,01 2.329,13 0,01 1.091,10
1,00 1790.722,30 0,01 84.192, 86

Elaborado por: El Autor

SIMC > F = BENEFICIO

SIMC < F = PERDIDA

De acuerdo a los datos presentados en la presente tabla el realizar la siguiente

operacion representa ganancia en todos sus productos asi sea en minimo porcentaje o

contribucion al total de la importacion, esto demuestra que a mayor cantidad de

producto mayor sera el porcentaje de rentabilidad que se tendra por operacion.


http://www.gerencie.com/costos-fijos.html
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El realizar esta operacion a través del trading a IFT le representa el 0.91% lo que

demuestra que el realizar este proyecto para la empresa es rentable.

6.5  Punto de equilibrio

El punto de equilibrio segun la revista (Crecenegocios, 2012) “en términos de
contabilidad de costos, es aquel punto de actividad (volumen de ventas) en donde los

ingresos son iguales a los costos, es decir, es el punto de actividad en donde no existe

utilidad ni pérdida”.
Tabla 35:
Punto de equilibrio total de importacion
DOLARES
PUNTO EQUILIBRIO PRODUCTO ANOS MESES DIARIO
N CFtotal
ES anos = —1 ~ Cvtotal 104420,87 8701,74 334,68
Ing.Total
MARGEN DE CONTRIBUCION
PONDERADO 104420,87 8701,74 334,68

Elaborado por: El Autor

PUNTO DE EQUILIBRIO MATERIAL ELECTRICO

DATOS
COSTO - VOLUMEN

Analisis de volumer § 182.400,00 unidades —
costos 5 112.257 14 F
ingresos 5 196.450,00 50207
Utilidad 1 84.192,86 E015 +
E 0,10

Grafico g 0,05

Unidades Costos Ingresos a 0.00

0 95529.45 0.00 ' 0 50000 100000 150000 200000
182400 112257 14 196450,00

Units

—0stos g resos

Figura 58: Grafica punto de equilibrio total importacion.

Para la presente se aprecia que el punto de corte en el eje Y “Costos” en 11.22 y
en el eje X “Ingresos” es en 18.24 donde las ventas y los costos son iguales pero los

ingresos tienen una tendencia crecer si la empresa logra vender mas de 196,450.00
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unidades, sin embargo el realizar esta operacion le representa a la empresa un
beneficio de USD $84,192.86 dolares americanos, cabe recalcar que la utilidad que
se muestra se basa con un margen del 75% la misma que se podria duplicar en caso

de atender otros nichos de mercado.

Tabla 36:
Punto de equilibrio multiproducto

PUNTO EQUILIBRIO MULTIPRODUCTO

usD UNIDADES
Portaldmparas 12,27 0,53
Tomacorrientes 107,67 0,53
Interruptor 154,01 0,53
Tapa ciega 36,80 0,53

Elaborado por: El Autor

Portalamparas

DATOS
costo fijo 0,15
costo variable 0,03
ingresos 0,31 COSTO - VOLUMEN
volumen (opcional) 7.200
L, 000 T
resultados % o00 +
Punto de equilibrio 2 000 +
unidades § 0,53 Q 0,00 +
dolares § 0,09 < 000 +
e 0,00 T
Analisis de volumer § 7.200,00 unidades w 0,00 t t i i {

costos 3 1.260.83 0 5000 10000 15000 20000 25000
ingresos 3 2.206.46 Units
Utilidad $ 945,62
Grafico mm=(ostos —ngresos
Unidades Costos Ingresos
0 107295 0,00
7200 1260.83 2206.46

L ____________________________________________________________________________________________________________|]
Figura 59: Grafica punto de equilibrio portalamparas

Elaborado por: El Autor

En la presente grafica se puede apreciar que el costo benéfico por el presente item
portalamparas no es muy elevado ya que al realizar esta operacion el beneficio es del
1%, por lo que para proximas importaciones se debera analizar la rotacion del

producto y beneficio para la empresa.
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Tomacorrientes
DATOS
costo fijo 0.57
costo variable 0,10 COSTO - VOLUMEN
ingresos 118
volumen (opcional) 63.200
- 0,07 T
resultados E E:E: T
Punto de equilibrio E poa L
unidades $ 0.53 E 0,03
dolares § 0,36 = 0,02 +
2 o001 +
Analisis de volumer § 63.200.00 unidades o.00
costos 5 42 566.55 o 20000 40000 60000 80000
ingresos 5 74.491 46 Units
Utilidad $ 31.924.0
Grafico s ostos g resos
Unidades Costos Ingresos
0 3622361 0,00
63200 42566.55 74491.46

Figura 60: Grafica punto de equilibrio tomacorrientes
Elaborado por: El Autor

Para el item tomacorrientes la utilidad que representa es casi del 38% del total de
la importacién tomando en referencia que la cantidad a distribuir es un volumen
considerable frente al resto de items es asi que la utilidad frente al costo, volumen
serd de USD $19,154.95 ddlares americanos.

Interruptor
DATOS
costo fijo 0.63
costo variable 011
1,30
ingreses COSTO - VOLUMEN
volumen (opcional) 90.400
resultados 140000,00 +
Punto de equilibrio Eﬁgg'gg
unidades % 0,53 BUDUU:GU 1
dolares § 0,39 g 60000,00
= 40000,00 +
Analisis de volumer § 90.400,00 unidades 2 20000,00
costos $ 66.974.96 0,00 ' ' ' ' !
ingresos 5 117.206.18 0 20000 40000 60000 80000 100000
Utilidad $ 50.231,22 Units
Grafico
Unidades Costos Ingresos tostos Ingresos
0 56994.87 0.00
90400 66974,96 117206,18

Figura 61: Grafica punto de equilibrio interruptores
Elaborado por: El Autor

Se puede apreciar que al igual que los interruptores tendran una ganancia futura
ya que los costos son tranquilamente cubiertos por las ventas la misma que a su vez
generara el mayor ingreso para la presente operacion generando una ganancia de
USD $50,231.22 dblares americanos.
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—
Tapa ciega
DATOS
costo fijo 0.06
costo variable 0.
ingresos 0,12 COSTO - VOLUMEN
volumen (opcional) 21.600
- 0,00 T
resultados %oo00 +
Punto de equilibrio 2 0,00 +
unidades 3 0,53 ) 0,00 +
dolares § 0,04 g 0,00 +
e 0,00 +
Analisis de volumer § 21.600,00 unidades v 0,00 t t t t |
costos 5 1.454 81 0 5000 10000 15000 20000 25000
ingresos 5 2.545 91 Units
Utilidad $ 1.091,10
Grafico —0ctos - (ngresos
Unidades Costos Ingresos
0 1238.02 0,00
21600 145481 25451

Figura 62: Grafica punto de equilibrio tapa ciega
Elaborado por: El Autor

Como resultado del célculo realizado anteriormente, las ventas anuales deberan
ser de USD $ 2,545.91 para que la empresa no tenga pérdidas en el primer afio de
ejecucion del proyecto, pese a la cantidad el beneficio no es muy alto esto se deba a

que son productos que en el mercado local no tienen un alto valor comercial.

6.6  Flujo de caja

Segun la revista (Crecenegocios, 2012) “El flujo de caja es estado financiero
conformado por un documento que muestra los flujos de ingresos y egresos de
efectivo (dinero en efectivo) que ha tenido una empresa durante un periodo de

tiempo determinado”.
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Flujo de caja anual y mensual

134

FLUJO DE CAJA MENSUAL

PERIODO
ANO 1
ANO 2
ANO 3
ANO 4
ANO 5

FLUJOS
84310,73
83168,37
81953,43
82461,57
81088,15

ENERO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

FEBRERO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

MARZO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

ABRIL
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

MAYO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

JUNIO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

JULIO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

AGOSTO
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

SEPTIEMBRE
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

OCTUBRE
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

NOVIEMBRE
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

DICIEMBRE
7025,89
6930,70
6829,45
6871,80
6757,35

Elaborado por: EI Autor
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De acuerdo a la tabla No. 30 que indica la liquidacion y costos fijos y variables a la
vez nos indica el flujo de caja proyectado anual, en la presente tabla se puede
observar el flujo mensual que tendria en cada uno de los afios el realizar la presente
operacion serd positivo, estos datos son muy importantes para la empresa ya que
sabra los ingresos y egresos aproximados con los que contara mensual y anual por
realizar la compra y venta de material eléctrico y que en caso de haber excedente de
efectivo se lo pueda invertir en nuevos productos y representacion de nuevas marcas

en el sector ferretero y de construccion.

6.7  Estado de Pérdidas y Ganancias

El estado de pérdidas y ganancias muestra la pérdida o utilidad que una empresa

tiene en un determinado periodo de tiempo por realizar sus diferentes actividades

econdmicas.
Tabla 38:
Estado de Perdidas Y Ganancias Trading Empresa IFT
I.LF.T
ESTADOS DE RESULTADOS
Afios 1 2 3 4 5
Ventas 196.567,87  196.685,81  196.803,83  196.921,91  197.040,06
Costo de ventas 95.529,45 96.308,08 97.130,47 97.999,22 98.917,13
Utilidad bruta 101.038,43  100.377,73 99.673,36 98.922,68 98.122,93
Gastos operativos
Costo Fijos 16.727,70 17.209,36 17.719,92 16.461,12 17.034,78
Utilidad Operativa 84.310,73 83.168,37 81.953,43 82.461,57 81.088,15
(-) 15%Trabajadores 12.646,61 12.475,26 12.293,02 12.369,24 12.163,22
(-) 22% IR 18.548,36 18.297,04 18.029,76 18.141,54 17.839,39
UTILIDAD NETA 53.115,76 52.396,07 51.630,66 51.950,79 51.085,53

Elaborado por: El Autor

De acuerdo a los datos presentados y obtenidos de la empresa IFT, la empresa ha
mantenido un constante y sostenido crecimiento durante los Gltimos siete afios, lo
que le ha permitido que sus ingresos cada vez vayan creciendo conforme el crece la

empresa, la proyeccion que se muestra es un estimado para material eléctrico de uso


http://www.monografias.com/trabajos12/elorigest/elorigest.shtml
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doméstico que en la actualidad tiene una demanda creciente y que se proyecta

mantenerse en afios venideros, la utilidad obtenida de la operacion permite que se

pueda seguir con la importacion, venta y comercializacion del material en mencion.

6.8 Evaluacién Financiera

6.8.1 Valor Actual Neto

Segun la revista de negocios (Expansion.com)

El Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracion de
inversiones que puede definirse como la diferencia entre el valor
actualizado de los cobros y de los pagos generados por una
inversion. Proporciona una medida de la rentabilidad del proyecto
analizado en valor absoluto, es decir expresa la diferencia entre el

valor actualizado de las unidades monetarias cobradas y pagadas.

Para el calculo del van se utiliza la siguiente formula:

VAN = 3"

t=1

i - - -
. Vi Flujos de caja en cada periodo t.
o 1o Desembolso inicial de la inversion.

e 71 NUmero de periodos considerado.

« koTIResel tipo de interés.

v
(1+ k)

— I

Para efectos de célculo del VAN se emple6 la funcion fx VAN en Excel

utilizando los siguientes datos, con una tasa de interés del 10%.

| 0 2013

2014

2015

2016

2017 |
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Es asi que al aplicar la formula obtenemos el siguiente resultado USD
$201,003.27 dolares americanos, asi se puede apreciar que el VAN es mayor que

cero el por lo que el desarrollo del actual proyecto es rentable.
6.8.2 Tasa Interna de Retorno

Segun la (Enciclopedia Financiera) “Es la tasa efectiva anual compuesto de
retorno o tasa de descuento que hace que el valor actual neto de todos los flujos de

efectivo (tanto positivos como negativos) de una determinada inversion igual a cero”.

Para el calculo del TIR se utiliza la siguiente formula:
n

TIR= T [ FCt/(1+i) ' ]I, =0
t=I

e lo=Inversion inicial.

e FC=Flujo de caja proyectado.
e |=Tasa de descuento.

e T=Tiempo.

e N=Vida util del proyecto.

Para efectos de célculo del TIR se empled la funcidn fx TIR en Excel utilizando
los siguientes datos.

| 0 2013 2014 2015 2016 2017 |

De esta manera analizando los conceptos y la aplicacion de la formula el presente
proyecto tiene un TIR positivo del 31% siendo este valor mayor al costo de capital
pese a que el tiempo de recuperacion de la inversién serd en 2 afios, 4 meses y 19
dias, estas proyecciones en un futuro se las realizara en forma anual para garantizar
que la puesta en marcha del proyecto sera rentable en el futuro o a su vez realizar

modificaciones para el correcto funcionamiento.


http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/tasa-de-descuento.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
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6.8.3 Capital de trabajo

Segun la revista virtual (Contabilidad Puntual, 2012) “El capital de trabajo, como
su nombre lo indica es el fondo econdmico que utiliza la Empresa para seguir
reinvirtiendo y logrando utilidades para asi mantener la operacion corriente del

negocio”.

De esta manera el capital del trabajo se lo obtiene de la resta de activos a corto
plazo menos pasivos a corto plazo, para el desarrollo del presente proyecto el capital
de trabajo es positivo con USD $90.066,00 dolares americanos, por lo tanto la
empresa cuenta con mas activos liquidos que deudas con vencimiento en el corto
plazo, ademas permite enfrentar cualquier tipo de emergencia, pérdida o falta de

liquidez sin caer en quiebra.

De igual manera como razén corriente se obtiene 1,90% indicando que IFT cuenta
con capacidad el para atender obligaciones contractuales en el presente periodo como

en el futuro.

6.8.4 Prueba Acida

Segln la revista virtual (Gerencie.com, 2010) “La prueba &cida es uno de los
indicadores financieros utilizados para medir la liquidez de una empresa, para medir

su capacidad de pago.”

La prueba acida se la obtiene al aplicar la siguiente formula:

Activo corriente = Inventarios

Prueba Acida = —
Pasivo comriente
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Tomando como referencia los datos del presente proyecto se tiene que al realizar
esta operacion se obtiene el 1,07 lo que sefiala que IFT tiene disponibilidades

inmediatas para el pago de deudas a corto plazo.

6.8.5 Razdn de Endeudamiento

Las razones de endeudamiento indican el monto del dinero que se utiliza de
terceros para generar utilidad, estas son de suma importancia ya que las estas deudas
comprometen a la empresa en el transcurso del tiempo y el exceso de capital no

permite que este se invierta en nuevos proyectos.

El calculo de las razones de endeudamiento se la realiza aplicando la siguiente

formula:

_ Pasivo total

RE = -
Activo total

Para efectos del desarrollo del presente proyecto al aplicar esta férmula se obtiene
que IFT cuenta con el 50%, lo que se considera en un rango normal que esta
estimado entre 40 — 60 en caso de ser mayor a 60 se considera que la empresa se
encuentra con un alto endeudamiento y que su financiamiento se debe a terceros y en
caso de que este se presentara bajo los 40 se dice que la empresa tiene exceso de

capitales sin uso ni beneficio para la empresa.

6.8.6 Indice de Apalancamiento

El indice de apalancamiento es un indicador del nivel de endeudamiento que tiene
una empresa con relacion a sus activos o patrimonio, este indicador permite analizar
hasta qué punto se encuentra comprometido el patrimonio de la empresa con
respectos a sus deudas o acreedores, es asi que para el calculo de la presente se lo

realiza aplicando la siguiente formula.
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_ Pasivo
Apalancamiento=—————
Patrimonio

Para efectos del presente proyecto se tiene que el apalancamiento del presente
proyecto demuestra el mecanismo de financiamiento y utilizacion de fondos, lo que
representa que por cada ddlar en el patrimonio, existe una deuda de 1 unidad

monetaria en pasivos.

6.8.7 Periodo de recuperacion de la inversion

Segun la revista (Pymes Futuro, 2010) el periodo de recuperacion de la inversion,
“Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que

los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial.”

Tabla 39:
Periodo de recuperacion anual
PERIODO DE RECUPERACION ANUAL

PERIODOS FLUJOS

0 -199.516,00
1 84.310,73 84310,73
2 83.168,37 167479,10 SEGUNDO ANO
B 81.953,43 249432,53
4 82.461,57 331894,10
5 81.088,15 412982,25

TOTAL 213.466,25

Elaborado por: El Autor

Tabla 40:
Periodo de recuperacién mensual
PERIODO DE RECUPERACION MENSUAL

ANO 1 84310,73

ANO 2 83.168,37 167479,10

ANO 3 81.953,43 32.036,91
MESES 12

ENERO 6.829,45 6.829,45

FEBRERO 6.930,70 13.760,15

MARZO 6.930,70 20.690,85

ABRIL 6.930,70 27.621,55

MAYO 19 DIAS 4.415,36 32.036,91

INVERSION INICIAL 199516,00

Elaborado por: El Autor
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Conforme lo muestra los presentes cuadros la inversion inicial seré recuperada en
2 afios cuatro meses 19 dias aproximadamente conforme los datos estimados de

venta y el margen de utilidad pretendido.

6.8.8 Funcion Beneficio Costo

Segun la revista (Excel Avanzado, 2012) este “es un indicador que permite hallar
la relacion existente entre el valor actual de los ingresos y el valor actual de los
costos del proyecto (incluida la inversion). Es el cociente que resulta de dividir

ambos valores actuales”.

Para obtener el presente indicador se utiliza la siguiente formula tomando los

datos del flujo de caja proyectado.

BENEFICIO
COSTO+INVERSION

Al realizar esta operacion con los datos presentado con anterioridad nos da un
resultado de 1.27 que describe la cantidad de dinero conseguido mediante esta
operacion relacionandolos con los costes incurridos durante la presente importacion
y representacion de marca comercial m es asi que con el presente indicador se puede
apreciar que el realizar esta operacion es rentable ya que los costos no superan los

beneficios.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e En este estudio se analizaron todos los beneficios que ofrece la creacién de un
modelo nuevo de negociacion y comercializacion en el pais, adaptando
modelos de negociacion e intermediacion usados comunmente en paises
industrializados, con el fin de que no solo se dé a conocer y comercializar
marcas internacionales, sino con la finalidad de que por medio del trading se

den a conocer productos fabricados en el Ecuador.

e La aplicacion de nuevos modelos de negocios y comercializacion le da una
ventaja competitiva a IFT frente su competencia ya que deja el modelo
clasico de importacion y distribucién a ofrecer alternativas de negocios con
productos econémicos Y sin la necesidad que el cliente realice un proceso de

negociacion y operativo aduanero.

e EI fomentar este tipo de alternativas de negociacion y comercio no solo
beneficia a la empresa como tal, sino que ofrece y abre nuevas fuentes de

empleo y productividad en el pais.

e Por medio de este proyecto se pretende no solo fomentar la negociacién y
comercializacion de marcas extranjeras en el pais, sino se lo desarrolla con la
finalidad de que empresas del medio local puedan invertir en este tipo de
productos que tienen una gran demanda en el mercado local y dejar de
depender de productos y marcas extranjeras cuando se puede producir en el

pais.

e En el Ecuador el incremento de la construccion tanto puablica como privada
fomenta el crecimiento de la demanda de material ferretero y de construccion,

por lo que la diversificacion de productos que se ofrecen a travées del trading
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se incrementard para poder satisfacer la demanda proyectada en todas las

lineas de productos.

El margen de utilidad al aplicar el trading en la empresa IFT es significativo,
tomando en cuenta que la inversion es minima, y que su recuperacion de
acuerdo al tipo de producto es inmediata por lo que el desarrollo del proyecto

al interior de la empresa es viable y sostenible.
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RECOMENDACIONES

La creacion del trading comercial en IFT debe ser un ejemplo a tomar por
parte de las empresas del medio local o de los organismos gubernamentales y
privados, esto como una alternativa de promocion a los productos fabricados
en Ecuador y que este medio de promocion sea de acceso libre para aquellos

interesados en producir y ofertar sus diferentes productos en el extranjero.

Se debe promover la innovacién en procesos y mecanismos de negociacion y
comercializacion permite a IFT ser lider en el mercado ferretero y de la
construccion con los diferentes productos, marcas y lineas que se ofertan en

el mercado.

Importador Ferretero Trujillo, debera seguir realizando un merchandising de
procesos y mecanismos de negociacion y comercio que le permitan seguir
ganando mercado, y conseguir ser lider en el mercado local, y en lo posterior
darse a conocer a nivel internacional como distribuidor de material ferretero y

de construccioén.

Se debe aplicar el concepto de trading y la misma figura a diversos productos
de alta demanda en el pais que estén inmersos en la ferreteria y construccion,

debido a que la demanda en el mercado es creciente y constante.

Promover el desarrollo intelectual del personal de la empresa para que estos
puedan innovar y presentar ideas similares a la presente y puedan
desarrollarse en nuevos proyectos nacionales como internacionales, con un

efecto de costo beneficio tanto para la empresa como para el personal.
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Con la aplicacion de los de los trading comerciales en las empresas se puede
mejorar la utilidad o ganancia en la venta de sus diferentes productos y a la
vez incrementar o diversificar los nichos de mercado objetivo al que se
quieran llegar ya que se trata de un mecanismo que no necesita mayor
inversion para su funcionamiento, asi que se sugiere la implementacion de

este trading comercial.
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