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RESUMEN

El siguiente trabajo presenta una planificación estrategíoa aplicada a una empresa

manufach.rera y distribuidora de productos alimenticios bioacuáticos - EMDAB con el

objetivo de resolver los problemas en materia de precios de Íansferencia de esta

Compañía, los cuales se explica en el capítulo I; aplicando las metodologías de

investigación del estudio del caso y analítioa-sintética; y la metodología de aniiüisis

recomendada por la Organización para la Cooperación Desarrollo Económico (OCDEI);

mediante la aplicación de estrategias sugeridaq por Ia teoría de fijación de precios.

Du¡ante la primera fase de la investigación, que se detalla en el capítulo II, se realizó un

levantamiento de información en las oficinas de la empresa con la ayuda del personal a

cargo que desarrolla las actividades financieras y de procesos para el ejercicio diario de

la Compañla. Mediante la recolección de datos financieros y de procesos, se logró

identificar los procesos, funciones y problemas en materia de precios de t¡ansferencia

que se originan como parte de las actividades ordinarias de la empresa; es decir, se logró

elaborar un diagnóstico de la situación ach¡al de la Compañía, identificando asl las

relaciones comerciales que le generan problemas en materia de precios de transferenci¿ a

I tX:»E- <frgadzaciOn ¡»Is la c6'perBciór¡ y desarrollo econóoico: iieñne utr oa¡co melodológico (principio de pleoa compdencis)
p{¡a dekrmi¡u¡r si los prsios o m¡irger¡ss de renlabilidad obte¡ridos er¡ traosacciones cor mfirpai\las reláciorudes se düste¡ a las
cddi¡rioneÉ nonnale,c dc merrado. Rel¡tá dirEctrices er¡ ñáleria de prccios de Trsnsfer€ricia.

oo.

fq
c)

7
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A pafir de ello, se inició el desarrollo de la planificación estratégica. Con preüa

anticipación se realizó una investigación intensiva del mercado nacional y de la industria

mundial en la cual opera Emdab mediante los respectivos análisis macroeconómicos.

En el capítulo III de la investigación se recolectaron conceptos que se utilizaron para la

investigación y el desanollo de la planificación estratégic4 para posteriormente plantear

la metodologia a uúlizar en la investigación, la cual se encuenta detalla en el capítulo

IV, y que sirvió como base para solucionar los problemas de la Compañía de rnanera que

obtenga una adecuada adminisfración en sus procesos comercialss.

El producto final del nabajo es la elaboración de estrategias comerciales, las cuales en el

capitulo V son definidas como herramientas de planificación y conüol esenciales para las

operaciones de Emdab, que serán de gran utilidad para solucionar los problemas de

precios de transferencia que se originan por el incumplimiento del principio de plena

competencia en las transacciones de la Compañía.
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CAPITULO I

I. PLANI'EAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Antecede¡tes de Ia empresa

Emdab es una compañia que se encuenra domiciliada en el Ecuador y que actualmente

opera en la ciudad de Guayaquil ouya función principal es dedicarse a la manufactura y

comercialización de productos alimenticios bioacuáticos (peces y mariscos).

Debido a su giro de negocio esta empresa mantiene varias relaciones comerciales con

barcos pesqueros que son de propiedad, en arrendamiento, en convenios o mediante

contratos de asociación con personas naturales nacionales o extranjeras. Tomando en

9



cuenta que algunos de estos cotrtratos @arcos) y empresas con las cuales la compañia

mantiene sus relaciones comerciales se encuenran domiciliados en regímenes de menor

imposición (paraisos fiscales) entran en la caracterización de relacionados, puesto qr¡e

por disposición de la normativa tributaria del Ecuador esto se considera un supuesto de

vinculación2 y que p¿¡ra efectos de materia de precios de ransfereocia se han convertido

en un problema constante para la compañía.

El régimen de precios de tratlsferencia fue introducido en el Ecuador mediante el decreto

ejecutivo N" 2430 en el año 2004, este régimen se fundamenta en realizar controles de

mercados para conocer si las relaciones comerciales que se tiene entre dos o más

empresas relacionadas se realicen acorde al principio de plena competencia3.

Las relaciones comerciales que la empresa ha mantenido con estos barcos y compañías

domiciliadas en paraísos fiscales son transacciones que sirven para el funcionamiento

diario de la empresa por lo que estas relaciones son indispensables y pese a ser un

problema en materia de precios de transferencia, no se pueden deja¡ de mantenerlas.

Dada esta problemática Emdab ha venido generando ajustes por precios de transferenciaa

durante los irltimos años, lo que ha llevado a que la compañia tenga la obligación de

2 aru*k, a f:u nugua*to Paa Lá Aplis¿ción fre Iá Ley De Régimgl Triburário Interno. En i¡¡tgset
btts W$.urEsobrors,CorL/DocyPRECIOS520DEo/620TRANSFFRENCIA-ASPECTOSo/,20LEGALES-Pdf
' Ltincipio de pleoa co¡¡pcenciá: fémlino que sÉ utiliza psm sor¡ocrr si las húosacciones comerci¿l€§ enEe er¡rpr€§¿s ¡e¡acionadás
s¡¡r llorEdas con los misño Lne{¡ri@tos y af€ctadas por t¡s misas sifu¡cioúes ooú l&s t¡&rssccior€s Ue\,ádss entle errpres¡s
i¡rd€oendientes.
a 

nr-¡¡¡renfo en Ia base imporu_bte s cec€lar dc iúrPlle§to E ls ¡erÍa gg¡eráds por e¡ i¡cuñpliñief¡to del prircipio de pleaa ooúpeteric¡a
m t¡a¡sacciones com6cis¡e3.

';'r
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tributar montos de impuesto a la renta excesivos por efectos de este ajuste, ocasionando

asl una mala optimización en su carga tributaria.

1.2. f,'undamentación del problema

Ei problema de la investigación radica en la falta de planificación comeroial de Emdab,

puesto que por las fallas de sus sistemas internos para la comercialización de sus

productos ha provocado que la Compañla const¿ntemente genere problemas de precios

de fransferencia haciendo que la misma tribute a la administración tributaria del Ecuador

montos excesivos de impuesto a la renta que se deben a la presencia de ajustes de precios

de hansferencia.

1.3. Importancia del estudio

Se ha decidido estudiar esta problemática que se encuentra ügente en Ia compañia puesto

que se busca eüdenciar que existen mejores alternativas en el manejo de relaciones

comerciales a nivel corporativo nacional e intemacional que ha estado manteniendo

Emdab con sus empresas relacionadas, para que de esta forma se pueda reducir el pago

excesivo de impuesto a la renta generado por el ajuste de precios de transferencia con la

finalidad de que tribute el valor justo y acorde a las leyes de la AdminisEación Tributaria

del Ecuador.

El Régimen de Precios de Transferencia está suscrito en la OCDE (Organización para la

Cooperación y Desarrollo Económico), convirtiéndose en una Ley apücable a nivel

11



global. Ecuadors no se encuenta actualmente inscrito en esta Organización, aún asi

aplica sus regímenes y delimitaciones para el tratamiento ñscal en materia de Precios de

Transfe¡encia, por lo que parte de nuesfa investigación vendrá relacionada con el

objetivo de plantear estrategias acordes a dioho régimen que puedan ser usadas pa¡a toda

compañía dedicada a la elaboración y/o disfibución de productos alimenticios

bioacuáticos.

La planificación estratégica desarrollada en esta irivestigación servirá tanto para

empresas nacionales como para empresas internacionales debido a que éste régimen

aplica a ambas partes, por lo que las esúategias a plantear podrían llegar a tener impactos

económicos a nivel corporativo impulsando un inc¡emento en relaciones comerciales del

Ecuador con el resto del mundo.

1.4. Objetivos de la investigación

1.4.1. Objetivo general

Desarrollar estrategias en Emdab para mejorar sus procesos comerciales con coupañías

relaoionadas de manera de reducir el ajuste por concepto de precios de transferencia

provocado por la falta de planificación comercial de la Compañía

5 n p*rtü ¿"1 2004, f"urtor iDcluyo denúo ile $§ lcyes tñtutúia$, la sdopcióÍ¡ de las no¡nas inteF¡cioo¡les de Ia ocDE.

).2



1.4.2. Objetivos específicos

a) Analizar los procesos comerciales de Emdab para ilustrar su situación financiera

en el año 2012.

b) Determinar las transacciones con compañías relacionadas que mantuvo Emdab y

que les generaron ajuste por precios de transferenoia en el periodo fiscal 2012,

c) Formular óptimas estategias comerciales relacionadas a los activos, funciones y

riesgos de Emdab que puedan ser implementarlas en los próximos años fiscales.

d) Identificar el método de evaluaciónó más apropiado para las tansacciones con

compañías relacionadas que le generan ajustes a Emdab con respecto a las

esúategias comerciales elaboraüs, y calcular el nuevo ajuste por concepto de

precios de transferencia con la aplicación de las mismas.

1.5. Alcance del estudio

La finalidad del estudio es la elaboración de estrategiasT para Emdab correspondientes a

sus relaciones comerciales.

El alcance de estas estategias senin aplicables a compañías que mantengan los mismos

activos, funciones y riesgos que Emdab, por lo que las mismas van dirigidas a emprcsrrs

que manufacturen y comercialicen productos alimenticios bioacuáticos y a su vez que

6 
Los détodos ¿l,c elrlu¿ciótr d€ pr€cios d€ t¿nsferctrcia r€ d6t lt¡n y ex?licú en et capítr¡lo 3 de csta isvestigación

7 Coniu¡to de o¿ione" plániñc¡das ,¡rlicipadam€nte, cuyo propóúro es alin.a¡ ¡os recu¡sos y potor¡cia¡idades de la empresa para su

crecimienlo erDpres€ri¿l

L3



mntengan relaciones oomerciales con barcos y compañías que se encuentren

dsriciliados en regímenes de menor imposición.

El estudio está condicionado a las leyes de la administración tributaria del Ecuador por lo

que ninguna de nuestras estrategias planteadas pueden infringir los estatutos de dichas

leyes. Adicional deberiin regirse y acoplarse a los estatutos en materia de precios de

üansferencia que se mantiene en constante evolución denúo del país.

Las estrategias planteadas servirán para nuestro aflo fiscal de estudio por lo que posibles

cambios en la normativa fibutaria de precios de transferencia y variaciones significativas

en el mercado o en la industria en la que opera Emdab, pueden ocasionar inconsistencia

en la aplicaoión de las mismas.

CIB.ESPOI

L4



Supuestos:

o Durante el desarrollo de la tesis, se han reemplazado los nombres originales de

proveedores, clientes, competencia y compañías del mercado por nombres

ficticios, dado el sigilo de la informaoión que la compañía pidió mantener.

r Todos los datos y cifras correspondientes a Balance General, Estados de

Resultados y Transacciones con compañias relacionadas con los cuales se ha

trabajado, han sido modificados en medidas porcentuales a nivel general, para no

afectar la situación real de la compañía.

o EI nombre de la Compañia fue creada por el autor (tanto los nombres de los

productos como la marca) por petición de la compaftía.

15
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CAPITULO II

2. DIAGNÓSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA Y EL MERCADO

2.1. AnáIisis interno de Ia empresa

2.1.1. Giro ordinario del negocio

La compañía tiene como objetivo dedicarse a la industrializacíón de la pesca tanto eü sus

fases de extracción, procesamiento, transformación y comercialización de especies

bioacuáticas (peces y mariscos) obtenidas del ma¡, piscinass y embalses; y por la cual

adquiere barcos pesqueros dentro del país y en regirnenes de menor imposición para su

E 
Espacios ¡ratur¡l€s o ¿dec.u¡los artihcialme¡¡te id€ales pea la cria¡ru de eqlgci€s bioscuáti¡r¿.t.

16



comercialización. La compañla posee cámaras frigoríficas para mantener sus productos

congelados y plantas industriales procesadoras para poder transformar las especies

bioacwíticas en productos terminados. Para el cumplimiento de su objetivo ha adquirido

bienes muebles e inmuebles como matenas primas, insumos, maquinarias, vehículos,

accesorios y repuestos, herramientas, implementos y adenuls productos que tengan

¡elación di¡ecta o indirecta con su actividad social mediante la importación de los

mismos tauto a compañias terceras como a relacionadas. Adicional; Emdab podrá ser

agente o comisionista por la venta de sus productos al exterior y podra suscribirse como

fundadora de todo tipo de sociedades y empresas en el Ecuador, siempre que sean

relacionadas con la realización de su objeto social.

A continuación s€ presenta un organigrama de la Compañía al 31 de diciembre 2012:

CIB.ESPOI,
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Figura N" l: Estructura organizacional de la compañia 2012

I ccnnte ac cEHr.
i o?.rcim riunc¡o-r I
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Fueute: I¡¡tbrmaci(h proporcionada por la Compa'lia
Elrborfldo: El estüia¡tc Remto B&ssütcs Vill¡cís

2.1.2. Línea de negocios y productm

Emdab cuenta con instalaciones como una platrta atunera, sardiner4 empacadora d€

camarón, planta de harina y aceite de pescado, muelles, cifunaras Aigorlfioas, equipos

industriales, lo cual le ha permitido a la Compañía diversificar sus productos de acuerdo

con las necesidades de los clientes.

En efecto, la compañia cuenta con cuaEo líneas de producoión:
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Figura No 2: Líneas de producción de la compañia en el 2012
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A continuación se presenta un detalle de los principales productos vendidos en Ia

actualidad por la Compañía:

. Atún (Lomitos en agua, en aceite, en aceite de oliva, pescados pelágicose)

o Sardina (en salsa de tomate y en aceite)

o Camarone¡ (pelados y en brochetas natural)

o Harina de Pescado

o Aceite de Pesc¿do

Emdab comercializa sus productos en el mercado nacional bajo la marca vip del marlo.

9 
El té¡eino 'pe¡ágiq)' se splica ¿l coojunro de orgmisrios propios ¿le a¡ta ¡n¡r, cs d€ir, especiss que no habitsfl €ri el fcrr¡do del mú,

qu€ üvm continu¿flente n¡drndo q¡tre dos águas cjemplo: atún, sardiná, do{sdo. htlp://wwwch¡MeLmrsr.org/migr¡aioncs.hrrn
'" M¿Ica comerciál ñcticiá u§liz¡da para ef€ctos d€ estc do(x¡rüe Lo

' hrdr¡tcra
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2.1.2.1. Clientes

Emdab es una de las compañias que ofrece sus productos tanto al mercado local como

mercados del exterior. Dentro de los clientes de la Compañía a nivel local se encuentran

las siguientes empresas:

o Corporación La Favorita C. A

¡ Corporación El Rosado S. A.

o Tiendas Industriales Asociadas TIA

Así mismo 1a Compañía cuenta coo importantes clientes en el exterior dentro de los que

se pueden destacar los clientes relacionados que se detallan a continuación:

o Cliente exterior 1

Cliente exterior 2

o Cliente exterior 3

¡ Cliente exterior4 C¡B.ESp0t

o Otros clientes del exterior

2.1.2.2. Competencia

Existen compañias importantes dentro del sector pesquero del pais que para Emdab

significan una competencia importante entre las cuales se tiene:

r Competido¡ A

o Competídor B
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o Competidor C

o Otros Competidores

De acuerdo a análisis de competidores efectuado por expertos del sector ajenos a Emdab,

se determinó que a fioales del año 2012, la participación de cada marca en el mercado

local de atún era el siguiente:

Tabla No l: Participación de marca de atún en el merc¿do local 2012

F¡ente: hrfbñrsción propürionsda por la Compañi.a
El.bor.do: Por cl estudirfie R€n¡to [l¡sa,lles Villscis

Anál¡tir: D€útro de las mdcas de at{¡tr, la que merúerie ¡nayo pa¡ticb&ión €ri el merc¡do er Vip del ntr
conespondi€Íte a 45% del mercsdo lotsl.

A nivel internacional no se ha medido el nivel de participaoión de mercado puesto que la

Compañia no posee esta información para el periodo fiscal 2012.

2.1,3. Otros aspoctos relevantes

La Compañía se encuentra en constante crecimiento y por ello durante los últimos años

ha realizado importantes ínversiones de capital en su i¡fraestructura tanto en maquinarias

y equipos industriales, instalaciones, enúe otros.

Vip del Mar 45 .00o/o

Competidor A 25 .00o/o

Courpetidor B 15.00%

t0.00%Competidor C

Otros Competidores 5.00%

\larcr Participación
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2.1.4. Funciones realizad¡s

2.1.4.1. Investigaciónydesarrollo

Debido a las necesidades del mercado y los avances tecnológicos, Emdab busca crea¡

nuevas formas de consumo de sus productos con el objetivo de mantener su alta

participación en el mercado para lo cua.l la compañia destina parte de sus recursos para el

desarrollo e innovación de nuevos productos.

2.1.4.2, M¡nufactura

Denfo de la actiüdad económica de Emdab se incorporan los procesos y detalles desde

la captura y producción hasta la comercialización del producto terminado.

El principal proceso de producción de la Compañia (atún) sigue los pasos detallados a

continuación:

l) Pesca: l,os peces son capturados con la prestación de servicios de los barcos que

Emdab posee y de los barcos asociados por contratos, una vez caph.rados los

peces son almacenados en la bodega frigorifica de los ba¡cos.

2) Clasiñcación de los peces: Durante el proceso de descarga de los peces, siendo

este el momento donde Emdab aplica sus criterios de aceptación y rechazo de la

materia prima, los peces son diüdidos o clasificados por su tamaño y especie,

luego son depositados en tanques especiales par¿ ser ingresados a las cáma¡as de

frlo.
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3) Cámara frigorífica: Emdab cuenta con varias cámaras frigorificas las cuales

manüenen el pescado congelado a -20 grados centígrados para rnantener la

materia prima en óptimas condiciones y presta para la sigrüente et¿pa del proceso

productivo.

4) Descongelado: Los tanques rettados de la cámara frigorifica son colocados bajo

chorros de agua a temperahra ambiente agilitando la acción de descongelado.

5) Eüscerado: Como siguiente paso se procede a cortar el pescado, separando la

parte no comestible del mismo. (üsceras, las cuales son enviadas al proceso de

harina de pescado).

6) Cocción: Los atunes ingresan a los cocinadores a vapor, proceso controlado por

ordenadores que determinan el tiempo oportuno, para así conseguir la textura

deseada en los lomos.

7) Enfriamiento: Inmediatamente retirados los atunes de cocina, son rociados con

agua fría, lo que permite enfriar el pescado para detener su cocción.

8) Limpieza: Los atunes una vez enfriados, se les retira la piel y los huesos

quedando los lomos limpios, listos para ser enlatados.

9) Enlatado: Máquinas de gran presión introducen la porción adecuada de atun en su

respectiva lata, manteniendo su consistencia ideal.

l0) Cobertura: Se agrega dentro de la lata el agua, aceite de soy4 oliva o girasol

dependiendo del tipo de conserva que se desea producir.
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ll)Sellado: l¿s latas son transportadas a las maquiuas selladoras en las cuales se

colocan las tapas de hoja lata de acuerdo a la presentación (tapa lisa o abre fácil).

t2) Esterilización: Las latas son inaoducidas en autoclavesrl, donde son sometidas a

un proceso de altas temperaturas y presión con el cual se obtiene una perfecta

esterilización del atun que garantiza su üda de consumo.

13) Cuarentena: Las latas de atun se mantienen aisladas por un determinado lapso de

tiempo para así evaluar si existe alguna anomalia en el producto o alguna falla en

el sellado de la lata.

14) Etiquetado: Mediante la utilización de equipos automáticos, las latas son

eüquetadas.

l5)Embalaje; Las latas son colocadas en cajas de cartón para ser enviadas a los

diferentes puntos de ventas (distribución al por mayor y menor).

2.1.4,3. Distribución

Emdab se dedica a la comercialización de sus productos por medio de sus oficinas

quienes contactan a los clientes y mediante las cuales ¡ealíza la distribución y operación

de sus ventas a nivel nacional. Los lugares de distribución en el Ecuador son: Guayaquil,

Quito, Ambato, Santo Domingo, Portoüejo y Cuenca.

I r R""ipi*to d" pnoió, mtálico de porsles gruesas quc pemite ubsjar a rl,a pr€sión psrá obtens ur¡! cocción o €§teriliz¿ción mÁ
vryor de agu¿ htFs://e.§.\rikip€dia.org^{ild/Autoclave
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2.1.4.4. Compras (locales y al exterior)

Emdab realiza compras de insumos necesarios p¿¡ra su proceso de producción, los cuales

deben cumplir los estandares de calidad exigidos por la Compañia y para ello utiliza

barcos de su propiedad o en arrendamiento y equipos tecnológicos de ultima teorología.

Los principales proveedores de materia prima y equipos se muestran a continuación:

o Materia Prima Atun : Flota Propia y terceros

o Materia Prima Sardinas : Flota Propia y terceros

¡ Materia Prima Camarón : Piscinas propias y terceras

o Material de Envases: Empresas encargadas a dvel local

r Material de Encafonado: Empresas encargadas a nivel local

2.1.4.5. Ventas (locales y al exterior)

Los ingesos de Emdab corresponden a la veuta de sus productos tanto a nivel locai como

al exterior. Emdab es uno de los principales exportadores de oonsewas de Atun del

Ecuador convirtiéndose en una de las empresas atuneras con mayor participación en el

mercado ecuatoriano, en cuanto a producción y venta interna. La misión de la compañla

es consolida¡ su marca en el mercado de atun y sardinas ofreciendo productos de alta

calidad.

A continuación se presetrta una figura de la evolución de las ventas y costos totales de

Emdab durante el año 2012:
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Figura No 3: Ventas locales vs. Costos de ventas locales 2012
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Dependiendo del producto que se comercializa se tiene los siguientes mercados en el

exterior

(Atún en conservas): Portugal Holanda, Francia, Inglaterr4 Bélgioa y Alemania

en Europa; México, Costa fuca, Chile, Peru, entre otros.

(Sardinas en conservas): Portugal, EEUU en América y España en Europa.

(Harina de pescado): Japón.

(Aceite de pescado): Holanda y Canadá.

(Camarón): Francia y España.

a

a

a
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2,1.4.6. Mercedm y publicidad

La publicidad y mercadeo de Emdab se da mediante diferentes medios de comunicación

donde se presenta toda la gama de productos que ofrece al mercado.

2,1.4.7. Operaciones financieras

Acfualmente Emdab mantiene en ügencia préstamos obtenidos en afios anteriores con

entidades financieras domiciliadas tanto en regímenes de menor imposición como

entidades financieras del Ecuador, dichos préstamos fueron otorgados con el objetivo de

mantener en const¿nte crecimienüo las actiüdades comerciales de la compañla y asi

seguir manteniendo la participación en el mercado que tiene actualmente-

2.1,5. Riesgos asumidos

A continuación se presentan la clasificación de los riesgos más usuales que enfientan las

oompañías dedicadas a la producción y comercialización de bienes:

2.1.5.1. Mercado

Es uno de los riesgos más comunes que enfrenta una Compañia y radica en la posibilidad

del deterioro de la operación del giro de negocio. Emdab se encuentra en un mercado que

en los últimos años ha experimentado un crecimiento de nuevas empresas que se han

involucrado en la participación de mercado en esta misma industria, por lo cual no se

descarta el potencial de este riesgo relacionado específicamente con la adquisición de la

materia prima.
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Adenris, uno de los riesgos mas comunes es el riesgo de que la posición de mercado de

la Compañía se deteriore como coüsecuencia de la operación propia o de terceros. Aún

cuando Emdab manti€ne una participación mayoritaria del mercado; asume

completámente el riesgo de que se pueden dar variaciones en su participación conforme

las gestiones de peneración de mercado de la competencia mediante fuertes inversiones

lo cual generaria que la competencia aunente su capacidad instalada provocando que la

oferta a nivel local aumente en relación a la demanda.

Asl, Emdab asume por completo el riesgo de mercado, en fr¡nción de los argumentos

mencionados arikriormente.

2.1.5.2. Propiedad, plsnta y equipo

Emdab tiene una afectación completa de este riesgo, debido al alto grado de dependencia

que la Compañía tiene de sus activos fijos productivos (planta de producción y flota de

barcos) para la generación de rentabilidad.

2,1.5.3. Investigaciónydesarrollo

Dado que la Compañía desarrolla nuevos productos y ademiis mantiene un laboratorio

dedicado a analizar toda la materia prima con la que la Compañía lleva a cabo el proceso

productivo, Emdab enfrenta por completo el riesgo de que las inversiones en

investigación y desarrollo no sean rentables.
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2.1.3.4. Fin¡rcieros

El riesgo financiero por excelencia es el riesgo de liquidez, que consiste en la posibilidad

de sufrir pérdidas patrimoníales como consecuencia de la necesidad de liquidar activos

de la Compañía a un valor inferior al de mercado para poder atender necesidades de

liquidez, derivadas de unas insuficiente mitigación a favés de un calce adecuado entre

las obligaciones financieras de la Compañía y sus dereohos de cobro.

La Compañia es totalmente responsable de cubrir el flujo de efectivo requerido para sus

operaciones, asi como de la administración finansiera de sus activos liquidos y sus

obligaciones, por lo cual asume por competo el riesgo de liquidez.

2.1,5.5. Cambiarios

Debido a que la mayor proporción de las ventas se llevan a cabo en el mercado local y las

ventas que se realizan en mercados intemacionales son canceladas en dólares, Ia

Compañía no tend¡la un impacúo significativo por la volatilidád que se pueda generar en

el tipo de carrbio En este sentido el riesgo cambiario que enfrenta la Compañía es

limitado.

2.1.5.6. Tasas de interes

El mercado fmanciero de las economias de primer mundo ha sufrido en los ultimos años

significativas adversidades, que implican que las tasas de interés referenciales presenten

una alta volatilidad en comparación a afros anteriores. Sin embargo, el hecho de que las
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tasas pactadas por Emdab con los prestamistas son fijas, reduce las posibilidades de que

las condiciones actuales del mercado le afecten a la Compañía directamelte; por lo tanto

el riesgo de tasa de interés es limitado.

2.1.5.7. De crédito

Este riesgo afecta especialmente a las compañías que conceden cróditos o realizan

inversiones sin considerar adecuadamente la capacidad de repago de los deudores y sin

tomar medidas de mitigación suficientes como el establecimiento de garantías adecuadas,

En 1o que concierne a este riesgo, Emdab asurne la total responsabilidad del posible

incumplimiento en el cobro de su cartera, lo cual implica que asr¡me por completo el

riesgo de crédito.

2.1.5.8. Invent¡rio

Los insumos y productos terminados que mantiene la Compañía en i¡ventarios son

productos de caracteristicas perec€deras, por lo que Emdab es totalmente responsable por

el riesgo económico derivado de la obsolescencia de los mismos. Esta obsolescencia

podría generarse por ejemplo, por las desüaciones en las especificaciones técnicas para

la conservación y almacenaje de los insumos y productos. En este sentido, el riesgo de

inventario que asume la Compañía es completo.
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2.1.5.9. Tecnico

El riesgo tecnico se refiere a las consecuencias asociadas con una itradecuada ejecución

de los procedimientos y normas técnicas de fabricación, conúol de calidad,

almacenamiento y despacho de productos a clientes, entre otros, que supondrían un

incumplimiento en los estilndares especificados para los productos comercializados por

Emdab.

La Compañía mantiene una responsabilidad sipificativa respecto de la responsabilidad

de la ejecución de sus procedimientos. Por lo tanto el riesgo técnico que percibe la

Compañia es completo.

2.1.5.10. De reputación

Emdab asume este riesgo completamente, puesto que al actuar en un mercado de

consumo masivo, contando con una marca prestigiosa como activo intangible y an un

sector industrial altamente sensible para los consumidores como lo es el de alimentos, la

pérdida de reputación afectaría sensiblernente a sus ingresos, obligando a ouantiosos

gastos para recuperarla.

2,1.6, Acüvos utilizados

Los activos totales utilizados por la Compañía se encuentran detallados en los Estados

Financieros correspondientes al ejercicio económico al 3l de diciembre de 2012; y su
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monto neto asciende a la suma de USD $304,263,823.98 que se detalla de la siguiente

manera

La Compañía utilüa activos tangibles e intangibles para su operación:

o Activos tangibles

Tabla No 2: Estructura de activos 2012

por la CoEpefia
El¡bor¡do: Por el e$diúte R6áto B&smte3 Villacis
Anóllris. Los invEfsios y ¡rs propiedades pls ¡ y quipo roprescrÍr¡or e¡ 36-55% y el 29.58% rEspectivs¡treotc. Esto s€
debc ál prqia de úo de negocio de Ia Compañi¡.

Su estructura de cuentas por cobrar se detalla de la siguiente manera:

Activo corriente
Efectivo y equivalentes de efectivo 21,058,361.84 6.97/o

Cuentas por cobrar comerciales, neto 56,015,044.63 18.4r%

5,885,298.53 L930/oAnticipos a proveedores, neto

Otras cuentas por cobrar 3,O29,607.63 1.00%

Cuentas por cobrar a partes relacionadas 3,21s,050.40 | -060/o

lmpuestos por recuperar, neto 8,070,558.46 2.6s%

Inventarios I11,204,71E.01 36.55o/o

3,357,713.50 t.te/oSeguros pagadoe por anticipado

Actiyo lro corriente
Inversiones en asociadas 2,003,037.86 0..c60Á

Propiedad, planta y equipos, neto 90,0t4,377.02 29.580/6

lntangibles, neto 56,723.91 0.0?o/o

Ot¡os activos 353,332.19 0.12%

Tolal 304,263,823.98 I 00.00%

Saldo al I t cle Dicrentbre
t01l
(s)

A.cti\.os

-

t,artiüipación
{o'i)
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Tabla No 3: Estructura de cuentas por cobrar 2012

Fr¡.[t€: I¡formación proporcionar¿ por la compañí¿
El6bor¡dor Por el e$rdi¿68 R€áalo Brsadg3 Villscis
Atráli¡b: las cu€ritas po( cobr¿r de cüates del o(erior son ru¡is repre!,o'rilstivas en el negocio de l¡ Compdía;
esto dgntue§ra que se lrsl.een más crédiúos a las eñpr€sas del e)(terior.

Tabla No 4: Estructura de propiedad planta y equipo 2012

fuente¡ Itrforúrdó¡ p¡oporclor¡d¡ por la coDp¡ñís
El¡boEdor Pff ol edudiante Rñato Bss¿nte.! Vi acíB

ADólicü: las e¡nbdc¡cioDsr, dado e¡ Éo dG [egocio de ¡a Cornpaíla, fueron les más reprelertEtivas en lo§
octivo 6j0s del do 2012.

o Activos intatrgibles

Emdab puede identificar y desarrollar ventajas competitivas, con el objetivo de

potenciarlas dentro del mercado y así consolidarlas en las operaciones del dia a dia. A

continuaoión se detallan las ventajas desarrolladas por la Compañía, consideradas

características intangibles del giro del negocio:

Clientes locales 21.574,546.96

Clientes del exterior 38,072,614.81

Provisión para cueotas incobrables (3,632,1t7.14)

Total 56,015,044.63

Saldo ¿l 3 I de Diciembre
Cuenas por Cobrar

(s)
lot 2

Te¡renos 7r 5,106.68

Construcciones en pfoceso
1 ,779 ,971 .7 5

Emtrarcaciones 58 §16,323.77
Maquinarias y equipos 16,899,336.04
Edifrcios 8 ,923 ,709 .05

Vehiculos I,66E,004.8r
Muebles y enseres 34ó,009.11
Equipos de computación 45,003. t 3

Aeronaves I,020,912.68
Total 90,014,377 .O?

Propredad, Planta y Equipo
I de Dicie¡rbre
:otl
(s)

Saldo al



Nombre comercial Si

Marca registrada si
Formulación de produclos Si

Patentes No

siProcesos de manufactura

NoDerechos de propiedad

Modelos de comercialización Si

Se¡¡etos come¡ciales Si

Franquicia No

\ctivos rrrtangr[rles
Reprrscntatt\ idad

(Sii l(o)

Tabla No 5: Activos Intangibles Utilizados

F¡.rL: EnlEvistas coo prrso¡al de b C.,r¡paffu
El¡borrdoi Pcr el €sh¡diú¡tE R€osto Bssúltes Vithcls
ADilbb: El conocimimb dc la elabor¿ción y h presmcia de l3 úerca a cl mercado li¡\¡otEc€n ¿ los
i¡g¡esos de la Compdl&

2.1.7. Transacciones con comp¡ñias relacionad¡s

Como parte de nuesüo estudio, a conthuación se detallan las Eansaccioles con

compañlas relacionadas del exterior que mantuvo Emdab en el año 2012.

2,1.7.1. Importación de inventarios para producción

Debido al giro del negocio, Emdab necesita adquirir materia pnma para su proceso

productivo, principalmente atun, de difereutes especies tallas y calidades. La materia

prima es adquirida tanto a empresas que, de acuerdo a la normativa ecuatoriana de

precios de transferencia, son considerados como domicilios fiscales de menor imposición

como a compañías tefceras-
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En la tabla siguiente se detalla el nombre y domicilio fiscal de las pafes relacionadas con

las que se mantuvo esta Eansacción, asl como el importe de estas operaciones realizadas

por Emdab durante el año 2012.

Tabla No 6: Partes relacionadas y montos de la transacción de Importación de
Inventarios para Producción

Proveedo¡ exte¡ior 1 Madeira 2,598,356.8'7

Proveedor exterior 2 lVladeira 4,53 5,537.41

Proveedo¡ exte¡ior 3 Made ira l,8l 5,0 r 3.67

Madei¡a 1,011,350_15Proveedor exterior 4

Total 9,960r58.1l

Compañia relacionada usD s)DomicilioFiscal l\'fonto

fu€nte hfolmació¡ proporcionada por la Coffpe¡lia
tl¡bor¡do: Por €l estudia¡te ReDsto Basutes Vill¡lcls
Aniti¡i§: Mo[to de import¿cion$ de atúLri (en dóhrEs) q)n empres¿s rel¿cion d¡s dunnte el 2012

2,1.1.2. Egresos por concepto de comisiones

Durante el año 2012, Emdab fabajó con comisionistas los cuales colocaron los productos

de la Compañía en mercados internacíonales. La Compañia pagó a estos comisionistas

quienes fueron personas naturales, jurídicas y/o empresas, un porcentaje sobre las ventas

que los mismos colocaron en el exterior y que para efectos de la normativa de precios de

trarsferenci4 se han reportado las ransacciones con comisionistas cuyo domicilio fscal

obliga a Emdab a darles el rabmiento de partes relacionadas.

En la siguiente tabla se detalla el nombre y domicilio fiscal de las partes relacionadas con

las que se mantuvo esta tansacción, así como el importe de estas operaoiones realizadas

por Emdab durante el año 2012.

CIB.ESPOI
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Proveedor exterior 5 Madeira 42,979.4',1

42979.4',7Totál

(lomp¿ñía afiliada Don¡icilio l'iscal Ntonto (tlSD S)

truc¡t.: l¡formsción popüsioaada por l¡¡ Compdia
El.borrdoi Por el esnrdie r Re¡ato Basánles Villacl§
Anillrir: Monto de eSresos geúerados por comiior¡es q¡.¡e Emd¡b cercd¡ a s¡s co¡nisimisos del e,rtÉriof por oñecer sr¡s prodüctoe
durs¡te el do 2012.

2.1.7.3. Egresos de intereses sobre prestamos recibidos

Para el año 2012, la compañía realizó pagos por intsreses de préstamos que firmó en años

anteriores con entidades financieras en domicilios fiscales de menor imposición.

Esta ta¡sacción dada la normativa ecuatoriana de Precios de Transferencia debe ser

comparada puesto que el sistema financiero del país tiene sus propias condiciones y tasas

para realizar préstamos, por lo que un interés que pueda incumplir el principio de plena

competencia debe ser analizada en iguales condiciones que las demás fansacciones

a¡teriormente nombradas.

En la siguiente tabla se detalla el nombre y domicilio fiscal de las partes relacionadas con

las que se mantuvo esta tansacción, asi como el importe de estas operaciones realüadas

por Emdab durante el año 2012.
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Madeira 585,687 88

Madei¡a 1',74,196.72Proveedor exterior 7

759,884,60Tota¡

(hmpañía afiliada Domicilío Piscal }lonto (l i§D S)

Tabla No 8: Partes relacionadas y montos de la transacción de Intereses sobre
Prestamos recibidos

Füentq [¡fomación proporcioftda por la CoñElñl¿
ELbor:¡do: Por €l estudiante Renato lla§s¡Ites Villacis
Análirk: Intqe§e§ pagado§ F)r pré§taño§ con eritidades relscjo¡ad8s duráDt€ el sño 2012

2.1.7.4. Exportación de productos terminados

Durante el año 2012, Emdab exportó a clientes de todo el mundo sus productos cotno

atun en lata, ensaladas de atun, lomos pre cooidos, enbe ofos productos con base en atutr

y productos de mar. Las exportaoiones que se realiz¿fon fueron comercializadas bajo la

marca "VIP del Mar" o con private labell2; técnica en la cual Emdab lleva a cabo todo el

proceso productivo y después incluye la etiqueta de un determinado cüente en los

productos. Es importante destacar que bajo esta última modalidad los productos son

manufactu¡ados de acuerdo con las especificaciones del mercado para el cual oada cliente

lo contrata.

Siguiendo en la misma línea, la compañía exporta otros productos como camarón, aceite

y harina de pescado a sus clientes en el exterior. Estos productos son vendidos al exterio¡

bajo el mismo esquema que el atún.

| 2 
P.ivate Lubel marca privuda
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En la siguiente tabla se detalla el nombre y domicilio fiscal de las partes relacionadas con

las que se mantuvo esta Íansacción, así como el importe de estas operaciones realizadas

por Emdab durante el año 2012.

Tabla No 9: Partes relacionadas y montos de la tr¡nsacción de Exportación de
Productos Terminados

Cliente exterior 5 Malta 222.802.04

Cliente exterior 6 Malta 105,849.00

Cliente exterior 7 Malta 119,297.20

Client€ exterior 8 9,699,312.94

Cliente exte¡ior 9 Irlanda 143,037.00

Cliente exterio¡ l0 Estados Unidos 832,913.60

Madeira 1,070,931,40Cliente exterior I I (AyB)rl
Cliente exte¡ior l2 Madeira I,824,146.59

Total r4,0t8pE9.77

Compañía afiliada Domicilio i\lonto (L.iSD !i)

true¡te. hformacióÍ lxoporciq¡sd¿ por l¡ Compdli¿
Ehbor¡do: Por el es:tüdi¿rte Re¡slo B63¿ntss Villacis
Análii!: InSrE$s por ventas de los pRlductos Fopios dcl Biro de neSocio de la Compafía a empresás relacionadss.

2.1,7.5. Otrosingresos

En la actualidad Emdab posee ingresos generados por reembolsos de fletes que mantiene

con barcos domiciliados en regímenes de menor imposición.

Estos reembolsos funcionan de tal forma que cuando la compañia recibe materia prima

de los barcos, en la factura le descuenta el valor al costo de los implementos que Emdab

le facilitó a los barcos para que puedan realizar la navegación y Ia pesca; y estas

actiüdádes se catalogan como fletes.

Lle cliqrte * subdiüde ñ 2 por decisiones de la CoÍtp¡úis.

CIB.ESPOI
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En la siguiente tabla se detalla el nombre y domicilio fiscal de las partes relacionadas con

las que se mantuvo esta transacción, así como el importe de estas ope¡aciones realizadaq

por Emdab durante el año 2012.

Fu€nte: hfórtrlación proporcionud¡ por !a Compañi¡
El¡bondo: Por el est¡di¡¡te Renato Bassntes Villacls
Aná¡i!i!: Monto de mgleios por servicios de fletes duÍnte cl año 2012

2.1,7.6. Otros activos

En el año 2012, Emdab reall.zó la importación de activos fijos como repuestos, lámparas,

redes para pesca, generadores, máquinas en general que se utilizaron para la reparación y

mantenimiento de las plantas de producción.

Es importante destaca¡ que este tipo de importación sol se realizó con compañías

domiciliadas en regímenes de menor imposición.

En la siguiente tabla se detalla el nombre y domicilio fiscal de las partes relacionadas con

las que se mantuvo esta transacción, así oomo e[ importe de estas operaciones realizadas

por Emdab durante el año 2012.

Clier¡te enerior 8 Panamá 498,687.59

Cliente exterior I I Panamá 29,n4.70
Cliente exterior l0 Estados Unidos 28,526.20

Cliente exterior l2 Panamá 4S,156.87

Cliene exterior 5 Madeir¿ 8,944.13

Cliente exterior 6 Madeira 4,323.87

Madeira 2,234.t6

Total 620987.s2

(-om añía afiliada Domicilio Fiscal illonto (t;SD S)
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Cliente exte¡ior 7



Panamá 9,02r.81

Panamá 20,638,1 IProveedor exterior 9

Proveedor exteriof l0 Panamá ?2.809.43

Proveedor exterior I I Panamá 542.443.50

Tolrl 594912,U

Compañia afiliada Domicilio \lonto (LiSD $

Tabla No ll: Partes relacionadas y montos de l¡ trans¿cción de Otros Activos

tr@nte: I¡formacióí propdrcioDad¡ por lá CompañIs
El¡bor¡do: Por el es¡¡diante Renato Irás¿ntes villacls
Anilisla: qlresos por compr¿s de adiros que r€alizó Emd6b par¿ u$ popio du'¿nte el año 2012

2.1.8. Ajuste incurrido de precios de transferencia para el 2012

Un ajuste de precios de fansferencia se genera ouando las opsraciones con partes

relacionadas que maütuvo una compañia incumplen en pa¡te o en su totalidad el principio

de plena competencia.

Como se detalló en los puntos previos, Emdab durante el año 2012 realizó transacciones

con compañías domiciliadas en regímenes de menor imposición por lo que bajo la

normativa ecuatoriana de precios de tansferencia son catalogadas como partes

relacionadas y frreron analizadas bajo diferentes métodos de evaluación que determinaron

que dichas operaciones incumplieron el principio de plena competencia.

Para el periodo fiscal 2012 las transaociones con pafes relaciooadas que genera¡on

ajustes de precios de transferencia para Emdab fueron las siguientes:

ESPOT

Proveedor exterior 8



Tabla N" l2: Transacciones con p¡rtes relacionadas que incumplieron el principio
de plena competencia en el 2012

Fue[t€: InfoÍ¡aciótr proporcionada por la cünpáñia
El¡boirdo: Por sl .stdianle Ren to Ba!ántes Villacfs
Atrálisl!: S€ calculó (l¡I ajuste por conccpto de precios de trsnsferenci¡ erccsivo por el incumpümÉdo del principio de plena
competeocis m l¿s trs¡saccio[es ddslladas.

Como se puede observar la compañia tuvo que realizar un ajuste de precios de

transferencia para e[ año 2012 por un monto de 6,740,994.59 y dado que este se generó

por las operaciones más influyentes en el giro del negocio de Emdab que es la compra de

materia prirna (atún) y las exportaciones de sus productos terminados, existe un riesgo

importante que para los próximos años fiscales el monto del ajuste pueda aumentar aún

lnas

Pa¡a información de la metodologia del análisis de estas transacciones, sírvase leer el

Anexo I y Anexo II del presente documento.

2.2. Análisis externo - cotrdiciores del merc¡do y de la industria

2.2.1. Contorno macroeconómico del ecuador

Dado el boom petrolero del año 200ó, la producción petrolera ha sido la principal y

fundamental fuente de ingreso para la economía ecuatoriana du¡ante los últimos años.

Para el año 2012 se ha comprobado un aumento en la producción de barriles de petróleo

con respecto al año anterior, dicho aumento se debió principalmente por factores

comerciales como la mejora de la administración de las empresa públicas Petroecuador y

Importación de inventario para producción 110,316 01

6,630,678.s8Exportación de productos terminados
Total 6,740,994.59

Tr¿nsaccioncs llonto (( rSD S)

CIB.E§POI,
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Petoamazonas, el manejo de los servicios petoleros de las empresa privadas y también

la gran inversión realizada al sector de hidrocarburos entre 2010 y 2011, tanto por parte

de Estado, como del sector privado comercial.

Et el 2012, las principales fuentes del crecimiento de la economía estuüeron

relacionadas por las siguientes realidades:

o La dinámica generada por la industria de la construcción

o La estabilidad en el precio del pefóleo, y

o La inversión en infraestruchra pública.

El crecimiento alcanzado en el Ecuador durante este período, en términos reales fue de

5.01%, superando el4.80% que había sido preüsto por el Gobiemo para este año.ra

A diciembre de 20l2,la deuda púbüca llegó al 37.34o/o con respecto al porcentaje del

PIB, lo que representó un aumento de 15.24o/o con respecto al año anterior en el que

alcanzó el 22 .l0o/o con respecto al porcentaje del PIB .

A continuación se presenta Ia evolución del endeudamiento en los dos últimos años en el

Ecuador:

t{ fL 'IELECR¡¡O, 'f- zot 2, l¿ ec-onoú¡la del F.cu¿dor crec€r6 ü¡¡ 5.47d', hltp://www. t€le8rafo.cotrl. edecono8ia./i1q¡¡/eo-20l2-l¡-
cconomia¿€l-€cusdor-clec€raü-54.ht nl, Fecha de ácceso: 201 3{3-l I
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l'igura N" 4: Evolución del endeudamiento externo 20ll a2012
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ID€údaexterna pública I Deudaexterna pdvada

Fue¡t€: BElco Cent'al del Ecuádor
El¡borsdo: Por el estudiante Reria¡o Basar¡es Villací§
A¡ál¡dr: l'igtr¿ que musstra la evoluciótr del erdeudúflierto c\tcdo quc hri ma¡¡teriido el Eguádor du¡:ürte los 2 ütimos
dos. Se puede obsen a¡ un crEcimi€r¡¡o importmt€ a porti( de Octubre dgl 201 l

2.2.1,1, Panorama comerci¡l y de consumo

A nivel mundial, las importaciones presentaron una incremento exponencial durante los

primeros tres trimeshes del año 2012 pero con una disminución en el último trimestre del

mismo.

Cabe destacar también que durante el año 2012, las industias claves dentro del sector de

las exportaciones aadicionales no peuoleras, como son: café y elaborados, camarón,

oacao y elaborados, atun, pescado, banano y plátano; totalizaron USD $4.5 mil millones,

lo cual representó una disminucifi¡ del 2.60/" en comparación a lo alcanzado el año

anterior.
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A continuación se presenta la tendencia de exportaciotres no petroleras de productos

tradicionales en los últimos cuatro años en el Ecuador:

Figura No 5l Tendencia de exportaciones no petroleras de productos tradicionales
2009 12012

2.500,00

§
E

sooro I

2010 :¿0lr 201?

+8¿n¡no y p¡¡táno -tP.Gm.rón -+-c¡raoy.l¡¡oredoe +a!¡nv !.sc.do '_ -cáléyelábo¡.dot

Fuente BsnqJ Cenlral alel F,q¡ador
El¡bo¡¡do: Por cl estudisde Re¡sto Basert€s Villacis
Anúliib; GráEco que müeÉtrB la tendercia de exportaciorcs no petsoltras del Ecuador du¡aril€ los ütimos 3 dos Como se

ohe¡va, el bansto €s el pri¡cipal producto d€ e¡(portación, reguido del c-amaróE, áfl1¡¡ y c¿fé. Es importettÉ de*e¡r que la!
e{Frtacione§ dc stlÁ y poscado e§tá¡ crEci€Edo.

Figura No 6: Evolución de Balanza Comercial trimestral 2010 a 2012

iiF

Fue¡ter Baíco C€úl¡a.l del Eqxdor
Elrbor¡do: Por el estudisÍte ReEato Bass¡tes Viu@is
Abiütli: Figu¡e qr¡e muettra la evoluciótr de la balezÁ cofnercial trim€stral du¡dte los 2 últimos ll¡los en el Ecuato¡. Co m
se sprecie¡, en el último l¡imeslre s p¿rtir del terclr trimest¡e del sño 2010 tÉsla tqcer t¡imestre d€l aio 2012 Ecu¿dor tuvo
tma bala¡rza co¡ne¡cül negaliva; desde el último trime$rc dcl20l2 se püede u¡ul te*J€ncia a l¡ alta de la misn¡a.
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Oho acontecimiento por destacar es que la balanza comercial no petrolera e¡ el 2012,

presentó un incremento marginal del 0.60% de su déficit comercial con respecto al saldo

regishado en el año 2011. Este aumento fue generado en su mayor impacto por la

variación de las importaciones de bienes de consumo, bienes de capital y materias

. 15pnmas.

Al cierre del año, el déficit comercial no peEolero superó los USD $8.4 mil millones,

mientras que el acumulado de remesas recibidas durante los tres primeros trimeshes del

añro 2012llegó a un aproximado de USD $1.8 miles de millones.

En la siguiente figura se muesfa el comportamiento mensual de la balanza oomercial

durante el año 2012 en el Ecuador:

1' g¡NCo CENrRAI Dgt, ECUADOR, "F,vo¡ucióo d€ la BalaDzs ComEcial Encro-Dicicmbrc 2012",
htF://r¡1¡,\v.bce.lio.ocldocun€ntoyEdadisticálsoctortrxt rDo/BalanzaP¿goybald¡zacomerciayd)c2ol3o2.dflbcai-sc¿n_?f¡3afilb
05f4€20<)&bcsi_scáu_fi1€r¡@e+bc20l302.pdf, Fe.bsde ¡¡,ce,co: 201 3-Ol-l I
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Figura No 7: Bala¡za Comercial mensual 2012

.- EaFrr¡oor6 {¡t

;;idti .fóro
+ ü¡rorrAooNei {ü) + B¡¡.A82^coMao^r (¡c,

fuetrte: Bdrco Cesral de¡ Ecu¿dor
El¡bondo: Por el cs'h¡dis¡¡te Renato Bas¿¡tes Vill¿cis
Atrá[sb: Figut¡ qu€ muÉsLa lá bal¿úza colnerEial merisual del ÉcMdor m el &1o 2012. Como se ob*rvs, l¡tlto l¡s
oeortdciones como los importscion* ban t¡i¡ido dutante eI 2012 p.riod(}3 positivos y n ativos respectilameÍte! ll€Eando
¿sla al fi¡al el sño ü un valor cerc{¡lo n cero en la b¡]¿nza comerci¡l-

Por su lado, la bala¡za comercial pefolera contabilizó un saldo favorable durante el

2012, la misma generó un incremento del 6.30%;o, superior al superáüt comercial

obtenido del año anterior, como resultado del aumento en los precios del barril de

petóleo crudo. Es importante destaca¡ que en este período, las importaciones de

combustibles y lubricantes crecieron en términos FOB en l.1006 y 7.00o/o

respectivametrte .

CIB.ESPO{
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Figura No 8: Balanza Comercial Petrolera y No Petrolera 2Ol0 a20LZ
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¡8al, comerci¿l- No pet olera

2012

Balan¡a CoñerciBI - fob¡Bal. Come.cial' Petrolera

Fr¡ente Banco Cefliól dcl Etllülor
El¡lror¡do: Por el €sludiaritc ReDato Bás¿,rtes Vill¿cis
AnáI3is: Figürs quc rirü-st'¡ l¡ ermpdacitlr de la balúzÁ comcrci¡l petrolera y no pcl¡oler¿ pEE los 3 últimos años m el
F--cuador. Con¡o se pr¡ed€ spreciar, 16 bala¡zá qrÍrcrcial pe[olem fue §]pe¡ior a la ba.la¡zs comercial no petro¡era en IoB 3

úlúmos pe.iodoE esto se deb€ al L)om petrotefo $¡s go?á el Ecu¡dor.

En forma paralel4 el comportamiento del precio del petróleo se mantuvo por debajo del

precio con el que inició el 2012. Du¡ante el primer timestre del año, el precio del

petróleo presentó rma evolución favorable, alcanzando precios máximos durante los

meses de marzo y abril de USD $l13.75 y USD $1 12.38 respectivametrte.

A continuación se presenta los preoios de las principales referencias de crudo durante el

año 2012:
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Figura No 9: Evolución del precio del petróleo ecuator¡Bno 2012
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A continuación se presenta una figura en donde se muestra la evolución de la exportación

de crudo por barriles y total monetario para el periodo 2010 al20l2 en el Ecuador:

Figura N" l0: Exportación de petróleo crudo: barriles y total monetario 2010 a 2012
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El.bor¡do: Por ol gsn¡disrite Rcosto Basstrles Villa4ls
A¡úll8is: Figum que mu61ra la €\,olución de la eriportaciós de pel¡ólco crudo duraote los ultimos años t,¡ el Flualor- C(,rDo

§e observ4 e$e se ha m¡,1tcnido a l¿ a¡za dusnte los rilümos afios.
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En la siguiente figura se puede apreciar, la evolución de las remesas provenientes desde

el exterior, en dotrde se obsewa que a partir de los primeros meses del año 2010 se

presenta una caida importante en los valores. Este comportamiento presente en los

periodos anteriores, se mantuvo durante el 2012.

Figura No I l: Evolución trimestral de remesas recibidas 2O09 a 2012

Fucrtc: Ba¡co C€n§¡l dcl EcuflIor
El¡bo¡¡do: Por el €sltüliante R€dato Basant s
Aráürir: figur¿ que múelra la evoluúóo tsir¡e$r¡l de las rcnr€sas r€cibidss en cl Dcuador er¡ los últilnos iños. Se p¡¡ede
preciar que el ú¡ooto de remesás recibidas duranlc los ¡lltimos años se ha mf,rtenido establs,

Las remesas recibidas desde el exterior, principalmenúe provenientes de emigrantes, en el

tercer trimestre del añ.o 2012 disminuyeron a USD $606.33 millones. Esta afectación

negativa en el flujo de las remesas, se debe pnncipalmente a la desfavorable situaoión

económica global y a las altas tasas de desempleo en países como Estados Unidos,
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Españe s ltalia, donde se encuenfan concentradas las mayores colonias de migrantes

ecuatorianos.

Esta disminución impactó de forma directa en la economía del pais, puesto que an la

última década" este rubro ha sido un componente significativo del coosumo local.

En el año 2012 la tasa de desempleo en el pals, tuvo una disminución del 0.10olo de la

población ett paro en comparación con el año 2011. A pesar de la premisa anterior aún

resulta considerable la afectación del subempleo en la economía, sin embargo es

importante destacar que la tasa de subempleo ha ido disminuyendo en los últimos tres

años.

Figura No 12: Distribución de la población económicamente activa 2010 a 2012

I

.Ocup¡dor i¡o Cl.sfficdd ".Ocupados Plcnoú 4Subcmpleo rDecmpleo

Fuenle: Instituto Naciorál dc Estadistica y Ceúsos INEC
Elaborado: Por el esn¡dierte Rensto BasantÉs Villhcís
Aniütlt: FiSu'a que muestra la disiribución de la poblsción ecorúmicámeole eliv¡. Se Frede nol6 un aun€r¡ro de L4% del
úo 201I al año 2012 €o los orjupados pldros y u¡r¿ ¡edutción del 0.19o de de¡empleados €d compsración de l(16 rúsrms
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2.2.1.2. Panoram¡ productivo y agregado

El panorama económico de América Latina fue el más optimista de la mayoría de las

regiones a nivel global, debido en gran medida a la implementación de politicas

económicas orientadas a proteger a la región de los efectos de las crrsis económica

internacional, los altos precios que presetrtaron los bienes primarios y el aumento en el

ingreso de capitales, que contibuyeron a que la región obtuüera mejores resultados que

regiones como Europa y América del Norte.

Tanto este contexto regional, como las políticas económicas aplicadas por el gobierno a

nivel local, contribuyeron a que en el 2012 el Ecuador, a pesar de la desaceleración

económica mundial debido a la crisis, continúe presentando crecimiento de su Producto

Interno B¡uto aunque a una tasa menor que en años anteriores. En terminos reales el pais

cerró el año 2012 con wra tasa de crecimiento del PIB de 5.01%t6.

16 
B¡¡¡m Cenl¡¡l del Ecuador

http/w\rw.bce.fi!.€c/doc¡¡EeEtoylistradislica.VsectorReaylter,isiole§/lÉdcorlEturdcifi'asEooaomicavcie20l303.pdl lndic€s de
Co),r¡rltur¿I, Fecha de aceso: 201 144-30
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Figura No 13: Variación PIB anualizado por año 2007 a 2012 ([JSD $ miles del 2007)
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Figura No I4: Estructura porcentual anual del PIB (a precios del 2007)
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Fúent.: Btr|co CaFal del F¡¡rádor
Elaboaado: Por el estudiaíte Reoato Basmt€s Villscls
Aról¡rh: Figurs que mue5§o Ia estÍrctura porccotual anual del PlB. Se obs€Iva que el PIB d,e las raÍ¡6s no petrol€r €s el
mis reFeseritadvo 6 el F¡usdo{ y se h¡ mantmido oonst¡nt€ duÍ¿rle los úllimos psriodos.

52

I

I

I

84.1O%83,9



En el año 2012 Ias actiüdades no petroleras, siguieron la tendencia creciente que habían

tenido en periodos anteriores. De estos resultados es importante destacar el notorio

incremento de contribución por parte de las industrias orientadas al comercio al por

mayor y menor; mienfras es evidente el declive en las actividades de explotación en el

sector de minas y canteras (disminuyendo de fonna continua en los dos filtimos años);

sin embargo, estos sectores (minas y canteras) se eflcuentran en un panorama de

inversión y potencial desarrollo para los próximos años

En la tabla que se presenta a continuación se muestra la contribuciónr7 de los sectores

con variaciones más relevantes para el PIB en el Ecuador.

17 
Banco cent¡al del Ecuador httpi//wrmv.bce.fr¡-ec/ftame.php'¡CNl=AR80000955, Previsiooes Mactoecor¡ómicas 2ol2- 2o13,

f echs dc acce$: 2013-{X-12
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Agricu.ltura, ganadería, silvicultua,
caza v Dcsco 262.883 320.89 342.39t) lltló/o {-<20 0-t

Explotación dc mi¡as y can{Eras 194.60',1 2t4.465 221.328 tao o,lYo o,3.vo

hdushiss Eanufaslúpras (exch¡ye
reñnación de pet¡úleo) 174.349 170.527 r8t.6t l oJvo n3% tt280/"

Su¡n inistro de electricidad y asüa 702.410 909.50r) 949.9n | 21vo t Áao/o l iEo/"

Constsucció¡ f obias Díblica§ 4 906 468 5 9&149r 6.537.082 E.66"/" 9,11Vo lo,lE6

Comercio al por r¡ravor y al Dor monor 6.253.6t9 6.68t.137 6 93li 36t I r.ot% 10J3% t$Nr/"

1.679.207 3.949.652Trasport€ y elú¡á{€naÚlie¡tto 4.{t«t.242 650% 6,t6vo 6,320/"

Senicios do Intemrediacióú fmanci€ra I 502 138 1.673.835 I.782.634 255v. 2,73./o 2;llvo

Obos senicios 4.389.675 4 590 069 4 803 724 1;15./o 7 50o/o 1t48ao

Servicios gubenuroenlalcs 2.910.252. 3.t14.777 3.546.627. 5,tto/o 5,tto/" 552vo

Servicio domeslico t53.22',7 14J.485 t 46 940 027o/" o23vo ¡230/o
Actividedes profosiorales, bcnicas y
ada¡inistrativas 3.8 r0.J31 4.052. r60 4.266.924 6,130/" 6ll3"/. 6Á50/o

Ohos ele¡dc[tos dcl PIB 2.7t0.149 2.931.389 3.044.694 1J9vo tEt/o tít /o
I, PRODUCTO INTERNO

BRUTO
*t.(Át2-i7

6
61.121.¡5

6
6,t.1E6,12

9 l{x}% ll{l/" lü|%

20(n
(trst)

r¡riks {hl
:rNr? )

t0l0
ILSD §

milcs dcl
t{)07)

:01:
(usD s

mihr rlrl
201,?)

Proporririn
]{XD

Proporc¡ó
20lo

Pro¡xrrtir'rn
20t l

Tabla No 13: Aportación de las industrias en el PIB

FEeEaE: B¿úco Ce¡otsal del E{¡¡ador
Ebbo¡.do: Por el cstudiarite Rensto Basant€s V¡llacis
A¡álltit: Se ryrccis que púa el a1o 20t2 ls sdiüdad que ffüás sportó para el PIB €m el Errld(x ñE d mmercio el por nayor y ¡¡ pc
maor, mislt¡as que l-a 6ctividad meoos participative fucforr lás iDd¡¡shi,as meu¡f¡.h¡¡E¡¡s.

Por su parte, la inversión extanjera ha tenido un comportamiento ifiegular en los últimos

dos años. La mayor cantidad de inversión exhanjera se recibió efl el 201 I alcanzado un

total de USD $159.30 millones, presentándose una disminución del 47.71o/o con lo que

respecta al valor de este rubro e¡ 2A12, año en que alcaná el valor de USD $83.30

millones.
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A continuación se presenta el comportamiento de la inversión exhanjera directa en el

período 2010 al 2012

Figura No 15: Inversión Extranjera Directa 2010-2012

Tnversion E\trehjer¡ Dirccta (¡ni¡loncs USD)
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Fr¡entc: Sup€rint€r¡dencis de Baflcos 1, Seguros
El.bor¡do: Por el estudiár{e Reriato lrassntes Villacis
Atráürir: FiSur¿r qu¿ muessa la eiolución de la inv€rión cxtratrjaa direlts en los 2 ütimo3 sños €rl el ELl¡ádú.
Bl 2Ol 2 fire cl año mn nrenos apolociones dc in\,Lysión exlr¡njers direcl4 sin emb8rgo s pEtir de esa f'ech¿ se
increúErtó p€ra los dem,is periodG y sch¡al[rqrt€ se mtr¡ti.{re gl u¡r sLEdedor de 50 millories de dóh¡es
ánuáles.

2.2.1.3. Panoramafinanciero

Durante la segunda mitad de12012, el sistema financiero ecuatoriano se caracterizó por

las reformas empleadas por el Ejecutivo, orientadas principalmente a:

o Asegrrar disponibilidad de los créditos produotivos

o Limitar el endeudamiento destinado al consumo, y

o Elevar la recaudación fiscal en el sector.
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El último trimesfe de 2012 se lo puede definir como irregular, tanto en el crédito

prornedio como en el volumen del crédito otorgado por las entidades del sistema

financiero ecuatoriano.

De manera anual, los créditos financieros en el 2012 tuvieron un pequeño aumento del

4olo con respecto al 2011, pero este porcentaje no ayudo en mucho, ya que el año

concluyo con una baja en los montos crediticios.

Figura No 16: Evolución de créditos banc¡rios periodo (2010-2012)
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55



72

Figura No l7: Evolución tasas referenciales (201l-2012)
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El.bor¡do: Por 6l ostudisnte Reruto Bass¡les Villsc¡s
Aráü3kr Figura que úueslfa la elolrción de las t¡sa.g refrrenciales en el Ecuador Como se puedc obs€ñar tá¡to las tasas
pasilas como las tasas acti!"s se hán úsriteddo €st¡bles duÍmle los ütimos años ef¡ el Eauádfi.

El riesgo país del Ecuador, se ubicó sobre má6 de los 800 puntos base, situándose solo

por debajo de fugentina y Venezuela, que alcanzaron los 1000 y 973 puntos base

respectivarnente. El promedio de riesgo país para los demás países de la región bordea

alrededor de los 200 puntos base.
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Fuertc Supdinle{d€úcia de Bercos y Ssgums
El¡bor¡do: Por el esttdisnte Re¡álo Básant€s Villacis
Atráll lt: ! igrr¡a que mueúra la evolución d€l indic¡dor dé riesgo pals gl los ütimos sior Én el Eq¡ador. Como se pu€de
obs€tlrr duúts los últim)§ s.fios el ri€sgo p&is del Ecuador ha estado e la ub..s y a la baj& e{¡ uo ¡irsdedcú de 800 E¡¡rtos
b0s€s. Se lo poddo mr¡siderarse l¡Il pais no tú¡ atEctivo pára i¡versioúitas privrdos dcl o(erior.

En resumen la economía del Ecuador cerró con resultados interesantes a nivel

macroeconómico de los cuales se destacaron el incremento en las exportaciones de

productos tradicionales y no tadicionales, la disminución del desempleo, pero también

con una disminución, la tasa de crecimiento económico y del riesgo pais con respecto al

año 201 l; asi como la tendencia positiva en créditos en el mercado financiero, impulsada

por la disminución en la lasa de colocación.

2.2,2. Comporlamiento y evolución de la industria en el ámbito mundial

La industria pesquera y de producción acuícola históricamente ha realizado

contribuciones importantes al bienestar y la prosperidad a nivel mundial. En los últimos

50 años, el sumi¡istro mundial de productos pesqueros destinados al consumo humano
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ha superado el crecimiento de la población mundial. Es por esto que actualmente, los

productos de mar constituyen una fuente esencial de alimentos nuaitivos y proteínas

animales para gran parte de la población mundial. Además, el sector proporciona medios

de vida e ingresos, tanto directa como indirectamente, a una parte considerable de la

población mundialrs.

La pesca tiene una gran incidencia en el comercio mundial; ya que representa una

actiüdad de relevancia económica al generar plazas de empleo en todos los eslabones de

su cadena de valor (captua, procesamiento, manufactura, empaque, distribución y

comercialización) y además representa una actividad fundamental para el abastecimiento

de las necesidades alímentarias de consumidores en todo el mundo.

A continuación se pres€nta la captura de peces en millones de toneladas para el período

comprendido entre los años 2006 hasta el año 2011 tanto en aguas marítimas como

continentales:

tE 
I.'Ao R"port".oodiol de la pesca y ¡a acuioulh[a {tel 2Ol2

hqr:/tuww.tiro.or8/dolf€fr,o16/i?727yi2727s.trIflbc§-scán_e87o1a6fP333a47{)&bcsi_scsr_ñl@Ene=i2727rp.lf
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Figura No 19: Pesca de captura en millones de toneladas
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Como se observa, a pesar de la crisis mundial del 2009, druante los últimos años la pesca

se ha mantenido en un nivel constante y esto se debe a que los productos del mar son

demandados con mucha frecuencia por los consumidores a nivel global.

Por ota parte, a continuación se presenta la producción acuícola en millones de toneladas

en el periodo comprendido entre los años 2006 y el año 20ll tanüo en aguas marítimas

como continentales:
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Figura No 20: Producción de acuicultura en millones de toneladas
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Como se observa la producción acuícola en los últimos años la demanda ha aumentado,

convirtiéndose en un negocio productivo cada vez mayor a nivel global.

La pesca en los ultimos años se ha convertido en la unidad de negocio con mayor uso

para varios países, dado que los productos que se obtienen del mar se pueden utilizar para

diversas actiüdades, la siguiente figura muesúa la utilización de los productos del mar en

millones de toneladas desde el año 200ó hasta el año 201l :

61



Figura N" 2l: Utilización de la pesca en millones de toneladas
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En 2012, el mercado del camarón comená con noticias positivas respecto a las

tendencias de la demanda y los precios en los diferentes mercados. Los principales paises

exportadores son Tailandia, China y Vietnam; mientsas que Estados Unidos sigue sieudo

el principal importador de camarón, seguido por Japón.

A comienzos de 2012, los precios del salmón se recuperaron de los bajos niveles

alcanzados a fmales de 201 l. El crecimiento de la demanda sigue siendo constante en la

mayoría de los mercados y estil aumentando geográficamente, en particular para el

salmón del Atl¿i,ntioo.

Por oho lado, a pesar de cierta desaceleración reciente a finales de 201 I y comienzos de

2012 de la harina de pescado, los precios se mantienen en niveles altos. China sigue

I Consumo
humano

I Usos no
alimeñlar¡os
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siendo el principal mercado mundial para la harina de pescado al importar más de un

30% en oantidad, mientras que el Peru y Chile son los principales exportadores.

El Índice de precios del pescado de la FAO señala que los precios medios en 2009

disminuyeron un 7o/o frente a 2008, para aumentar posteriormente un 90á en 2010 y más

de l2%o e¡ 2011. Los precios de las especies de pesca de capttra se incrementaron más

que los de las espeoies cütivadas debido a que los precios más altos de la energla afectan

más a las operaciones con buques de pesca.

El atun y las especies afrnes comprenden más de 40 especies presentes en los océanos

Atlántico, Índico y Pacifioo, así como también en el ma¡ Meditenáneo, donde la

producción ha tenido un crecimiento constante desde l959re.

El principal mercado de capturas de atun radica en el continente asiático, especialnente

en Japón y Taiwán (provincia de China). Otros países importantes an Ia indusÍia

pesquera, de acuerdo con sus altos niveles de captura de atún son: Indonesia, Filipinas,

España, Corea del Sur, Papua Nueva Guine4 Francia, Ecuador, México, Maldivas, Irán,

Estados Unidos, Seychelles, Venezuela, Sri Lanka, Colombia, China, Vanuatu, Panamá y

Ghana. En cuanto a las ventas de aü¡n a nivel mundial, los principales mercados de atun

en conserva son Ia Unión Europea y Estados Unidos

CIB-E§P()t

19 
FAo; "col"aaion", d" 

"st¿dlst¡cas 
de pesca - c¿pturás nom¡nales mund¡ales del atú n";

http.//www.fao.org,ff ishery/statistics/tuna-c¿tches/es.
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2.2.3. Comportsm¡ento y evolución de la industria en el ámbito local

Ecuador dispone de importantes pesquerías de carácter pelágico (peces en aguas

superficiales, pero alejadas de la costa) y demersal (peces encontrados en aguas

profundas) del Pacífico Oriental.

El sector pesquero está compuesto por tres subsectores: captua de especies marltimas,

producción aculcola e industria procesadora. Juntos, emplean alrededor de 130,000

personas de forma directa, es deoir oerca de 1,3% de la población económicamente activa

de Ecuador (PEA), según estimaciones del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

(rNEC).

Los principales centros pesqueros se ubican en la zona del Golfo de Guayaquil, en la

península de Santa Elena y en las provincias de Manabí (puerto de Manta, el centro

ahmero más importante del Pacífico Oriental) y Esmeraldas.

En lo que respecta al atun, el país es considerado un importante productor a nivel

mundial y el primero de la cuenca oriental del Pacifico. Es posible la captura de tres

especies comerciales altamente codiciadas: el atriur Bigeye, el atun Skipjack y el atun

Yellowfin.

Para el año 2011, la Comisión Interamericana del Atun Tropical (CIAT) registra que

Ecuador mantiene el liderazgo mundial en peso de atun capturado, seguido de México,

Venezuela y Panamá2o.

2o 
ANDES, E"u",lo, ,rrtie¡e primcr luSe de c@tr¡¡a de ¡tJr @ el ¡lutrdo bttp://ú¡desinfo.ed20os-20 t Lphd?p=l 18934
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Cabe mencionar que el atun ecuatoriano ha encontrado diversidad de destinos en cuanto

a su mercado de consumo como Estados Unidos, Venezuela, México, Brasil y Argentina-

Durante el año 2012, este típo de producto se mantuvo en tercer lugar de las

exportaciones no pe$oleras de Ecuador. Cifras del Banco Central del Ecuador y de Pro

Ecuador (Instituto de Promoción de Exportaciones e lnversiones), seflalan que, desde

enero a septiembre de este año, la cornercialización de este rubro representó USD $?92

millones, 8122,9%Mrís De Lo Concretado En El Mismo Período Del 20112r.

2.2.4. Comportamiento de Ia demanda t¡nto mundial como local

La demanda mundial y local del atun es creciente debido al consumo masivo que existe

en esta industria por la gran aceptación que tiene el atun por parte del consumidor.

Existen múltiples r¿¡zones que permiten explicar el éxito industrial y comercial del atun.

Por un lado se encuenta el fácil aprovechamiento y versaülidad de gran parte de su c¿¡me

y, por ofo lado, su alto valor proteico, su excelente sabor y su ductilidad para ser

empleado como ingrediente de otros platos22.

Tanto a nivel global como en el iirnbito local la demanda del atún es creciente y la

popularidad del produoto continri,a incrementándose. Por ello la industria atunera,

dividida en sector extactivo y sector manufacturero, üene perspecüvas alentadoras y

pocas ¿lmenaz¿rs a su estabilidad.

]I
h[p://w1vn'.hoy.,rom.ecrloticica-ccuádor/el-sector-pesq!6o-luvo-poc¡s-capturas-pero- as-ingrcsos"en-2012-566555.html

Organüsción IntcrFofesional dcl Atu¡t "81 sealor stu¡ero"; http:/ vl},rv.interstm.cDr/SectorAtunero.htrnl
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La industria manufacfurera es aquella que da mayor testimonio de las tendencias de la

demanda, pues mientas el segnento exúactivo y productivo simplemente provee de

materia prima, la industria transformadora del atún y especies afines define su

producción en términos de las tendencias de consumo a nivel global

Según la FAO, el consumo estimado de pescado eu general en Ecuador es de 7,2kg per

cápita al año, pero se espera que esta cantidad se incremente en los próximos años y se

situe en los l0 kg anuales a medida que aünente la varied¿d y la diferenciación de los

productos pesqueros junto con su valor agregado23.

El atun en aceite y en agua, no son más las únicas variedades ofertadas. Los gustos cada

vez más exigentes y la falta de üempo de algunos oonsumidores, para preparar el atun

han llevado a la industia a diversificar el producto, creando más presentaciones con

'valor agegado'. Actualmente, las principales plantas atuneras del pais están dedicando

hasta más del 5% de su producción a la elaboración de atún con valor agregado o en

presentaciones tipo gourmet. Dentro de este tipo de productos se encuentra el atun en

ensalada, en aceite de oliva, con champiñones, entre otros24.

@-
CIB-t

at 'Dl moc.do p""qut"o ed F¿usdor 2009",
ht$:/ xww.iccr.eJicElele/@ntrsller/pagefcEXm,655&551t394_5518983-5547593-4251434-0--1,0o¡u,¡1,
24 

El Urriuo.o. Con n *.s ¡gregadcs, a¡in 'p€s.á' cliantrs €n el ad6ior. http:/ vutelu¡iverso.oom/2010r08/24ll/1356/n¡cros-
ag¡eg¡dd.atun+eso"clioDtes.e\lüior.htúl
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CAPITULO UI

3. MARCoTEóruco

3.1. Precios de transferencia

3.1,1. Definición de precios de transferencia

En materia de Precios de Transferencias varios autores han plasmado sus definiciones

adecuándolas a términos netamente económicos como por ejemplo:

"... El precio de transferencia prefiipone la divergencia del precio estipulado enlre

empresets vinculadas, y el precio de competencia, fijado por empresos independientes

actuando en circunstancias similores. Los precios en el conjunto vinctlado son distintos
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o los qae resultarían si los entidades no rtteran m¡embros del mismo y respetaran los

precios de mercado,.," Ceferino José Aruu

Otro concepto que señala el significado de Precios de kansfe¡encia es el siguiente:

"Los Precios de Transferencia son los precios a los que ffia empreso transmile bienes

maleriales y activos intangibles o presto servicios d empresas osociodas que cumplen las

condiciones fijadas en el arttculo 9, subapanados la) y lb), del Modelo de Convenio

Fiscal. Bajo estas condic¡ones, dos empresas están asociadas si una de ellas participa

directa o ¡ndirectamente en la dirección, control o capital de la otra: o si "las mismas

personds pdrticipan directa o indirectamente en la dirección, conlrol o capilal" de

ambas empresas (por ejemplo, si ambos empresas se encuentrdn bajo un control

común). " Inlorme OCDE (Organiztción pata la Cooperación y Desanollo

Económico)

Para mantener un criterio más sencillo y para efectos de este documento se define que al

hablar de precios de üansferencia se refiere a los valores pactados de los bienes

transferidos o de los seryicios conlratados por parte de dos empresas que

pertenecen ¡ un mismo grupo económico o a una misma persona; es decir partes o

empresas relacionadas,

3.1.2. Partes relacion¡d¡s

Según la OCDE en el Modelo de Convenio para evitar la doble imposición en su articulo

9", considera como parte o empresa relacionada a:
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a) una empresa que partioipa ( directa o indirectamente) del gerenciamiento, del

control o del capital de la otra; o

b) cuando las mismas empresas participan ( dtecta o indirectamenúe) del

gerenciamiento, del contol o del capital de ambas empresas; y

c) si ambas empresas estuüeran ligadas por relaciones comerciales o financieras en

condiciones diferentes de las establecidas entre entes i¡dependientes.

Bajo esta premisa y para efectos tribua¡ios en el Ecuador, se consideran partes

relacionadas a las personas naturales o sociedades, domiciliadas o no en el Ecuador, en

las que una de ellas participe directa o indirectamente en la direccíón, adminisfación,

control o capital de la otra; o en las que un tercero, sea persona natural o sociedad

domiciliado o no en el Ecuador, participe directa o indirectarnente, en la dirección,

administración, control o capital de éstas.

El artículo 4 del Reglamento para la Aplicación de la Ley de Régimen Tributario Intemo,

enumera algunos casos considerados como partes relacionadas. Sirvase leer el Anexo III

del presente documento.

Es importante destacar que, de conformidad con la versión original del artículo 4 del

Reglamento para la Aplicación de la Ley de Régimen Tributario Intemo, la

Adminisüación Tributaria podía establecer partes relacionadas por presunción, cuando

las transacciones que se realizaren no se ajusten al principio de plena competencia; así

mismo se consideraban partes relacionadas a los sujetos pasivos que realizaran
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transacciones con sociedades domiciliadas, constituidas o ubicadas en una jurisdicción

fiscal de menor imposición, o en Paraisos Fiscales,

Para este babajo se ha determinado que Emdab posee úausacciones con partes

relacionadas puesto que los proveedores y clientes con quienes realiza sus ¡ctMdades

de comercialización se encuentr¡n en domicilios fisc¡les de menor imposición.

3.1.3, Objetivos de los precios de transferercia

Los objetivos de los precios de uansferencia üenen definidos por esquemas netamente

económicos y tributarios. Cuando dos empresas relacionadas fijan montos de

contraprestación para sus operaciones lo realizan con la finalidad de asegurar beneficios

de corto y largo plazo para el mismo gn¡po o en su defecto para cada una de ellas; por lo

que los precios de transferencia funcionan como una medida regulatoria para que estos

beneficios que buscan las empresas relacionadas los obtengan de manera que no afecte a

las adminisEaciones tributarias correspondientes de los estados en donde operan dichas

compañías. A continuación se detallan los principales objetivos de los precios de

transferencia:

r Prevenir y evitar estrategias claras de dirigir las utilidades o pérdidas generadas

en un país hacia oto para gozar de beneficios impositivos.
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a Evitar el uso de operaciones artificiales como son los intereses, diüdendos, o

costos de oportunidad2s como medio para trasladar utilidades o pérdidas.

Eliminar vías que permitan la manipulación de operaciones, a frn de cambiar el

conceptro fibutario de la transacción realizada.

Crear elementos que permit¿l asegurar que las operaciones de las empresas son

reales y se apegan a las circunstancias y situaciones influenciaron a ejecutar una

operación por debajo de los estándares normales del mercado.

Movimiento internacional de fondos: Las empresas multinacionales pueden

trasladar fondos de un pais a otro utilizando precios más altos o más bajos en

función de su interés. @e esta manera, frente a restricciones de repafiación de

utilidades, elevados precios de productos vendidos pueden aludar a eludirlas,

síempre que se tmte de una misma filial.

Ayudar a la penetración de nuevos mercados y tatar de detener la reducción de

oompetencia.

Evitar la reducción del pago de aranceles o aprcvechamiento de subsidios a la

exportación.

Controlar y sancionar la disminución del impuesto a la renta de sociedades, que

es rma Planificación fiscal para reducir carga impositiva global del grupo.

a

a

a

" E[ *so d" oport*id,rd s€ entien¿le c<rno aquel q)lo El que sE incurrc al toEar úo¿ ¿lecisióD y ¡ro olra- Es aquel valo¡ o utiüdad
quc se sacrificrr por elegir ur¡6 ¿lteñativá A ], desprq)iar u¡a altcmdiva Il.
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. Evitar la reducción de beneficios obtenidos por la filial por la disminución de

veflüas o el aumento de precios de compra hacia su casa matríz.

3,1.4, Tipo de opcraciones

La OCDE publicó en 1993 la revisión del Informe de 1979 sobre "Precios de

Transferencia y Empresas Multinacionales". En dicho informe clasificó las transacciones

a las que se pueden apücar los métodos de valoración en los siguientes grupos:

r Transferencias de mercancias.

Es la compra, venta y entrega de bienes materiales tangibles entre compañias

relacionadas.

. Transferencias de tecnología y marcas.

Consiste en la fansmisión de derecho de uso o de propiedad intelechral sobre bienes

intangibles que serán utilizados para la fabricación de un producto o la prestación de un

servicio enüe compañias relacionadas.

r Tra¡sferencia de servicios.

Es la asistencia o entrega de servicios intangibles ente compañías relacionadas.

r Préstamos.

Es una operación financiera en donde se diferencia los sistemas fiscales de las diferentes

naciones que ofrecen la oportunidad de disminuir la carga tributaria a partir de la

obtención de préstamos a precios que no serian los de mercado.

CIB.ESPO'
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3.1,5, Principio arm's lenght o principio de plena competencia

Conocidos ya los objetivos de la utilüación de los precios de Eansferencia e

identificando las diferentes operaciones que pueden ser aplicables para ellos, es necesarío

entender cuando una operación incumple o no los reglamentos tributarios del pais; es

decir cuando una ransacción incumple el principio de plena competencia del mercado.

La OCDE en su artículo noveno establece que "Cuando dos empresas eslén en sas

rclaciones come¡ctales o financierus anidas por condicianes aceptadas o impuestas

que diJieran de las que serian acordadas por empresas independienlef6, los beneftcios

qae habrían sido obtznidos pot ana de las empraas de no existi¡ dichas condiciones, y

que de hecho no se han ¡ealhado a causa de las mismas, podrdn inclairse en los

benefrcios de esa empresa y sonetidos a imposición ea consecuencia" .

Es decir, el principio Arm's Lenght indica que la utilidad de una transacción ente partes

relacionadas debe ser igual a la que hubiera sido obtenida en una transacción comparable

entre partes independientes.

Para efectos tributarios del Ecuador se entiende por principio Arm's Lenght o principio

de plena competenoia aquel en el que, cuando se establezca o se impongan condiciones

entre dos partes relacionadas, en sus Eansacciones comerciales o financieras, que difieran

de las que se hubieren estipulado con o enfre partes independientes, las utilidades que

hubieren sido obtenidas por una de las partes de no existir dichas condiciones pero que,

e 
Empresas indepon<lientes: tambiéB dammináda m el docunreÍto mruo párlcs iDd€peodien¡er. Hac€ rEl¿rdcia a empresas o

entid¿d€s quc no son relacioúad8s pe¿ Erod¡b.



por razón de la aplicación de esas condiciones no fueron obtenidas, serán cuantificadas,

registradas y sujetas a tributación.

3.1.6, Métodos de evaluación

La aplicación del principio de plena competencia se basa en su ¡nayor medida en la

comparación de las condiciones que tiene una operación con compañías relacionadas y

las condiciones de las operaciones que se tiene con empresas independientes. Para que

estas comparaciones se puedan utilizar, las características económicas deben ser lo

suficientemente comparables, es decir que ninguna de las diferenoias (si es que las hay)

ente las operaciones que se comparan pueda afectar materialmente a la ora.

Los métodos de evaluación en materia de precios de transferencia se utilizan para

determinar si una operación cumple o no el principio de plena competencia. La

utilización de estos métodos dependerá de las conüciones de las operaciones entre

compañias relacionadas.

Para cada operación entre compañlas relacionadas, se debe señalar el método utilizado

para aplicar el principio de plena competencia, cuales se detalla¡án a continuación desde

el más directo hasta el menos directo:

Precio Comparable No Controlado

hecio De Reventa

Costo Adicionado

Distribución De Utilidades

CIB.ESPOT
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. Mi!:genes Transaccionales De Utilidad Operacional

r Residual De Distribución De Utilidades

3.1.6.1. Método del precio comparable no controlado (CUP)

Permite establecer el precio de plena competencia de los bienes o servicios ransferidos

en cada una de las operaciones entre partes relacionadas, con el precio facturado de los

bienes o servicios tansferidos en operaciones con o enfe partes independientes en

operaciones comparables.

Este método se basa en la comparación uno a uno del precio pactado en operaciones

enfe compañías relacionadas con el precio pactado en operaciones realizada entre partes

independientes en condiciones comparables.

Para poder aplicar este método es necesario y ftmdamental que las operaciones sean

altamente comparables, es decir que no existan diferencias importantes etr el concepto de

la operación y si es que las hay que sean mínimas.

Este es el método más directo para poder determinar si una operación cumple o no el

prinoipio de plena competencia, por lo que es el preferido para la administración

tributaria del Ecuador, sin embargo este método puede fallar si es que existen diferencias

relevantes en la comparación de las operaciones.

Estas condiciones que pueden diferenciar a las operaciones son las siguientes:

o Calidad del producto

r Términos confacfuales
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independientes en operaciones comparables.

PM=PR(l -mb)

Donde:

PM : Preoio de mercado al que deben pactar las empresas relacionadas la operación

PR : Precio de reventa pactado entre dos empresas independientes

CIB.ESPOt

mb : Margen Bruto de utilid¿d, también conocido como el margen del precio de reventa.

Es igual al cociente entre la utilidad bruta y las ventas netas (U.B/V.N)

Como puede observar de la fónnula anterior, el método de precio de reventa se utiliza

ouando la empresa que se está examinando compra algún producto a una empresa

76

o Nivel de mercado (minorista o mayorista)

o Mercado geog¡áñoo

e Fecha de la ope¡ación

¡ Bienes involucrados

. Riesgo de la moneda exEanjera

r Posición el comprador y vendedor

3.1.6.2. Método del precio de reventa (RP)

Determina el precio de adquisición de un bien o de la prestación de rur servicio, entre

partes relacionadas, mütiplicando el precio de reventa del bien, del servicio o de la

operación de que se trate, a partes independientes, por el resultado de disminuir, de la

unidad el porcetrtaje de la utilidad bruta que hubiere sido obtenido con o enfe partes



relaoionada y posteriormente lo revende a una empresa no relacionada. Entonces, lo que

éste método deterrnina precisamente es el precio de adquisición de dicho producto, a

través del precio al que la empresa ha vendido el producto a un tercero.

3.1.6.3. Método del costo adicionado (CPLUS)

Consiste en aumentar el precio de adquisioión del producto con los costos incurridos y el

margen de beneficio de la aotividad.

Este método se utiliza cuando una empresa vende un producto o presta un servicio a una

empresa relacionada, utilizando actividades que le generen valor agregado a dicho

producto o servicio. Es decir, debe ser parte de los costos de fabricación, o de aquellos

costos incurridos en la prestaoión de un servicio, ente empresas relacionadas, para

posteriormente agregar un margen de utilidad bruta que hubiera sido pactado entre

empresas no relacionadas.

Lo que éste método establece en términos económicos es lo siguiente:

PM : Costo (l .t ub)

Donde:

PM: Precio de Mercado

Costo : Costo de los bienes y servicios

¿á : cociente enre la Utilidad Bruta y Costo de ventas (UB/CV)
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3.1.6.4. Método de distribución de utilidades

Determina el precio a través de la distribución de la Utilidad Operacional Global

obtenida en las operaciones con partes relacionadas, en la misma proporción que hubiere

sido distibuida con o entre partes independi€ntes, en operaciones comparables, de

acuerdo a lo siguiente:

r Se determinará la Utilidad Operacional Global de las operaciones con partes

relacionadas mediante la suma de la utílidad operacional obtenida por cada una de

ellas; y,

¡ La Utilidad Operacional Global obtenida, se distribuirá a cada una de las partes

relacionadas, considerando, entre otros, el ¿porte indiüdual de cada parte en

activos, costos y gastos empleados en las operaciones enfre dichas partes.

3.1.6.5. Método residu¡l de distribución de utilidades

Determina el precio a tsavés de la distribución de la Utílidad Operacional Global

obtenida en las operaciones con partes relacionadas, en la misma proporción que hubiere

sido asignada con o entre partes independientes, en operaciones comparables, de acuerdo

a lo siguiente:

o Se determinará la Utilidad Operacional Global de las operaciones con part€s

relacionadas mediante la suma de la utilidad operacional obtenida por cada r,na de

ellas; y,
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o Con la Utilidad Operacional Global obtenida se determinará y distribui¡á, tanto la

Utilidad Básica como la Utilidad Residual.

3.1.6.6. Método de márgenes transaccion¡les de utilidad operacional

(TMNN):

Consiste eo fijar el precio a favés de la determinación, en fansacciones con partes

relacionadas, de la utilidad operacional que hubieren obtenido partes independientes en

operaciones comparables, con base en factores de rentabilidad que toman en cuenta

variables tales como acüvos, ventas, costos, gastos o flujos de efecüvo.

Er el informe de la OCDE de 1993, sobre los Precios de Transferencia y Empresas

Multinacionales, se determinó que las tansacciones a las que se pueden aplicar los

métodos de evaluación se clasifican en ouatro grupos y a los mismos se asocian con las

siguientes operaciones:

Transferenci¿ de Mercancías: se puede utilizar los métodos de Precio comparable rro

controlado, precio de reventa, costo adicionado y otros métodos.

Transferencia de tecnología y marcas: no es recomendable utiliza¡ un método

específico síno utilizar va¡ios simulkíneamente, para llegar a una aproximación valida-

Transferenci¡ de servicios: Los métodos recomendados varían según se puedan

indiüdualiza¡ o no; es recomendable seguir uo método directo.

Préstamos: Deben valorarse los intereses según el tipo de interés en el mercado libre o

de plena competencia.
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3.1.7. Ajuste de precios de fransferencia

Cuando la autoridad fiscal determina el incumpltniento del principio de plena

competencia sobre las operaciones realizadas con empresas relacionadas se genera lo que

se conoce como Ajuste de precios de transferencia.

Un ajuste de preoios de transferencia es el aumento a la Base Imponible de una empresa

ocasionado por la disminución de ingresos o el aumento de egresos a la oompañia

incurrido por la realización de operaciones con partes relacionadas que incumplieron el

principio de plena competencia.

Bajo esta premisa, la autoridad fiscal del Ecuador esüi en pleno derecho de reconocer

este aumento en la base imponible de la compañla y re determina¡ el efecto impuesto a la

renta pÍua el pago de los tibutos.

3.2. Pl¡nificación estrategica

3.2.1. Concepto de planificación

Plaoificación es un proceso de decisiones tomadas anticipadamente para alcanzar una

meta futura necesaria e indispensable p¿ua una organización, teniendo en cusnta la

situación actual y los factores intemos y extemos que pueden influi¡ en el logro estas

metas.

80



3.2.2. Planificaciénestratégica

La planificación esúatégica es una herramienta úül para una organización de manera que

la misma pueda realiza¡ una evaluación sistemática de la naturaleza de su negocio.

Bajo esta planificación, se busca que una organización realice un enfoque más lógico y

racional para elegir estrategias empresariales definiendo objetivos a largo plazo,

ider¡tificando metas y objetivos cuantitativos, determinando recursos para llevar a cabo

dichas estrategias. Entre otras palabras, la estrategia determina la direccionalidad de la

organización y esta va muy ligada a la creatiüdad de las personas quienes forman parte

de una organización.

3.2.3. las estrategas

Los estrategas son individuos de gran desempeño que tienen la responsabilidad del éxito

o fracaso de una organización. Sus principales responsabilidades son:

o Crear un contexto para cambiar la organización

. Fomentar el compromiso y equilibra¡ la estabilidad de la organización

r Innovar
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3,2.4. Beneficios de la planificación estr¡tégica

3.2.4,1. Los beneficiosfinarcieros

Las empresas planifican sistemáticamente con el objetivo de prepararse para las

fluctuaciones futuras de su ambiente interno y extemo, con la finalidad de que a futuro

puedan obtener resultados económicos óptimos,

Las empresas que obtienen resultados superiores, toman decisiones miis informadas y

anticipan muy bien las consecuencias a corto y a largo plazo. Por otra parte, las empresas

que obtienen malos resultados, suelen realizar actiüdades que no reflejan bien los

pronósticos de las condiciones futuras.

3.2.4.2. Los beneficios no financieros

La administación estratégica refuerza la capacidad de las organizaciones para prevenir

problemas porque fomenta la interacción de los gerentes de las diüsiones y las funciones

de todos los niveles. La interacción puede hacer que las empresas "activen" a sus

gerentes y empleados nutriéndolos, compartiendo con ellos los objetivos de la

organización, facultrindolos p¿ua que pue¡lan mejorar el producto o servicio y

reconociendo sus contribuciones.

3.3. Análisis FODA

El análisis FODA es conocido como una de las principales herramientas que proporciona

los recursos necesarios preüos al proceso de planeación estratégica, proporcionando

CIB.ESPOt,



información necesaria para la implementación de acciones, medidas correctivas y

generación de nuevos proyectos que aporten a la mejora de la situación actual de la

compañía.

El FODA, es una metodología de estudio que permite conformar un cuadro de la

situación real en la que se encuentra la compañla y planificar urn estrategia de futuro.

Esla metodología permite analizar:

r Fortalezas

r Oportunidades

r Debilidades

¡ Amenazas

Para poder realizar un an¿iüisis FODA de uoa compañía se deben tomar en cuenta los

aspectos culturales, económicos, políticos y sociales de donde opera la empresa.

Estos factores representan una fuerte influencia en el ámbito externo a la compañía, y a

su vez influyen sobre su que hacer intemo.

Las Fortalezas y Debilidades son variables internas de la compañí¿ sobre las cuales es

posible actuar dtectamente sobre ellas, a diferencia de las Oportunidades y Debilidades

que son variables extemas a la compañía, por lo cual resulta dificil incidir sobre ellas.

3.3.1. Fort¡lez¡s

Son capacidades especiales que posee rma compañía con las cuales tiene una posición

priülegiada frente a sus competidores. Se destacan recursos que la compañía puede
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controlÍu, capacidades y habilidades que la compañía posee, enfre otas actividades que

desarrolla positivamente. Las fort¿lezas pueden estar relacionadas a: Garafltizar calidad

en sus productos, Talento Humano altamente capacitado, moüvados y contentos,

Economías de escala, Constante innovación tecnológica, Visión, Misión, Objetivos y

Metas bien definidos, Conocimiento del mercado, Grandes recr¡rsos financieros,

Cualidades del servicio y Caracterísücas especiales del produoto que se oferta.

3.3.2. Oportunidades

Son factores exteñios a la compañía que le resullan propicios o explotables, los cuales se

deben descubrir en el entomo en el que se desenwelve la compañia y que permiten

obtener ventajas competitivas.

Enre estos factores se tienen a los: Económicos, Sociales y Politicos, Tecnológioos,

Demogriificos, Mercados y Competencia. Las oportunidades pueden estar relacionadas a:

Competencia débil, Descubrimiento de nuevos mercados, Posibilidad de exportación y

Mercado en crecimiento.

3.3.3. Debilidades

Son aquellos aspectos que colocan a la compañía en una posición desfavorable frente a

sus competidores. Estas debilidades se relacionan con recursos que le hacen falta a la

oompañía, habilidades que no posee o actiüdades que oo son desarrollad¿s

positivamente.
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Existen debilidades en cuanto a: Adminisüación y organización, Operaciones, Finanzas u

oaos factores de la Organización.

3.3.4. Amenazas

Son situaciones que provienen del entorno, los cuales pueden causar desequilibrio en la

operación de la compaflía e incluso poner en riesgo su permanencia en el mercado.

Las amenazas pueden agrupársela en la siguiente categoria: Facto¡es Económicos,

Factores Sociales y Políticos, Factores Tecnológicos, Factores Demográficos, Mercados

y Competencia.

3.4. La matriz FODA

Es una técnica de la planificación estatégica que busca crear una estrategia de negooios

para una empresa, ajustiindola a las funciones y riesgos en la industria en la que esta se

desenwelve.

La mariz de las FODA, es un instrumento de desarrollo importante que busca estudiar

cuatro tipos de eshategias: esüategias de fuerzas y debilidades, estrategias de debilidades

y oportunidades, estrategias de fuerzas y imenazas y estrategias de debilidades y

amenazas, sin embargo es importante destacar que los factores internos y extertros son

claves para poder implementar dichas estrategias.
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3.4.1. Las Estrotegias FO (Fortalezas - Oportunidades)

Son las estrategias que usan las fuerzas intemas de la empresa aprovechando así la

ventaja de las oportunidades extemas. Cuando una empresa tiene debilidades

importantes, luchará por superarlas y convertirlas en fuerzas. Cuando una organización

enfrenta ¿rmenazas import¿ntes, tratará de eütarlas para cotrcentrarse en las

oportunidades.

3.4.2. Las Estrategias DO (Debilidades - Oportunidades)

Son las esfiategias que pretenden superar las debilidades intemas, aprovechando las

oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades extemas claves, pero una

empresa tiene debilidades internas que le impiden disfrutar dichas oportunidades.

3.4,3. Las Estrategias FA (Fortalezas - Amenazas)

Son las esfategias que buscan aprovechar las fuerzas de la empresa para evitar o

disminuir las repercusiones de las amenazas extemas que pueden ser ideas, innovaciones

y productos patentados de la competencia directa.

3.4.4. Las Estrategias DA (Debiüdades - Amenazas)

Son las estategias que utilizan tácticas defensivas para disminuir las debilidades intemas

y evitar las amenazas del entorno. Una organización que enfienta muchas amenazas

extemas y debilidades intemas de hecho podría esta¡ en una situación muy precaria. En
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realidad, esta empresa quizi tendria que luchar por su supervivencia, fusionarse, declarar

la quiebra u optar por la liquidación.

3.4.5. ¿Cómo crear una matriz FODA?

En la siguiente figura, se muestra una presentación de la matiz FODA, que contiene

nueve celdas, y donde se de acuerdo a las estrategias anteriormente mencionadas. Para

entender el gnifico es importante mencionar que las cuatro celdas de la estrategia

llamadas FO, DO, Fd DA se ocupan después de llenar las cuatro celdas de los factores

clave, llamados F, D, O, A. La matriz FODA sigue ocho pasos:

I ) [facer una lista de las oportunidades externas clave de la empresa.

2) lfucer una lista de las amenazas externas clave de la empresa.

3) Hacer una lista de las fuerzas internas clave de la empresa.

4) llacer una lista de las debilidades interias clave de la empresa.

5) Adecuar las fuerzas intemas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias FO resultantes en la celda adecuada.

6) Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

7) Adecuar las fuerzas internas a las amenazas externas y regish"dr las esfrategias FA

resultantes en la celda adecuada.

8) Adecuar las debilidades interuas a las amenazas externas y registrar las estrategias

DA resultantes en la celda adecuada.
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Figura No 22: Matriz FODA

Dejür siernpre eu blsac¡)

FORTALEZAS- F
L

3.
4.
5.
6,
1.
8.
9.

10

fucr¿as

DEBILIDADES-I)
l.
2.
3.

1.
5.

6.
7.

8.

9.
l0

debilid¿des

OPORTUNIDADES - O
L
2.

3.

4.
5.
6.
1.

8.

9.
l0

oprnrnidad€s

f,STRATECIAS . FO
l.
2.

3.

4.
5.
6.
7.
8.
9.

l0

tjsar füer¿¡s psm

emlec¡"Ú la§
otrx,rh¡1idades

ESTRATEGIAS. DO
l.

i.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10

Supsa las
debilidades
aproveúaodo

as oportunil¡des

AMENAZAS - A
t.

3.
4.

5.
6.
1.

8.

9.
t0

ESTRA'TEGIAS . FA
l.

3.
4.

5.

6.
7.

8.
9.

t0

Ussf Ias i¡er¿s§

Dfl'¿ svite las

ESTRATECIAS - DA
t.
2.
3.
4.
5.

6.
7.
8.
9.
10

Rgluclr ¡as

dcbüdades )

amen&o§

fuenlc: Da\,,rd Fftd R., 'tcoceptos de AdrEinist¡¡ción EstatéBica" Quinla Fdición, Pessofl FXucación
A¡állilr: l,as c€ldas ¡.O,D,A busc{'l siemEe pnmem mol¿r las cualidades de la emprcsa. ñientms que lss
c€ldas interiores FOpO,FA,DA s(rr utiliz¿rhs para plasmar las esl¡ateSias que servirá, para mejorsr los
proc€sos comerciales de la eÍrpres¿

El propósito de cada instrumento de esta etapa, consiste en generar esffategias

alternativas viables y no en seleccionar tri determinar qué €sfategias son mejores.

No todas las esfategias desarrolladas en una matriz FODd son seleccionadas para su

aplicación.
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3.5. La matriz Ansoff

Una mahü también conocida como matriz producto/mercado. Es una matriz que se

utilüa para conocer las oportunidades que tiene un producto en el mercado y a bavés de

ella plantear estrategias para el desarrollo futuro del mismo.

La siguiente figura muesüa la Mariz Ansoff:

Figura No 23: Matriz .A.nsoff

Fuetrte: En i¡ternet: http://es.wikipedia.org^¡¡iklMatrü-_de_Ansofi
E¡abor¡do: Por el estudiante Re¡ato Basa[tes Viuacis
AnáUrir: Lss celdas de penetreióo ds Í¡ersa:lo, desárol¡o do m€tcsdos, desalollo do produclos y diversiñc¡ció¡ hac¡o rsf€rñciá a

lss estat ias que se pu¡¡len utili.ar eo b¿se a la maGiz A¡solf.

Las esfategias dependen del estado del producto que se comercializa y el mercado en

donde interactu4 por 1o que las esrategias que se pueden utilizar con la matriz Ansoffse

detallan a continuación:

Penetración del mercado:

e Aumento de consumo o ventas por parte de los clientes

. Captación de clientes de la competencia

o Captación de no consumidores actuales

. Aumento de publicidad para aüaer nuevos clientes

Desarrollo de merc¡dos:

Tradicionales Nuevos

7'radbionales Penetración del Mercado Des¿rrollo de productos

Nuevos Desarrollo de mercados Diversificación

Prod uctos

i\lerca«los
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I Apertura de nuevos mercados demográficos

r Politica de distribución y procesamiento

o Atracción de otros sectores del mercado

Desarroüo de productosr

o Desarrollo de nuevos valores de productos

. Desarrollo de diferencias de calidad

o Desarrollo de nuevos modelos o tamaños

Diversificación:

o Concentrar fuerzas en nuevos productos y mercados.
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3.6. Alternativas de estrategias para utilizar

3.6.1. Tipos de estrategias

Tabla No 14: Tipos y Utilización de Estrstegias

Integmción hacia
adelante

Adquirir la posesión o un
meyor control de los
distribuido¡es o detallistas.

¡ Dist¡ibuidores caros y pocos confiables,
¡ Distribuidores buenos limitados en el mercado.
. La o¡gantzaciín compite en una industria que está creciendo

intensamente. (no se puede diversificar).
¡ Las ventajas de una producción estable son excesivas.
. Los distribuidorcs presentes tienen elevados márgenes de utilidad;

esta situación sugiere que una compañia podría disÍibuir en fo¡ma
renable sus propios productos y ponerles precios más competitivos.

ESTRATEGIAS DE
INTEGRACIÓN

Integración hacia
atrás

lntegración
horizontal

Tratar de adquirir el
dominio o un mayor
cont¡ol de los proveedores
de la emptesa.

. Cuando la empresa puede adquirir caracteristicas monopólicas en
una zona sin ser afectada por el gobiemo.

. Compite en una industria que está creciendo

. Sus economías de escala producen ventajas comparativas

. Sus competidores estrán fallando en el mercado.
ESTRATEGTAS Los mercados presenúes no están safuradosPenetración en el

t r'l'lt,IZAR CLrAliDO:l rPo ES'rRr\'t EGr,{ DETINI(:T N
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Proveedores de la organización son muy cáros e incapaces de
s¿tisfac.€r las necesidades de la empresa en materias primas, entre
otros.
Pocos proveedores y muchos competidores.
La organización compite en una indmtfia que está creciendo
intensamente. (no se puede divenifioar).
Las ventajas de precros estables son muy ¡mportantes.

Proveedores presenles tiaren elevados márgenes de utilidad, Io que
sugiere que el negocio de suministrar productos o servicios en una
industria dada es una empresa que vale la pena

la organización necesita adquirir a gran velocidad un recurso que
necesite.

I

I

Tratar de adquirir el
dominio o un mayor
control de los oompetidores



. Se podria aumentar la demanda de los clientes. (orear nec€sidades).

. las panes del me¡cado correspondiente a los competidores
principales han ido disminuyendo al mismo tiempo que el total de
vent¿s de la industria ha ido aumentando

mercado Tr¿tar de conseguir una
mayor participación en el
mercado pam los productos
preseñtes, por medio de un
mayor esfuerzo en la
comerci¡lización

Desa¡rollo del
mercado

Introduci¡ productos
servicios present€s

zonas geográfi cas nuevas

o
en

. Existen nuevos canal€s de distribución, confrables y eficaces.

. La orgarización tiene mucho éxito eo lo que hace.

. Exist€n nuevos mercados que no han §ido utilizados.

. La organiz¿ción tiene capaoidad excesiva de producción.
o la industria básica de la organización está pidiendo alcance global a

gran velocidad

INTENSIVAS

Desanollo del
producto

Tratar de aumentar las
ventas mejorando los
productos o seryicios
presentes o desarrollando
otros nuevos.

o La organización cu€nta con productos exitosos que están en la etapa
de madurez del ciclo de vida del producto; en €ste caso la idea es

conven€r a los clientes saüsfechos de que prueben productos
nuevos (mejorados) con base en la experiencia positiva que han

tenido con los productos presentes de la organización
. La organización compite en una industria que se caracteriza por la

velocidad de los avances tecnológicos.
o Principales competidores ofrecrn productos de mejor calidad a

precios comparables.
o La organización compite en una industria de gran crecimiento.
. La organizaoión tiene capacidad muy sólida para la investigación y

el desanollo.

Agregar productos o
servrcros nuevos, pero
relacionados.

. La organiz¿ción compite en una industria que crec€ lentamente.
o Añadi¡ produotos nuevos, eleva significativamente los ingresos por

ventas.
. Productos nuevos se pueden ofrecer a precios competitivos.
¡ Productos de la empresa se encuentran en la etapa de declinación

del ciclo de vida del producto.
. Organización tenga un equipo gerencial sólido.

Dive¡sificació¡
concéntrica

ESTRATEGIAS DE
DI\'ERSIFICACION

Diversiñcación
conglomerada

Agregar productos o
servicios nuevos, pero no

Industria básioa de la organizacióo estri registr¿ndo cada vez menos
ventas y utilidades anuales.

La orgatización tiene la oportunidad de comprar un negocio no
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relacionados. ¡elacionado que pareoe una oportunidad atr¿ctiva para invertir.
Existe sinergia ñnanciera entre la empresa adquidente y l¿
adquirida.
Los mercados existent€§ para los productos presentes de la
organización están sahrrados.

Se pueda acusar de actos monopólicos a la organización, que por
tradición se ha concent¡sdo an una sola industria.

Dive¡sificaoión
ho¡izontal

Agregar productos o
servicios nuevos, pero no
relacionados, para los
clientes present€s.

Los ingresos de¡ivados de los productos present€s de la
organización subieran signiñoatiyamente gracias al aumento de
productos nuevos, no relacionados.
La oryanización compite en una industria muy competitiva y / o sin
crecimieoto como lo serialan los bajos márgenes de utilidad y
¡endimienos de la indust¡ia-
Los canales de dist¡ibución presentes de la organización se puedan

aprovechar para comercializar produdos nuevos a los clientes
presentes.

Los produotos nuevos üenen patrones contra cíclicos de ventas.

ESTRATEGIAS
DEFENSTVAS

Empresa en
participacióD o en
riesgo compartido

Dos o más empresas
patfocinadorás constih.ryen
una organización separada
con el objetivo de coopemr.

La organización de dominio p¡ivado constituye una empresa oon
organización de dominio público.

La organización domestica constihrye una empresa mancomunada2T
con una compañía extranjera; la empresa en participación puede

of¡ecer a la compañia doméstica la posibilidad de conseguir
gerentes locales en el país extranjero, ¡educiendo con ello riegos
como erpropiación y hostigamiento por pane de los fu¡cionarios
del pais anfitrión.
Las competencias distintivas de dos o m'ás empresas se

complementan especialmente bien.

Algún proyecto tiene potencial para ser muy rentable, pero requiere
una cantidad enorme de recursos y riesgos.
Dos o más emprcsas pequeñas tienen problemas para competir con
una empresa grande.

Se presenta la necesidad de introducir una tecnologia nuel1a a toda
velocidad,
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Encogimiento

Reagruparse por medio de
la reduccióo de costos y
actiYos para reveÍir la
disminución de ventas y
utilidades.

La organización üene una competencia clarañente distintiva, pero
no ha podido alcanzar sus objetivos y metas en forna coosiíente.
La organizaoión es uno de los competidores m.is débiles de una
industria determinada.
La organización se ve afectada por ineficiencia, poca rentabilidad,
ánimo decaído de los empleados, y presión de los ¿ccionistas para
mejorar los resultados.
La organización no ha podido cápitalizar las oporarnidades
extem¿s, minimiz¡r las amenazas externás, aprovechar las fuerzas
internas y superar las debilidades intemásj es deci¡, cua¡rdo los
gerentes de las €strategias de Ia organización han fracasado.

La organización ha crecido tanto y tanta velocidad, que necesita
una reorganización intema impoñante.

Desinversión

Vender una división o parte
de una organización.

La organización ha seguido la estrategia de encogimienúo, pero no
ha podido lograr las mejoras que necesita.

Una división, para se¡ competitiv4 necesita m'ás ¡ecu¡sos de los que
puede proporcionarle la compañia.

Una división es la responsable de los malos resultados de la
organización srtef¿.
Se requiere una gran cantidad de dinero, en poco tiempo, y este no
se puede obtener en otras fuentes razonables.

Las leyes anti monopólicas aplicadas por el gobiemo amenazan a la
oryanización.

Liquidación

Vender los activos de una
compañia, en partes, a su
valor tangible.

La organización ha seguido la estr¿tegia de encogimiento y la
estmtegia de desinversión y ninguna de las dos ha tenido éxito.
La única altemativa de la organización es la quiebra" la liquidaoión
representa una manera ordenada y planificada para obtefie¡ la
mayor cantidad de dinero posible por los activos de la órganizacíón.
Los accionistas de una empresa pueden minimizar sus pérdidas
vendiendo Ios activos de la organización.

Füenle: Dalid t'red R., 'tonc€ptos de Admirisración Esk¿Iégics" Quiat tsdiciórL Pearson Éjducrrcióú.
&labor¡do: Por El est¡di¡nt€ Renalo Bssastes Vilacls
A¡ó[rl¡: Tabla que nos ilust¡a los tipos dó e$rEtegias junto con los liff¿mientos €i] los ct¡al€s rigE que albmatirEs ¿le esfs¡egiss se doben aplic¿¡ para

cada caso pafticula¡ de uriá enprese y su entorno.
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3.7. Elección de estratcgias

Salvo que la empresa enfrentara una situaoión desesperada, es probable que las

estategias alternativas representen pasos paulaünos que la llevarán de su posición

presente a una posición futura deseada. Las esfrategias alternativas no surgen de la nada;

se de¡ivan de la misión, los objetivos, la Auditoría externa y la Auditoría interna de la

empresa; son congruentes con las estrategias pasadas que han funcionado bien y part€n

de ellas.

El proceso debe inclür a representantes de cada uno de Ios departamentos y diüsiones de

la empresa, al igual que de las demás actiüdades para formular eshategias. Todos los que

participen en las actividades para analizar y elegir estategias deben tener a la mano la

información recopilada en el análisis FODA.

3.8. Teorí¡ de frjación de precios

3.8.1. Concepto de precios

Sin lugar a dudas, todos aquellos quienes interactúan en el mercado de alguna u oÍa

manera enüenden lo que a su forma de ver es un precio.

Para efectos de esta investigación se definen a los precios oomo al pago o valor asipado

para poder obtener un bien económico, servicio o, cualquier mercancía que una persona u

agente desee. Es importante destaca¡ que los precios ganeralmente son referenciados

como unidades monetarias, sin embargo pueden enconaarse diferentes tipos de precios
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que para este documento no son de utilidad; por lo que los precios de aquí en adelante

serán def-rnidos en unidades monetarias.

3.8.2. Comprensión de la estrategia de precios

Como se ha detallado en los puntos anteriores, la problemática que Emdab ha mantenido

en los últimos años es que sus transacciones comercíales con empresas relacionadas

influyen negativament€ en sus estados financieros, especülnente en lo que corresponde

a las ventas, costos de ventas y gastos operativos; haciendo que la Compañia ante la

administración tributaria del Ecuador demueste un problema constante por concepto de

precios de transferencia ocasionando que Emdab üibute un ajuste de precios de

transferencia excesivo año tras año.

Entendiendo esto, se afirma que si el problema de la Compañía es el monto excesivo de

ajuste por concepto de precios de tansferencia que genera, entonces este problema raüca

en los "PRECIO§" que Emdab pago o cobra a estas entidades.

He aquí la necesidad de utilizar la teoría de ñjación de precios como altemativa m¿{s

idónea para resolver esta problemática; para ello se aplicarán los tipos de estategias

junto con su respectivo anáüsis FODA para etrtender Ia situación actual de la compañia

en relación a sus transaociones comerciales e implementar estategias provenientes de

esta teoría de fijación de precios.
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Es importante destacar que la esfategia de precios tiene un concepto muy amplio, dento

de esta también se considera a la rentabilidad como parte de la fijación de precios; por lo

que una estrategia de precios puede influir tanto a:

e Los precios unitarios

r Margen bruto

o Margen Operativo

Y para efecto de esta investigación las esfategias de precios serrin utilizadas en los

precios unitarios y en los miirgenes brutos de las tarsacciones.

3.8.3. Coherencias para la estrategias de precios

Tabla N" 15: Coherencia de las estrategias del precio

Caracteristicas atibles con las estrate de Ia
I'uctrt€: Poütic&s de ñjsciór dc precios

El¿borádo: Por el e§udisnte Reruto B¡s¿atEs
A¡óIrt!: Tabla quc muestra que p€ra aplicr¡ las e$¡ú¡gias de precios sé mc€§ta r¡o entÉridimioto int€mo oortro oite[¡o dc la

cmpre§t.

3.8.4. Estrategias y pollticas de fijación de precios

La siguiente tabla nos mueska los diferentes métodos (políticas) que se pueden

seleccionar para cumplir el objetivo de reducir el ajuste de precios de transferencia en

Emdab y las esúategias posibles a aplicar para cada uno de ellos.

Coherencia ExternaCoherencia lnterna
Límites dados por el costo del producto Demanda estimada del producto

Exigencias de rentabilidad de la empresa respecto al precio Ciclo de vida del producto

Marco legal y reglamentario

Clriterios
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Tabla N" 16: Estrategias y políticas de frjación de precios

Fuente: Prígina web: hup/,t ww.slideshs¡e.n€t/jcfdea¡s[as/polticrs-de-fij6cinde-p¡ecios
El.bor¡do: Por el €studirnte Remto llasaDtes Vills*ls
Anilblt: Los coh¡r¡rí&s Í¡r.¡€stran 16 maülos par& dct€rminü los prEcios y la-s estr¡t€ias posibles ¿ aplicar para c¡da rmo de euos

3.8.5. Técnicas de fijación de precios

Adicional a las esúategias y políticas de fijación de preoios, también existen técnicas de

fijación de precios que funcionao como el pilar para la posterior aplicación de la

estrategia.

Estas técnicas estiin basadas en los precios de mercado de los productos que se

comercializan y en donde se catalogan: Costo m¿ls un plus, Margen flexible, Precios

imitativos, Precios experimentales, Precios Promedios, Precios según ciclo de üda y

Precios de prestigio.

3.9. Implementación de estrategias

Implementar una estrategia difiere a la formulaoión de las mismas. Algunos de los

más destacados de la implementaoión son los que se detallan a continuación:

Seleccionar el método ra determhar el recio base

Fijación de precios por
costo extra

Precio en base al
equilibrio

oferta/demanda
Precio en relación con el

recio del mercado

*Descuentos boniticaciones con el io flexible

*Un precio en contraste
rl-i ación de os líder

cios unitarios*Fi ar sicoló cos

*Fijación de precios

contraste con la netración

*Aprovechamiento en *Mantenimiento del precio
de ventas

*Competencia basada en el
lo

Seleccionor el ohjetivo

listrategiasapropiatlas Estratr;giasapropiadasEstrategias apropiadas
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¡ Implementar estrategias es administrar las fuerzas durante la acción.

o Implementa¡ estrategias es concentarse en la eficiencia.

. Implementar estrategias es un proceso primordialmente operativo.

. Implementar esúategias requiere capacidades especiales para la motivación y el

liderazgo.

. Implementár estrategias requiere que se coo¡dine a muchas person¿rs.

Para implementar las estrategias se deben tomar políticas, entendiéndose esta como las

directrices específicas, los métodos, los procedimientos, las reglas, las formas y las

prácticas administrativas que se establecen para respaldar y fomentar el trabajo que

llevará a alcanzar las metas euunciadas y también se tienen que asipar recursos los

cuales dentro de una organización pueden ser: recursos financieros, recr¡rsos materiales,

recursos humanos y recursos tecnológicos.

Tambié¡r es importante saber manejar los conflictos enEe los administradores y los

estrategas que pueden surgir como consecuencia de hacer una elección enüe conceder

mayor importancia a las utilidades a corto plazo o al crecimiento a largo plazo, al margen

de utilidad o a la participaoión en el mercado, a la peneaación en el mercado o al

desarrollo del mercado, al crecimiento o a la estabilidad, a correr muchos riesgos o pocos

riesgos y a manifestar sensibilidad ante los problemas sociales o a maximizar las

utilidades.

99



3.10. Ev¡luación de estrategias

Una vez que se hayan formulado y aplicado las estrategias de precios planteadas para

resolver la problemática de precios de hansferencia de Emdab, se procedeÉ a evaluar

dichas estrategias con el objetivo de verificar si estas han cumplido con su finalidad.

Para evaluar estrategias se deben realizar hes actividades:

o Estudiar las bases firndamentales de la estrategia de una empresa

. Compamr los resultados esperados y los resultados reales

o Tomar medidas correcüvas para ¿segurarse que el desempefio se guíe a los planes

3.10.1. Criterios para evaluar estrategias

Existen cuaüo criterios que se utilizan para saber si las estrategias planteadas en una

empresa están generando o generarán los resultados esperados. Estos son:

Consistencia:

Una esüategia no debe contener metas ni políticas inconsistentes. Hay tres lineamientos

que sirven para determinar si los problemas de la organización se deben a inconsistencias

de la esEategia:

o Si los problemas administrativos continúan a pesar de los cambios de personal y

si tienden a referirse a cuestiones, en lugar de personas, etrtonces las estrategias

podrían ser inconsistentes.
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o Si el éúto de un departamento de una organización significa o se interpreta, como

un fracaso para ofro departamento, entonces las esaategias podrían ser

inconsistentes.

o Si los problemas en cuanto a políticas y asrmtos se siguen presentando a pesar de

la solución, entonces las estategias podrían ser inconsistentes.

Consonancia:

La consonancia se reñere a la necesidad de que los esfategas analicen series de

tendencias, así como tendencias individuales, para evaluar las esfategias. Una esfiategia

debe representm una respuesta de adaptación al entorno externo y a los cambios críticos

que se presentan en ella.

F¡ctibilidad:

Una estrategia no debe explotar demasiado los recursos existentes ni crear sub-problemas

insolubles. La última prueba general de la estrategia es su factibilidad; es deci¡ ¿se puede

manejar la estategia con los recursos fisicos, humanos y financieros de la ernpresa? Los

recursos financieros de un negocio son mas fáciles de cuantificar y por regla general son

el primer límite que se usa pam evaluar las estrategias. Para evalua¡ una esfrategia, es

importante analizar si una organización ha demostrado en el pasado que cuenta con las

capacidades, las competencias, las habilidades y los talentos necesarios para poner en

práctica una esfrategia dada.
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Ventaja:

Una estrategia debe ofrecer la creación y/o conservación de una ventaja competitiva

dentro de un campo de actiüdad determinado Por ello, para evaluar las estrategias, las

organizaciones deben estudia¡ la naturaleza de las ventajas de su posición que está ligada

a una eshategia dada.

Por último, para definir si una estrategia planteada ha sido acertada, es importante

evalua¡la a tavés de los cambios y resultados que han sido generados por estas-

Para ello, a continuación se ilustra una maEiz para definir la evaluación de las

eshategias:
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¿Han ocurrido

cambios

import¡ntes en l¡
posh¡iin estr¿tegicr

interna de la

emprc§a?

¿IIfl ava¡rz8do la

empre§f

satisfactoriametrte

para alcatrzar los

objetivos definidos?

No

Si si

No

Si

Si si No

Si No Si

Sí No No

No Si Sí

si No

Figura N" 24: Coherencia de las estrategias

RESULTADO

Tomar medidas

coÍectivas

Tomar medidas

co¡rectivas

Toma¡ medidas

correctivas

Toma¡ medidas

correctivas

Tomar medidas

co¡rectivas

Tomar medidas

corectivas

Toma¡ medidas

co.rectiYas

No No Si
Seguir con el curso

pfesente

Ít¡este: Dssid Fred R., "Cdceptos de Adñi¡igración Estr¡tégica" Quint& Fjdiciór¡, Peasofl Eduqciór¡.
Atrilrb: Cor¡ro s€ obseñs, se respondá prcCunt s coú Éspecto a los cambios de la eriprcsa a lr¿1és de h afirmasión o
¡egación para coúoc€r si cl resultádo €s Io espersdo-

Si con la implementación de la estrategia no existieron cambios importantes en la

posición estratégica de Emdab y con estas se han alcanzado el objetivo planteado el cual

es reducir el ajuste por concepto de precios de transferencia, se puede afirmar que la

estrategia utilizada es óptima para la Compañia.
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CAPÍTULO Iv

4. Mf,TODOLOGÍA

4.1. Metodología de investigación utilizada

Para re¡liz¡'esta invesügación se utilizó la metodología del estudio del caso o también

denominado el 'Método del caso" y la metodologla analítica - sintética.

Segun Cesar A. Bern¡!, la metodologia del caso es la indicada para estudiar con

profundidad o en detalle una unidad de a¡ríüsis espeoifica tomada de un universo

poblacional; que para este trabajo se lo puede denominar como los problemas de precios

de transferencia de la Compañia Emdab.
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El método del caso funciona de tal manera que se estudian con profundidad temas de la

unidad de análisis, se recolectan datos, se arralizz¡, se redacta el caso y luego se plantea

una solución-

Esta metodología utiliza información tanto cualitativa como cuantitativa de la

investigación, para ello se necesita contar con los agentes (en este caso la ernpresa) que

brinden la información necesaria del estudio y que sientan los impactos constantes de la

problemática a estudiar.

La metodología analítica - sintética es utilizada cuando por medio de la separación de los

detalles o problemas de rura situaciót¡ se llega a la verdad del problema. El primer paso

para aplicar esta metodologia es la separación de los elementos que intervienen en la

realización de ur fenómeno determinado, después se reúnen los elementos que tienen

relación lógica entre si para después completar y demostra¡ la verdad del conocirniento.

Pa¡a efectos de esta investigación, el método a¡ralitico-sintético es indicado puesto que se

ha detallado y separado los problemas de la Compaflía con la finalidad de demostrar las

deficiencias de su planificación y operaciones.

Por tales motivos, esta investigación fue realizada a tavés de estas dos metodologias de

investigación y la información proporcionada fue entregada por la propia Compañía.

Pa¡a continuar con la metodologfa es primordial definir la misión y la üsión que la

Compañia mantiene actualmente y espera de esta investigación;
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a

4.2. Misión

Ofrecer a todos los clientes productos de calidad de manera opottuna, perrnanente

y que cumplan con los miis altos esttándares para el consumo humano.

Dar tratamientos comerciales similares a todos los clientes de la Compañía ya

sean relacionados o no relacionados.

Brindar al mercado productos de la nr¡is alta calidad pragmatizando así la imagen

de la Compañla en la mente de los clientes nacionales e internacionales.

Propiciar la equidad en las relaciones comerciales tanto a clientes relacionados

como no relacionados de manera de cumplir con los estatutos establecidos en la

RLORTI28 de la administración tributa¡ia del Ecuador.

Cumplir con todos los requisitos, reglamentos, directrices y denrás estatus

exigidos por el Ministerio de Agricultura, Ganadería, Acuacultura y Pesca

(MAGAP) de manera de garantizar que todas las funciones y actiüdades de la

Compañía estén acorde a las leyes del Ecuador.

a

4,3. Visión

Ser una empresa de rnanufactura y distribución de productos alimenticios

bioacuáticos de prestigio, de alta calidad ética y profesional y participativa tanto

en el mercado nacional como en mercados internacionales.

26 RLORTI, R"gl" *to de la Ley orBánica del Reirn€n thbütBrio Í¡iemo

a

CIB.ESPOI,
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Ser una empresa con capacidades técnicas que puedan cumplir con las demandas

exigidas por sus clientes nacionales e intemacionales.

Entidad comercial laboral y económicamente transparerte ante la administración

tributaria del Ecuador, SRI.

Se¡ una empresa capaz de mantener kansacciones comerciales con buenas

relaciones humanas, trabajo coordinado y en equipo para que cada uno de los

departamentos de la Compañia.
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4.4. Matriz FODA de Emdab

Como parte de esta metodología, a continuación se muestran el a¡rálisis FODA junto con las estrategias que se

uhlizará,n para esta investi gación.

Tabla N" l7: Malriz FODA de Emdab

MATRIZ FODA DE EMDAB

Fort¡Iezes - F
Empresa con instalaciones de última tecnologia para

la elabo¡ación de los p¡oductos de calidad y con
economías de esc¿la.

Empresa con grades mnocimientos del mercado
nacional e intemacional.
Recursos financieros i mport¿nt€s.

Empresa reconocida tanto a nivel nacional como
intemacionsl.
Posee la mayor participación en el me¡cado de la

industria pesquera en el Ecuador.

Debilid¡des - D
Empresa con dificultades en el manejo de los precios
de compra y venta de materia prima y productos
terminados respectivamerite con los clientes
rutina¡ios.
Fala de planeacióo en el manejo de las relaciones
comerci¿les.
Falta de control intemo al momento de manejar las
operaciones financieras de la empresa"

Precios de veflta de sus productos teminádos en
ocasiones son menores a los del mercado, por una
falta de planificación de ventas.

Opotlur idadcs - O
I¿ indusria de la pesca está

en crecimiento a nivel
mundial-
Productos al alcance de todos
los consumidores.
Existencias de nuevos
mercados a nivel global

Estfttegi¡s- trO
Dado que Emdab es rma empresa que cuenta con
instalaciones que les permite utilizar economias de
escala en la producción puede usar esta fortalezá pam
aprovechar la oportunidad de llegar a nuevos
mercados en vista de que esta industr¡a está en
clecimiento. Po¡ ello la esüat€gia a utilizar para

aprovechar las fo¡tatezas y oportunidades del
mercado está basada en una penetración de mercados
a través de una mat¡iz Ansoff

Estr¡tegias - DO.
Como la principal debilidad de Emdab son las
hansacciones que le generan los problemas de
precios de transferencia por la falta de planificación
€stratégica en srls operaciones comerciales, y como [a
industria se encuentra en crecimiento la estategia
utilizada para mitigar esta debilidad aprovechando las

oportunidades ser¿ la de llegar a nuevos mefcados a

úavés de una penefación de mercados que está

basada en una maaiz A¡soff
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MATRIZ FODA DE EMDAB

Amenázes - A
Los precios de la materia
prima (atun) varian por
estaciones lo cual dificulta un
planeamiento exacto de los
procesos comerciales.
Eisten varios productos
sustitutos paru el atun
(produclos alimenticios
agricolas)
Ingresos de nuevas
compelencias por motivos de
mercados en crecimiento.

Posibilidad de que la
administración t¡ibutaria del
Ecuado¡ se vuelva mrís
exigente por incumplimientos
tibutarios y problemas de
precios de úansferencias.

Estrategias- FA
Emdab como tiene la mayor participación en el
merc¿do Ecuatoriáno, debe explotar al máximo esta
fuerza para protegerse del ingreso de nuevas

compotencia. Puede realüar esta estrategia con la
utilüación d€ la teoria de fijación de precios y de esta
manera también se protegerá de problemas de precios
de transfe¡encia que regula el SRI, Dado esto, la
esúategia FA utiliz¿da en esta investigación para
proteger a la empresa de lss amenazas ext€mas seá
la de frjación de precios promedios unitarios a través
de una integración hacia atnás y la fijación de
rentabilidad promedio esperada a través de una
penetración de mercados.

f,strrtegiss- DA
En el caso de que Emdab no puede aprovechar
ninguna fortaleza ni oportunidad que brinda el
mercado por molivos intemos, la estrategia ulilizada
para disminuir las debilidades y mitigar las amenazas
provenientes del mercado seÉn la de plantear una
planificación estratégica para mejorar los procesos

comerciales de Emdab.
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Como se puede observar en la matriz FODA de Emdab, las estrategi¿rs FO y DO que se

utilizar¡i,n en la investigación para aprovechar las oportunidades del mercado están

basadas en una matriz Ansoffy será a aavés de una penetración del mercado tal como se

rnuestra en la siguiente figura:

Figura No 25: Matriz Ansoff Aplicada a Emdab

FueDtcr En irtrmet: hrp://es.wikipcrlia.org/wiki/Mátrü_de_Ansotl
El¡bor{do: Po¡el estudiaút Renato flssantes villacis
Atrálill!: Co¡Ilo se obseí,a, dodo qr¡€ E6dáb posc€ mercsdod tralicio,mles erl secimiento y l¡r1 producto de co¡Ntuno na3ivo la
estrirtegiá 

'rülizal¿ 
par¿ apñv.cha[ las oporh]üidades scrá la de penetsaeión de mercedos.

Mientras que las estrategias FA y DA que se utilizarán para disminuir las debilidades y

amenazas de Emdab serárÍ a través de la fijación de precios y rentabilidades que

detallarán en el capitulo V,

4.5. Metodología de análisis utiüzada

Adicional al método del caso, para tratar conceptos de precios de transferencia se

necesita conta¡ con las directrices que define la OCDE, la cual plantea una metodología

de an¿i,lisis para las fansacciores con partes relacionadas y que para esta investigaoión

son definidas en el Anexo I y II, el cual desarrolla que:

CIB.ESPOI

Tradicionales Nuevos

Tradicionales

Nuevos

Penetración det Mercado

Desarrollo de mercados Diversificación

Desarrollo de

I'roductos
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Metodología de Análisis - Transacciones

Importación de lnventarios Para Producción : Método de Precio Comparable No

Conüolado.

Exportación de Productos Terminados : Costo Adicionado

Como se detalla en el punto 2.1.8 del presente documento, durante el año 2012 también

existieron otas fiansacciones con empresas relacionadas; sin embargo por información

propia de la Compañía se afirma que esta transacciones cumplen oon el principio de

plena competencia por lo cual para efectos de esta investigación no se asignará un

método de evaluación para las mismas.
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CAPITULO V

5. LAPROPUE§TA

5.1. f,laboración de la propuesta

En la investigación realizada el principal objetivo fue:

Reducir el ajuste por concepto de precios de üansferencia que genera Emdab por el mal

manejo de sus transacciones comerciales con empresas relacionadas.

Como se puede observar en la tabla N" 12.
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1t0.31ó.01Importación de inventa¡io para producción
Exportación de productos terminados 6,630,678,s8
Total 6,740,994.59

i\Ionto (t Sl) S)

tr'qeEte: hform¿ción proporcionala por la com$ñIa
El¡hor¡do: Por cl estudia¡ e Renato Bssár¡tes Villácis
Anóliri¡: S€ ca¡culó uD ajude F)r oncepto de pre¿ios de l¡ansfere¡ci¡ excerivo por el incümplimicnto dcl principio de plcaa
competencia co las trans¿c¿iones dásllad.§

Emdab durante el periodo fiscal 2012 generó un ajuste de precios de transferencia de

USD$ 6,740,994.59. Este ajuste se dio por la falta de planificación de las transacciones

comerciales de: Importación de inventario para producción y Exportación de produotos

terminados.

r Para el oaso de las Importaciones de Inventario para Producción, Emdab pagó en

ciertas Íansacciones un precio unitario superior a sus proveedores relacionados

en comparación con sus empresas (proveedores) independientes.

o Para el caso de las Exportaciones de Productos Terminados, Emdab generó

menos rentabilidad bruta en ciertas fansacciones con sus empresas relacionadas

en comparación oon sus empresas (clientes) independientes.

Como se detalló en el Anexo I y Anexo II, para las Importaciones de lnventario para

Producción se utilizó err método de evaluación de Precio Comparable No Controlado y

para el caso de las Exportaciones de Productos Terminados se úilizó el método de

evaluación de Costo Adicionado.

La falta de planificación en el manejo de las relaciones comerciales hace referencia a la

incapacidad de la Compañía en establecer precios de compra y miirgenes de rentabilid¿d

bruta de sus materias primas y productos terminados que cumplan con el principio de
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plena competensia; por lo que para solucionar la problemática se utilizó la teoria de

fijación de precios junto con el detalle de las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas de Emdab, planificando e implementando así una estrategia de preoios que

haga que estas úansacciones se realicen a precios de mercado sin afectar a la rentabilidad

de la Compañía y acorde a las capacidades actuales de la misma.

Las opciones y soluciones posibles que fueron estudiadas para la aplicación de las

estrategias, con la finalidad de cumplt con el objetivo de la investigación se describen en

el Anexo IV de este documento.

5.2. Selección de las strategias a utilizar

La estrategia seleccionada para cumplir oon el objetivo de esta investigación estuvo

basada en tres puntos:

. El an¿i,lisis FODA y la mahiz esfatégica FODA de Emdab

¡ La teoría de fijación de precios - alternativas de selección del precio promedio

unitario y miírgenes de rentabilidad bruta promedio esperada.

o Tipos de esrategias posibles para Emdab dada sus funciones, activos y nesgos.

En relación a las estrategias planteadas de la matriz FODA del capltulo Me este

documento, se ha desarrollado de acuerdo a las capacidades actuales de Emdab las

estrategias FO, DO, FA DA, que demuestran los siguientes aspectos fr¡ndamentales:
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Las estrategias FO y DO correspondiente a las oportunidades que ofrece el mercado

actualmente, se ha planteado una esüategia de penetración del mercado a través de una

matrü Ansoff y funcionarán estas estrategias de la siguiente marera:

¡ Captación de clientes de la competencia (no relacionados)

o Captación de no consumidores actuales (no relacionados)

Arnbas esfategias están dirigidas para que Emdab aumente su cartera de clientes no

relacionados y disminuyen el riesgo de ajuste de precíos de transferencia.

Para las estrategias FA y DA correspondientes a las amenazas que enfrenta Emdab, se ha

planteado realizar estategias respaldadas por la teoria de frjación de precios

seleccionando como la opción mris idónea para la situación actual de Emdab aplicar los

tipos de esüategias de integración y esüategias intensivas.

Dentro de las estrategias de integración he seleccionado las estrategias de Integracién

h¡ci¡ atnis como el tipo de esÍategia que solucionará los problemas de precios de

transf.erencia en la transacción de Importación de Inventario para Producción de Emdab.

La estategia de integación hacia atás se utilizó de la siguiente forma:

o Como Emdab posee un gran poder de negociación con sus proveedores, de

acuerdo a su m¿¡rca reconocida y su alta participación en el mercado, Emdab

puede obtener un dominio en la transacción de oompra de materia prima (atun).

. Se fijó a tavés de este dominio, que Emdab negocié con sus proveedores de

Íranera que los precios unitarios de compra sean los más económicos posibles y
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lo máximo que puede pagar Emdab a sus empresas relacionadas es el precio

promedio al cu¿l le compra a las empresas independientes; Emdab no puede

comprar a un precio superior materia prima que venga de una empresa

relacionada.

r Para poder saber cuál es el precio que debe pagar por la materia prima, se utilizó

Ia esfiategia de precio en base al equilibrio ofert¿/demanda con la fijación de

precios unitarios, y utilicé el precio promedio de compra a empresas

independientes para determinar el precio a que Emdab debe comprar a empres¿§

relacionadas.

Para el caso de las estrategias intensivas, se seleccionado el tipo de estrategia de

Penetración en el mercado para solucionar los problemas de precios de transferencia en

la úansacción de Exportación de Productos terminados.

La estategia de Penetración de mercado se utilizó de la siguiente forma:

o Emdab dada su alta participación en el mercado nacional como internacional, a

tavés de de tur procesos de comercialización intensivo puede acaparar más

clientes no relacionados.

¡ Se calculó una rent¡bilidad bruta promedio esperada (CPLUS) que deberia

tener Emdab con empresas relacionadas, considerando su capacidad actual de

comercialización, de manera que con los achrales recursos puede acaparar mris
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mercado aumetrtando [a demanda de otros cüentes y emparejar las ventas entre

ellos.

5.3. Implementación de l¡s estrategias y resultados

Como se detalló en el punto anterior, la estrategia utilizada fue la de fijación de precios

promedios unitarios para las transacciones de lmportación de Invenlario para producción

y la fijación de renabilidad bruta promedio esporada para la transacción de Exportación

de Productos Terminados.

Operación I

Importaoión de Inventario para Producción

En el Anexo I se muesEan las operaciones que le generaron un ajuste de precios de

transferencia excesivos a Emdab en el periodo fiscal 2012.

Como se puede observar en la tabla N' 30 del Anexo I, el ajuste de precios de

transferencia se da cuando el precio pagado a la empresa relacionada (Precio TM) es

mayor a la mediana del rango intercuartil de precios pagados a empresas independientes

(Mediana,/heoio).

l¿ diferencia en dólares de estos precios @iferencia en USD), se multiplica por las

oantidades compradas a empresas relacionadas (TM) y se obtiene al valor del ajuste de

precios de transferencia por operación.
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Nótese que en el mes de Noviembre del año 2012, fue el mes en donde existieron más

operaciones que generÍ¡ron ajuste de precios de Eansferencia (represento el g4.28Yo2e &,

las transacciones que generaron ajuste de precios de transferencia), esto se debió a que

durante ese mes la pesca de atun fue escaza haciendo que los proveedores relacionados se

aprovecharon de la situación imponiendo sus precios de venta y como Emdab no

mantenia rura planificación adecuada al momento de realizar sus compras, tuvo que

realizar la cornpra de materia prima a un valor unitario superior.

La esrategia de {iación de precio promedio unitario consistió en realizar un promedio

simple de los valores unitarios pagados a empresas independientes por fecha de compra

(Sirvase ver la figura N' 29 del Anexo I), este precio obtenido es el valor miiximo que

puede pagar Emdab a empresas relacionadas en la compra de materia prirna.

Después de Ia aplicación de la estrategia de fijación de precios promedios unitarios

mediante la integración hacia atrás se redujo ajuste de precios de transferencia de esta

transacción en USD$ 9,307.76.

A continuación se muestran los resultados.

D 
Solo cÍ el mes de Noüembre se Seners ajusle por un valor do $104,001.,10 que se e¡cu€út¡a tlelallsds s¡ el Afl€xo I
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Tabla No 18: Operaciones de Importacién de Inventarios Para Producción después de la aplicación de la
estrategia

I
Proveedor
Exte¡ior 2

lstandardskip
Jack + 7.5 Lbs 249.641 $ 2.010.00 s 2,010.00 § 2,010.00 s0.00 $ 0.00

1

P¡oveedo¡
Exterior 2

I standardskip
Jack 4 -7.5 Lbs s 0.0061 .091 $ 1.960,00 $ I ,960.00 s 1,960.00

Proveedor
Exterio¡ 2

lstandardskip
Jack3-4 Lbs I 1.61 I § 1.7ó0,00 $ 1,760.00 $ 0.00§ I .760.00

I
Proveedor
Exterior 2

lstandardskip
Jack - 3 Lbs 3.364 § 1.s60,00 § 1,560.00 s I,560.00 § 0.00

Proveedor
Exterior l

2standadyello\!f
in+ 20 Lbs 2t3.655 $ 2.230.00 $ 2,2s0.00 s 2,250.00 $ 0.00

P¡oveedor
Exterio¡ 3

2standardyellowf
in7.5 -20 Lbs z.435 $ 2.030,00 § 2,050.00 s 2,050.00 s0.00 $ 0.00

2

Proveedor
Exterior 3

2standardyello»f
ifl 4 -7.5 Lbs 3.964 $ I 980.00 § 1,9e5.00 s 2,000.00 s0.00 s 0.00

0.106 s I,780.00 $ 0.00$ 1.780,00 $ l ,780.00

2
Proveedor
Exterior 3 s 2.030,00 s 2,050.00 s 0.00

1
Proveedor
Exterior 3

2standardskip
Jack + 7.5 Lbs
2standardskip

Jack 4 -?.5 Lbs

75.693

? 13.802 s I .980.00

s 2,046.00

$ I ,996.00 s 2,000.00

s0.00

$0.00 s 0.00
2standardskip
Jack3-4 Lbs 206.59 $ 1.780,00 $ 1,79ó.00 $ 1,800.00 fio.00 $ 0.00

Proveedor
Exterior 3

2standardskip
Jack - 3 Lbs 3.26 s 1.580,00 § I ,595 00 s 1,600.00 §0.00 $ 0.00

2
Proveedo¡
Exterior 3

2sandardb igeye
+ 20 Lbs s 0.00I 15.606 s 2.130,00 s 2.150.00 $ 2,1s0.00 $0.00

)
Proveedor
Exterior 3

2sandardbigeyeT
.5 -20 Lbs 0.231 $ 2.030,00 $ 2.050.00 $ 2,050.00 $0.00 s 0,00

2 P¡oveedor $ 2.250.00 s0.00 s 0.002s tandardyello *f 58.454 s 2.230,00 s 2.250.00
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Precio 'l'm Plecio Tn
(Sir¡ (Con

Estrateqia) Esrrar(qia)ñfes Vendedor ('olnp¿lñrbles for
CuaÉil
lnf¿rior'

llledianr,/P c,u.til I Dif€retrci¡
Suoerior I Eo uSDrecro Aiuste

$oool

,l
$o0ol

$oool

s 2,250.00 $ 2,250.00 $oool

I

l

I $ 2.050.00

s 1.995.00

I Proveedor | 2standardyellowf
2 | Exterior3 I in3-4 Lbs $oool

I

$ 2.050.00

s 2.000.00

$ 2,050.00

I Proveedor
2 I Exrcrior l s 1.800.00 s I.800.00

§ 1.595.m

s 2.150.00

s 2,2-50.00



o
(.'¡

CtB.ESPOI,

oq
o

oo
d

o
o Ea

oq
o

oo
-i

Eo
oo
o

a
o

o
o

oo
o

8
<¡

oo I
o

oq
o o

oc
o

oo
a

a o
o

ao
o

oo
i

cq
o

oq
o

oo
o

I
o

oq
o

o
o

oo
o

oeo
o
o

óo
o

a
,\
o
a¡

ói
ts.i

q
o
F..

o

\o

oq
o
o
a.¡

o
cio
N

oq
oo€-

oca
ñ

I
o
ñ

o oo
o
a.l

o
ó
N

a
o
!o
(.,¡

oq
ooó
N"

oo
c.

I
o\o
-i

o
o
r- 6

8
to

(.Í

ao
o\
01

o
.o
a¡\ q1

I
o
ñ

o
a.
o
o_

o
o

ó
o
t.l

o
o
o
c.¡

oo
v.ioo,

o

I
I
\o
Ol
o."

oo
o
q
c-¡

I
d
q

oo.
o
§

o
d 8"

o
q
N

a
o
-i

ó
o
\

ao 8"
a

c..i

oo
o*
ñ

<)o
d 8"

a
..!

ó
o
q
N

8I
oi

o
o^
o
ñ

oo"
8q
c.¡

a- *\o
o

01€\q
o

o
Ol

-
a-

\o

9 q o\

o
\o
(.i
cl

t-
.-:

\o
t--t-
ci\o ñ

q
FToq

r-
\o

J
N
+

áe

€"rE t'-

ci¡

EÑ

OQ

E§

o
Ef
ts r.¡
!-

c..1

.= -o

HÑ

ñ§

o. -8!J
14 ,¡r

E+
fl.!

E"'r
ñ§

o

E

al

¡
üN
§

F

@.o

:-
§
N

9+3
Ol

2ts

h o{rc+

N

áe
>¡o'E Cil

€'r
c.t

'o9

EÑ

c.¡

§r-E+
-^ 9,N-;

o. -3rZJ
l!ovÉ
Er§*

a:¡

o'EI
f¡

i8
yx
or l¡l

áN
8;
YXA I¡l

EN
8E
Y)aó.I¡

bN
8E
YX
ai q.l

E e'¡

8=¡g
tu¡!

dtr
YX
o. f¡.]

EC
YX
a, t¡l

b c'¡

s.E

C L¡J

bN
8:
EX
o, f¿,¡

óc
E r'¡

úE
9E

8:
yx
o- l¡:l

b-.
8E
YX

8:
o. I¡]

E8
cl
o- t¡,]

ÚE

o- r¡l

a.¡

I

éló

e,c
: t¡r

olol
cil

.il

OI OI Ool ól ool o! o
f\l ol óñl ñl .í

tl

OIolot
-jl

8l\ol
-l

=óLL

ea
I

o
!1

fAl

^lal
-l

o

oil

e
.¡¡

I

é

e

t
I

l

c
c

6

olalol
o^l
c¡t*l

8l
ol

el

3l!i
.¡|*l

r;l
O\l

-.:l

olqt
ólót

al

81 81 8
xl Ht ¡<
'ñl ól O

tt
E

ol
oli.!

9¡ I

c oo

I

I

I

I

E-
t-

F



(\¡

oo.
o

oq
o

a
a

oa
o

ao
o

oIo
oo
o

oq
o

oo
o

oo
o o

ta

o
oq
o

oo
o

oq
o

ao
o

o
o

oo <)
o

oo óq
ó

oo oo
a

oo
o

q
a

oo
o

a
é

oo
-i

oo oo
o

o
o

oo o
o

oo
o

oo
o

aco
c.i

oo
a
t\
.'i

<)o
oo

oo
o
o"
a¡

aq oo
o
\o

o
o
o
a,¡

Eo
@^

a
o
\o

ao
q

oo

e
c..l

a
o

oo
\o

oó
ó
F.
ot

o
I
a-

I o
o
a¡

o o.

o
o

:
a
o_

8
a
00.

oq
8
ñ

a
<f

8
Oa
ñ

ó
ció

Eo\o
oo
oo
t--"
ñl

ó
I

o
o^
o
ñ

o
o^
o
q
a.¡

ó
o
q
c.,¡

o
doq
ct¡

a
do

oo-
oa\q

I
o'
q
N

oo"oo
o.
a.¡

8"
I
:

oo.
oo
,,q

8"
O

oo-
c)
a.

8"
8o

o
oó

8.
o\o
:

oó
o'

rr
o
o

\o
o
o .i

(-¡o
"1

f-.

.o
t\
c.¡

q
t-

01r-n s
o

o i
<)

F. o.

I
o\ \o

a-

.¡

-g:
P§
É .,,

(.,¡ A

€ñ
E*
at

9q

E.¡5+
§'-

És
>oE$
€':

J-ó

E§-

' o?{
E"a§,
E

§r'
;F
ñ .,¡á9

o. -3

',J9,a

;o

.s-8

E 'n'§'
;q

.g-

!'

;§

5C
ü c{

§

FI

?a;q¡E;
§

I

E"1
Et
EÉ

rof

e.r

t3
o. E)

8E
tsx
é- 9.¡

bN
EE
YX
o. El

:(.¡
EE

o.IJ.¡

5N
8E
o" f¡

ÉE
Y)a
o. Í!

b.r
EE>9Hxat!

ho¡
EE

Á. !¡l

8t
vkrI¡]

¡ii

o. gl

b c'¡

óE
gr¡
a ltl

E.§
8:
Yx
Or |ll

.Et
8E
o. E.l

8E
gk
or f¡.]

5"¡
8E
YX
o. El

8E
Yx
o. El

éra

e_E
X I¡r

I

I

o

N
c{

ol
o-l
oo^l

.ál

-il -ilñl iÁt€l \ol

;t ;ltl

ol
ol
*l

ol
dlól
F.,"I
{-¡l

ol!l
ÑI
ralUá

lóloo
R

Nl

ol

ñ¡

oo a
otf

c¡

L

e

2

8i 81 81 8l
r¡l ól v',1 r¡lNl ú,1 

^¡i 
F-lol ool \ol -i.¡l il Él ..rl

el ¡¿l al sllltl

ol

;l

81 8l

-il --il*l ral

EI
ñl
4l

.81
'E O Ol
§.ó cé-lóE ;{

óoF.

I

F

,
Ev

I



c.¡
...¡

§i
o\

ooi
oo
o

oo
o

8
o

oco
oo
o

o
o

o
o

oo o
o

I
o

8
o

q
o

oq
o

O1

o
ñ\o

oo
o

o oo
o

oc
o

oo
o Eo o

oo
o

oo
o

oo
o

oo oo
()

ó
o

8
o

o
c.i\o

c
ó
a¡
N

o óó
o\

aq
o
F

aq
o

oo oq
o
o\

ó
a
F

a
8 e

a.¡

I
a

6i

I
o
o,
6"

ao
o\
\o^

oo
ah\o 8c-

c'¡

o
ci
(.¡
cl

..i
!o
a{
c.¡

8
o
al^

I
o
o\

oo
o
|'..

o
oa

ó
o
N

8
o"

8
-i

\
8
o
<J

oo
oo.l

oa
o
N

q
o

óo
oo
\o-

.i

.c.

8
8
F..

o
.!
a.l.

oa
o
c.i

o
o

a
ooq

ó
8
:

8"
a
1
..¡

oo-
óo
ñ

oo"
oa
1

o
o
t:

a
o
6¡

d
c.i

8"
oo
ñ

8"
o

8"
o
I

8
d
\
al

o
o
\o

oó
a'
q

a-
a-
R

t..

«i
\o

c{
a..¡

o

\o
o\

úi

o
o,
t..\o

t'-

a-
c¡

o
a-I 01

ñ
\o
oq

o
q
c.l

I
"JoN
+

6Bñr
€"r
EE

-y -ó

É¡-

§.E
q-

a

E.¡

,:, -
p v"]

;FT

E9.,", j:

o. -3!J
EqEs§r

o.9
Igr
-4,
;9q1j;

.s.
á¡ra'
;§

ü.

5€
€H
§

F.

'!, o

Evl

I
&s
-o -.1E.§ñ
EÚ

!éórJ
6s

F

o)

s.,ie

¡
=á
bN

6ts

ES€¡EF-

o ú8
9Eo- lJ,¡

'6N

8.;
YX

O" ¡¡l

ü8
Yi<
o" l¡.1

5N
E8
VX
o. l¡.1

bcr
8E
Yxo. El

Err

o" f!

X(.¡

úr
O" t¡J

E.E
VX
AT]

ú8
Átq

E3
o. f¡¡

E'E
YXo. El

§E
& q.¡

ú8
9;o- IJ.l

XN
ü8
o. fLl

0)ú

¿E
E lii

o.=<o
o. L¡J

I

éa
e-cxl¡l-l I

I

olót
ol
F-l
ñl

:Io\l
:"1*l

ol

NI

tsI
ol
ñ¡l
a.t I

oo
cio
ñ¡
t'¡

§il
\Ot

óil

-h

wú\ --: I

--it
c.t I6l

.9
I

t!

¿

8lF-l
NI-l

iDl
-.Í |*l

EI
d\l\ol

;l

olol
al
*"1

olét
cil
Él
f.,l I(ál

ótó.'rl .{
c\¡l a{

I

8l
ól

:t

OIoldt
.!l
a.¡ I

tal

81 8l
8l Blc,¡"1 .1{
Nl c.¡ IEE

oa

I

I

c



c.¡

oa ó
o

oa
o

oo
o

oo
o

o
o

o
<>
a

o
o

q
o

oo
-i

o
o

oo.
o

oo
o

\o
\o(\ r-

q
\o

oo
a

o oo
-l

oo oo
c)

oq
o

o
a

oIo
oo
a

có oo
o

oo
o

oo
o

oo
o

@
!o

oo
-:\o

c-I
\o

o
q\

oq
óo
a.i¡^

a.¡

oq

N

oq
o
Or

oo
o
t-

o
<2

a
C.¡

oo

at

ó
ci
d\o
art

o
<J
o
o\

oq
8
\o"

óo
I

Io
o
ct

oó
o
F.
..!.
cl

ao
oo

oo
o
.4"

oo
o
ói

8
o
3

oo
al.

oó
o

a¡

oq
o
o\

i
\

c.;
.'l

o
a

ó
oó
o^
a.¡

oo
o.

11

I
o
oó
a-

ta
-i

N

I
t--o q

\o

t.-io
.o

.¡

8
a':c]

oo
oq

o"

ñ

a
oo
.i

o
Iq

o
8t:

o
o
ñ

o

8
ñ

ao
F.q

8-
o
a-.:

a
o
a-

I
d
I

ó
o

-i

ó
8

ó

ñ

o
o^
ooq

ooI

tr\ o o

r-N q\

ñi
\ c.¡

\o

-q

t-
Ol

: o\q
c1

o
F
:l

o.
oo

o9
\o

F. ..1
o
t

la

EÉ

e3
6J

§-!

.s.3

kÉg+
v-¡ §

! --.¡

€v,bc-
Éf

;o

,= -o

E*f
!-
;qr'a

.+.
€J

¡-

'90

:

&,¡.oJ
?V\§ñ
§r

.n .O

Sv)
7F-

9q
!s
ñ

á*
§6

a.

§:<
>-o

€nEt-

F.

Ec-

F.

o
?€
E"o
.E-

F-

€i
>6
o-ü

*Eq;
39
o- q.l

o-

:E
Or EJ

EYÉa

ás
lL t!

q'.
6E
o-ü

TE9'-
¿9
O. f¡.]

€i(rÉ
>6
q L!,¡

q'.
áE
lri f¡l

oiq'=

^9Ei
a ll.1

OEqr
á9

't,;
IIJ É9ÉA9
o- Ir.l

9c
á9
or f¡l

bf
!ó
? (,)

ar El

h c.¡

ó'tr

o- El

5"¡'ú!
BE

af!

bN
§E
d t¿¡

oÉ

sA

t_- a-

I

oo
o

<)q
c
r--

ol
3l
O\l
co,l

;l

olol
o¡
Fil
NIol

ol

--'! = a¡ Ivúi ol

oo

I
I

oa
o
F.

¡al

ol
9l

ol

cilo\la.l

;l (Al

o
at

aa

slt-l
;l

E
E.e

¿

olól
-Jl*l

81 8lol ola¡l rrl

ti

oi ofol ol
81 8lF-"1 -,"1ÉLFl

tl

ólol
3l

=lsel

8l
N-l
Nl.!& ;l ;l§il

erl

o-l¡l

EI
E]
.{1



OIB.ESPOI

o
o

ó o
o

oq
c <) o

o
oao

oo
o

o
o

oo
o

o
o

a
\o

oo
o 9.

q!

oo
o

oo

oq
o

oo
o

oo
o

c
o

o
o

ó
o

ó
o

q cr\o
.ó

oo
o

a-I oo
o

oo
a c

8
a

8
<)

F
N

Ea
añ

E
8
3

o
o
F.

N

o
ot-
a.t
c.¡

o
oó(.¡
a-,t

o
F-
a--
at

oq
ó
c.,¡

oq
o
.t

ao
a
Eñ

oo
oN
c]

Qo
F
ñ¡

o
oI
a¡

o
o oF.

c.¡

8
oF.
c.{
..¡

oq
or-N

I
a
o^

8 oo
o
a-

a¡

a
o
a-
..1
.,¡

o
oó
a.l^
c.¡

8
F'r.;
N

I
o

a-
\o
\cio
..¡

oq
ooq

\o
t..
\o

a¡

oo
ot-ól

o
o
o
c.¡

q
o

I
o
t--

8
-iF.{

o
o
a.¡

8
-i

6i

8
¿5q

ó
d d

o
o^
oa.1(\

oo"
oo\
al

oo
.!
c\

oo
ó
r!
c.t

a
a
q

I
a'
.'l

o
o.!
ai

oo"
o
q

o

\

o
o
N

8
8
r.!

\o
ñ¡o a-o

o\

\ot
..!

o

clof
c.¡ t-

o\
c!

\o
a-
oio

o oI o\

=

N
c-.
9

EJ
ñ
+

!JL^
E\
Eq
;o

.s-3

E§
€.;
e§

.s-
g-1

I

5f
Y^

ñ

a-

é0p

É;
E
r-

-o^ -
-óJE.a§ñ
E§
t

a
9e?

!+
§-
a-

>,o.1' al
€"rE t--

c*

HÑ§'

a-

¡o4

Ef
É-§.=
r-

17f,

E r'.

,u3

o-8!J
.9 v',

Ec:E{
- o

Ee
!.o
.¡H

q--
!-ó

F'

'5f
§sc+
§
¡-

r-

E
FT

o

f¡J

re
Yx

5 .'¡

8E
YX
O. i¡l

ótr
o- r¡.1

Ecr
8E
YXA ¡¡]

ü3
VXa. s.l

E.¡EE
ó,E
9;
rL f!

5cr
8E

O" fr.¡

E c.¡

EE
VX
o- f¡

b ..¡

8E
gx
O. E¡

EN
8:
o- f¡l

8E
o. El

EN
8E
gx
a. ¡¿l

bN

EEYX
o- t¡.]

5c¡
83
ei
o- Lu

E c'¡
!!
8E
o. El

E.¡
SE

dL!¡

a- .-. a, t- t- t_- a- t- c- a- t\ r- r- a- a-

.§^
Ét)gp
É'5

o§.
t.,¡

ó
óó

ol o
o-l ;a..l <,..¡"1 o.
Nl c¡

NI
ñlql

(>o
o
a¡

olól
dl
t-- tc¡t
r.il

--o

3§
u.,;

8l
3l ÑI

tal
c.il

1..t- ol
^tl

oo

qrl

.r^l
a¡l
t-

¿5

F

a.¡

ól
ót
ol

8l
otNI
a,¡ I

ol ol
ol ol§i 8lñl ñl
tl

dt
a.¡ I

tal

EI
dl
c.¡ Iñl

at
ólF-l
c.¡ I
ñt

EI
ai¡ I

eal
E.E

t9| ql *l ,al

I

I

I

I



7
Prove€dor
Exterior 2

Tstandardb igeye
4 -?.5 Lbs 2.573 § 2.1s0,00 s 2,200.00 $ 2,200.00 $0.00 $ 0.00

7
Proveedo¡
Exterior 2

Tstandardbigeye
3 -4 Lbs 0.058 s 1.950,00 $ 2.000.00 s 2,000.00 $0.00 § 0.00

I1
P¡oveedor
Exterior 2

I I slandardyello
wfin+ 20 Lbs o.62',7 s 2.930,00 s 2.63 t .67 § 2,625.00 $6.67 $4 r8

ll
Proveedor
Exterior 2

I lstandardyello
wñn7.5 -20 Lbs 6.2667 § 2.630,00 s 2,348.33 s 2,325.00 s23.33 $ I46.22

II
P¡oveedor
Exteiior 2

I lsandardyello
\adn 4 -7.5 Lbs 6.9795 $ ?.480,00 § 2,r9t.67 s 2,175.00 §16.67 s r 16.32

ll
Proveedor
Exterior 2

I I standardyel lo
wfin3-4 Lbs t7 .9278 $ 2.280,00 s 2,012.50 § 2,012.50 s 0.00s0.00

|l
Proveedor
Exterior 2

I I standardyello
wñ¡ - 3 Lbs 1.9393 s 2.080,00 $ l.812.50 s r,812.50 § 0.00s0.00

t1
Proveedo¡
Exterior 2

I lstandardskip
Jack+75Lbs 36.4793 s 2.530,00 $ 2,241 .67 $ 2,225.O0 $r6.67 § &7.99

l1
Prov@dor
Exterior 2

I I standardskip
Jack4-75Lbs 86.6008 $ 2.480,00 $ 2,191.67 s 2,175.00 s16.67 § 1,443.35

ll
Proveedo¡
Exterior 2

I I stanürdskip
Jack 3 -4 Lbs

t4?.0t3
9 $ 2.280,00 $ 1,975.00§ I.901.67 sr 6.67 s 2,450.23

l1
Proveedor
Exterior 2

I I stanclardskip
Jack - 3 Lbs 14.432 s 2.080,00 $ 1,762.50 s r,762.50 §0.00 $ 0.00

ll
Proveedot
Exierior 2

I I standardbigeye
+ 20 Lbs 6.3888 $ 2.630,00 § 2,300.00 §0.00 $ 0.00

ll
Proveedor
Exterior 2

t I standardbigeye
7.5 -20 Lbs t2'7622 s 2.530,00

s 2,300.00

$2211.5O $ 2,2t2.50 $0.00 $ 0.00
Proveedor
Exterior 2

I I standardbigeye
4 -7.5 Lbs 3.4782 § 2.480.00 $ 2.162.50 $ 2,t62.50 s0.00 s 0.00

l1
P¡oveedor
Exterior 2 0.76t2 $ 2.280,00 s r,975.00 $0.00 s 0.00

De'lbt4l
Atlsk

s9J07.76

Elabomdo: Po¡ el Éstudfude Reftto Bassrltes Vill¡cis
Aaállsirr tabla que ñuelta la áplic6ción de It cstat§8i6 dc fijaÉión de precio pronredio un¡ta¡io

725

Prccio Tm Precio'l'n¡
(\¡tr (Con

l\ks 'fm Esh'atcgir)

s 2.000.00

$ 2.597.50

§ ?.322.50 s

$ 2.t62.50 52.212.50

s l.993.75 s 2.031 .25

I , ,,,n,,, s 1,E31.25

$ 2,2t2.50 § 2,262.50

$ 2.162,50 § 2.212.50

I $ l,%2.s0 § 2.012.s0

s 1.7s6.25 § I,768.75

i'---- --"
l

$ 2.206.25 .75

§ 2.156.25 s 2.1ó8.75
I I standardbigeye

3 -4 LbsI s 1,975.00



Como se puede observar, después de la aplicación de la eslrategia se redujo a USD$

9,307.76 que corresponde a una disminución del 91.56% del ajuste de precios de

transferencia para la transacción de Importación de Inventario para Produccién. l,os

preoios pagados a empresas independientes son los que se encuentan en el Anexo I.

Operación II

Exportación de Productos terminados

Tabla N" 19: Ventas a clientes Relacionados

Cliente exterior 5 $ 222,802.O4 s 168,556.57 § 54,245.47 32.t80/o

Cliente exterior 6 s 105,849.00 s 78,653.95 s 27,195.05 34.sAYo

$ )19,297.20 s 87,769.l8 $ 31,52E.02

Cliente exterior I § 9,699,3t2.94 s 1 l,l8l,474.78 -s r,482,161.84 -t3.26%

Cliente exterior 9 $ 143,037.00 $ 160,183.39 -s 17.146.39 -t0.7tr/o

s 832,913.60 s 1,003,970.93 -s 171,0s7.33 -17.M%

Cliente exterior 1l A $ I10,616.40 $ I 14,205.l7 -§ 3,588.77 -3.l4Yo

Cliente exterior ll B $ 960,315.00 s 747,s93.47 $ 2t2,721.53 ?8.450/o

Cliente exterior l2 $ r ,824,t46.59 $ 1,968,754.84 -$ 144,608.25

Cliente Ve¡rta Costo venta [jtilidad Bruta Rent¡bilidad Bruta (CP[.US)

Elsbo¡¡do: Por el estudi¿nte Renato Bassrites VillaDis
Análllh: it¡dicodor CPI,US obt€r¡ido co¡r crda cliúle rel¿cionado, como se obs€f!? con los climtes 8, 9, 10, I I A y 12 É pi€rde
rer¡tabilidad al momento de comeñislize. Es incoñisteúte.

Tabla No 20: Operaciones de Exportacién de Productos termin¡dos que generaron
ajuste a la Emdab durante el 2012

Elsbor¡do: Por ol estudiante Reriato Bssa¡t€s Villacis
Anállrlr: el indicsdor de rErtat ílid¿d bfl¡(a dc Eánsaccioru:s con ter¡iEos itrdeÉendientes es 31.12%, mieÍtr¿s que el indicador de
rsnt¡bilidsd bruta de traí$ccioDes .)or emprcsas rclaciü¡ádas es de '9.ó2%i orisle u¡ gmve pn)blema de precios de tsdNfereocü-

§ 221,299,622.s3 s 14,018,289.77

s r 66,236,603.l8 $ 15,511,162.28

Utilidad Bruta s 55,063,019.35I -§ I ,492,872.5t

33.17,o/o -9.621%

Terceros lndependientes Relacionadas

IngresLrs por venlas

Costo de vcn¡as

726

Cliente exterior 7 35.92%

Cliente exterior l0

-7.35Yo

Indic¡dor CPLUS



'fabla No 2l: Valor de Ajuste de precios de transferencia en la transaccién de
Exportación de Productos Terminados

El¡bor¡do: Por el estudia¡te Rená(o ltasant€s Villacis
Anállsi§: pam cálcular el ajuste de precios de trslsferescia se debe iguals¡ el indic¿do CPLUS de rslscionadrs ¿l indicador CPLUS
de terccroB indeeridiártcs, lo c¡r¿l gctreró tÍ¡ indicador d€ 42.75% que es lo quc dejo de EBn¡n E¡trdsb a tra!és de sr reotabilidad trut
por €omercializar c6l rEkcionadas.

Como se observa en la tabla No 21, el indicador de Costo Adicionado de las empresas

relacionadas (-9.620/o) es inferior al indicador de Costo Adicionado obtenido con

empresas independientes (33.127o), lo indica que Emdab genera una rentabilidad bruta de

33.12% cuando veude sus productos a terceros y pierde una rentabilidad de -9.62%

cuando comercialüa con sus empresas relacionadas,

En la tabla N' 22 se puede observar que debido a esta problem¿itica Emdab pagó un

ajusto de precios de tansferencia de USD $6,630,678.58.

Después de la aplicación de la estrategia de fijación de rentabilidad bruta promedio

esperada mediante la peneaación de mercados se redujo el ajuste de precios de

tra¡sferencia de est¿ üansacción.

A oontinuación se muesúan los resultados.

Se [ió una rentabilidad promedio que por lo menos se deberia obtener en tas ventas a

empresas relacionadas:

r27

fotal Aiusle Precios
de 'fr:rrsfe¡encialndicador

Cálculo de ajüsfe
Diferencia con \¡alor qrre debia

ir¡rlicrdor te¡rel en r er¡ta§

CPLUS 42j5%l $ 2, s 6.630.678.58



Tabla N" 22: Rentabilidad Promedio Esperada en las transacciones con
Relacionadas

El¡bor¡dor Por el €tudiet R€riato Bása¡1tes Villacls
Anilfuls; 8.85olo e,s la reútabilid¿d espe¡üdá pa¡a csda ü'arisacción; §e ls obfuvo coÍ u¡ pmmedio sir@te de l¡s rent¿bilidader
obtgnidas (a el p<riodo de estudio.

Para llegar a este nivel de margen bruto Emdab debe realizar gestiones de

comercialización y contatos a largo plazo con sus clientes; dado que cuenta con grandes

fortalezas y oportunidades en el mercado lo puede lograr.

Después se obtuvo el valor en ventas que se deberia tener con esta rentabilidad bruta.

32 t8%
34.58o/o

Cliente exterior 5

Cliente exterior 6

35 .920/0Cliente exterior 7

Cliente exterior I '13.26o/o ,#4X)

illB.

-10.7 0o/o

28.45o/o

-17.04%
-3.t4%

Cliente exterior 9

Cliente exterior 1l B

Cliente exterior l0
Cliente exterio¡ 114

Cliente exterior 12 -7 .35o/o

Rentabilidad bruta promedio esperada 8.8s%

Clientc Renlabilidad llruta (CPLUS)

128
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'I'abla No 23: Nuevo valor en ventas cotr empresas Relacionadas

Elrbor¡doi Por el estdirole Rcnáio Il¿sadcs Vi¡lácis
Aoúlirir: §oo 1á rentabilidad espera¡.ls de 8.85% se a¡lñinidÍron el volu¡neu de !§nt¡s a €úpEs¿s relacimadas.

'Iabla No 24: Nuevas fransacciones Con partes Relacionadas

El¡bomdo: Por el cstudia¡le Rcnato Brsantes Villacis
A¡ilisi.: Nuelo monk) de opcmcionss «» partes relacioüad¡s

Tabla No 25: Nuevo Ajuste de Precios de Transferencia para la transacción de
Exportación de Productos Terminados

Ehbor¡do: Por el cstudiante R$sto Br¡ssntes Villscis
Anitisis: Co¡ ls apücsción de h cstáteri4 se calculó ú nt¡e'o a¡rste por conccpto de precios de tre¡sfcrcncia de lrs$ 1.765,098.59

Cliente exterior 5 § 222,802.04 s 168.556.57 § 54,245.4't 8.85% $ 183173.50

Cliente exterior 6 $ 105,849.00 s 78.6s3.95 $ 27,195.05 8.85% s 6só14.67

Cliente exterior 7 $ 119,297.20 s 87,769.18 $ 3l,528.02 8.85% s 95'53ó59

Cliente exterior 8 $ 9.699.3r2.94 § I t,181,474.78 -$ 1,482,161.M 8.859ó § r2,17r,01339

Cliente exterior 9 $ 143,037.00 § 160,183.39 -$ r7,146.39 8.85?i, s 174J59.31

Cliente exterior l0 $ 832,s13.60 $ 1,003,970.93 -$ 171,057.33 $ r,092,82039

Cliente exterior I 1A $ 110,616.40 $ I14205.r7 -$ 3,588.77 8.859',0 s r24Jl2.r r

Cliente exterior I I s 960.315.00 $ 74'I ,593.47 $ 212,721.53 8.859/o s 813,75{.03

Cliente exterior l2 § 1,824,146.59 $ 1,968,754.84 -$ 144,608 2s 8.850/o $ 2,t.12,985.78

Rent¡bilitla
d Brua
esperada

Cosro de Venras Urilidad Bn¡ta (CPLUS)
Ventas (Snl
estr¡teaiit)

\¡entas (Con
estrategia)

I ?21,299,622.53 § 16,883,869.76

$ 166,236,603.18 $ 15,51 1, r 62.28

fJtilidad Bruta s 55,063,01 9.35 § 1.372.707.48

33,120/" 8.8s%

lerceros lndependienles Rel¿cionadas

Ingresos por ventas

Costo de venlas

Cálculo de Ajuste
Diferc[c¡a cot Valor que debía

ürdicador tcner €n velrfás
Totál Ajuste Precios

de Tlausferenci¡l¡rd i(ado¡'

729

Cliente

8.85%

Indicador CPLLiS

CPLUS 24.27o/ol S 20 648.e68Js lS 3.765.0e8.se



5.4, Evaluación de l¡s estr¡tegi¡s utilizad¡s

Una vez aplicadas las estrategias es ímportaute su evaluación con la finalidad de saber si

cumplió con el objetivo planteado que era reducir el ajuste por co cepto de precios de

transferencia en Emdab.

A continuación se muesta una tabla oomparativa que ilustra los ajustes de precios de

transferencia en el periodo fiscal 2012 antes y después de la aplicación de las estrategias

de la investigación.

Tabla N" 26: Comparación de dustes de Precios de Transferencias

Importación de inventario para
producción $ 110,316.01 $ 9,307.76
Exportación de productos
terminados $ 6,630,678.58 s 3,765,098.59

Total $ 6,740,994.59 $ 3,774,406.35

ljuste (tiSD §) Sin
Estrategia

\juste (tiSD $) Con
EstrategiaI rrnsacciones

El¡bor.do: Por el €studiante Reoato Bassdtes Vill¿cis
ADóli.¡.: Con la aplicación de los e*alegias sc co¡ryuebs $E se cumplió con e1 objetilo pkrteadq ls r€du.ciós del ¡juse de
pr¿cios de ta!¡sferescia.

Como se ilustra en la tabla N" 2ó se cumplió el objetivo planteado en esta investigacióú,

por lo que ahora se tiene que comprobar si las esfategias planteadas cumplen con los 4

criterios de evaluación para determinar si son o no óptimas en su aplicación.

Consistencia:

Las estrategias de fijación de precio promedio unitario y fijación de rentabilidad bruta

promedio esperada si cumplen con el criterio de consistencia, puesto que al aplicar estas
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estrategias se mejoran los procesos comerciales de la Compañía especialmente en el

departamento comercial de compra y venta. No afecta otos departanentos de la

Compañia de lo contrario mejora también otras áreas como financiera o marketing,

Consonancia:

Las estrategias planteadas cumplen con el criterio de Consonancia puesto que p¿ra ser

aplicadas se han tomado todos los factores externos del Ecuador y a nivel global en lo

que a la pesca se refiere. Se ha realizado una investigación intensiva del mercado para

conocer si las esúategias tienen üabilidad en su desarrollo.

F¡ctibilid¡d:

Las estrategias planteadas cumplen con el criterio de facübilidad debido a que para

realizarlas se ocuparán todos los recursos humanos, materiales y de investigación

actuales de la Compañía; es deoir, no es un requisito incrementar costos para poder

aplicar estas estrategias por lo que no crea sub-problemas a Emdab.

Yentaja:

Las estrategias planteadas cumplen con el criterio de la Veutaj4 como se han planteado

esúategias acorde a las ventajas comparativas de Emdab, estas pueden aprovechar las

oportunidade s del mercado.

Dado estos criterios se puede deoir que las estrategias planteadas tienen coherencia en su

aplicación ya que:
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r No han generado cambios importantes en la posición estratégica interna como

externa de Emdab; y

o Se ha avanzado satisfactoriamente para alcanzar el objetivo planteado.

Como última prueba para saber si las estrategias planteadas son óptimas para cualquier

empresa que mantengan todos los activos, funciones y riesgos de Emdab, se debe reüsa¡

como estas afecta¡on a la rentabilidad global de la empresa, específicamente como

afectaron a su estado de resultados:

Tabla No 27: Situación Financiera Emdab 2012

Ingresos

$ 369,839,683 29Venüas De koductos $ 366,974,103.30

$ 1,250.967.90 $ 1,250"967.90Otros Ingresos

Coslos Y GasÍos

Costos De Ventas -$ 281,4r8,924.15 -$ 281,413,841.32

Gastos De Ventas -$ 31,066,584.15 -s 31,066,584.15

-s 19,832,579.55Gastos De Administración -$ 19,832,579.s5

-$ 5,954,188.80Costos Financieros -$ 5,9s4,188.80

-$ 511,878.15Otros Gastos -$ 5l 1 ,878. l5
Participación En El Resultado De Asociadas $ 310,552.20 $ 310,552.20

Utilidad Antes De Impuestos $ 29,75r,468.60 $ 32,622,131.42

Impuesto A La Renta $ ó,842,837.78 $ 7,s03,090.23

Impuesto Por Ajuste De Precios De Transferencia30 $ r,462,230.3s s 868,1 13.46

$ 2t"446,400.47 § 24,250,927.73Utilidad Neta Y Resultado Integral

Situación Finarrciera Enxlab 2012

Con [istrategiaSin F.stralerria

Fue.rte: hfomación hoporcionada pir lÁ Compdia
El¡bor¡do: Por el e*¡disnte Renato Büsá¡tes Villacis
AnÁl¡¡¡ti Con¡o s observ¡ oon la apliceión de Ia eúategiá se Ie geú6a I ¡6 Compañi¡ uúa utili,l¿d ¡¡€ta de US $24150927.73; es
d(tir u! I 1.089/0 rÍás de lo qr¡e geocró sin aplic{r esl¡et€gias de precios de lt¡mt'€r€ncia

l0 
Una ,ez que se calcula el ajuste rle precios de traDsferencia se to mulüplicó por el 2l% e impüesto a Ia rq¡t¡ quc se debió kibut¿r

€ricl E uador ¡lu¡mte el p€riodo 6sc¿l 2012.
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Con la aplicación de la estrategia de fijación de precio promedio unitario para la

ta¡sacción de lmportación de Inventario para Producción se logró reducir en

91.56o/o3t el ajuste por concepto de precios de tansfe¡encia generado por la falta

de planificación comercial de esta transaoción.

31 
91.56oá ,"lro*tu 

"l 
p.rr"entale que §, rEdujo de ajulc dc !úecios de lrBnsfer@cia €o is Eansacción de lmporlación ale Inver¡Larios

ptra I\\ duc.ión. Antes d€ la el¡at]gia el ájuste era dc USD $t l0,l16.01 y despues de la es0.alegia el ¿¡jüste fi¡c de USDS 9,307.76.

a
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Con la aplicación de la estrategia de fijación de rentabilidad bruta promedio

esperada para la tansacción de Exportación de Productos Terminados se logró

reducir en 43.22o/o1? el ajuste por ooncepto de precios de transferencia generado

por la fala de planificación comercial de esta transacción.

Mediante la aplicación de las eshategias taüto para la transacción de Importación

de Inventario para Producción y Exportación de Productos Terminados, la

utilidad neta de la Compafría tuvo un incremento del 13.08%, con lo cual se

afirma que con la aplicación de las mismas se mejoró la rentabüidad de la

Compañía.

Las esúategias planteadas pueden ser utilizadas para cualquier compañía que

mantenga los mismos activos, funciones y riesgos de Emdab; es decir, Ias

estrategias solo podritr ser empleadas por compañias que tengan la tecnologia de

producción, que sus operaciones se basen en la compra de materia prima o venta

de productos terminados y que se encuentre en una industria que esté en

crecimiento tal como se enouenfra Emdab.

ó.2. Recomendaciones

Para [a mejora paulatina del manejo firncional de la transacción de importación de

Inventario para Producción se debe realizar constantes evaluaciones de la

industria, puesto que variaciones significalivas en esta puede ocasionar que la

32 
+3.Z2vo rq*"rrtu .lporcertÁje que $ r€dujo de aju§e ¿le precios de t¡ü¡sfereocia e¡r la t¡úsacciótr de ExTortación de L-rüluctos

'fermin¡dos. A¡¡les de ls e§¡at€ia el 6j!§e 6a de USD$6,630,6?8.58 v despues de la esEetegia el ajule tue de USD$ 3,765,098.5r.

a
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estrategia de fijación de precio promedio unitario planteada en esta investigación

requiera cambios estructurales para que pueda seguir cumpliendo con el objetivo

de reducir los ajustes de precios de transferencia.

Para el caso de la transacción de Exportación de Productos Terminados, la

Compañía debe realizar una investigación de mercados intensiva, debido a que

encontando preferencias de los consumidores podría posicionar más su marca

tanto a nivel nacional como internacional lo que podría ayudar a conseguir más

clientes no relacionados que les generen mayor rentabilidad en la

comercialización.

La Compañía debe hacer conciencia de la problemática que trae consigo el tener

ajustes excesivos de precios de transferencia, puesto que esta situación no es bien

vista por la administración tributaria del Ecuador lo que puede ocasiona¡

problemas externos relacionados con esta entidad. Por ello el buscar

intensivamente formas de mantener las relaciones comerciales que cumplan el

principio de plena competencia debe convertirse en utra meta para esta

Organización .

Emdab a mediano plazo debe empezar a buscar nuevos clientes no relacionados

que les genere la rentabilidad, de manera que poco a poco el riesgo de que se

genere ajustes de precios de úansferencia se reduzca y se ahorre Ia Compañia

gastos innecesarios extemos que aparecen con esta problemática.

a
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ANEXOS

Anexo l: Metodología Del Análisis - Importación De Inventario Para
Producción

Para el crilculo del ajuste se procedió a utiliza¡ el método de evaluación de Precio

Comparable no Contolado (CUP) haciendo uso de las guias bases de la OCDE y que

bajo cumplimiento de las nomras tributarias del Ecuador la Compañia debe reconocer

este monto a la administación Eibutaria para los respectivos tributos.

Para realizar el análisis de Precio Comparable No Controlado (CuP) en la presente

transacción se deflrnieron los siguientes parámetros:

Partes rel¡cionadas:

¡ Proveedor Exterior I

. Proveedor Exterior 2

o hoveedor Exterior 3

¡ P¡oveedor Exterior 4

Partes Independientes:

¡ Proveedor Independiente I

e Proveedor lndependiente 2

¡ Proveedor Independiente 3

o Proveedor lndependiente 4

. Proveedor Independiente 5
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o Proveedor Independiente 6

Especies de atún importadas por Emdab:

. Yellowfin

o Skipjack

. Bigeye

Fechas de i mportación:

¡ Enero 201 2 - Diciembre 2012

Procedimiento de evaluación:

El análisis consistió en oompar¿r los precios de compra por parte de Emdab a las partes

relacionadas con los precios de compra que Emdab realizó con partes independientes.

Para que la comparabilidad de esta tramacción esté sujeta a los criterios de mercado, solo

se compararan los precios de compra que se realizaron en la misma fecha (mes) y con eI

mismo tipo de producto (especie de anrn) a ambas partes.

Debido a que en muchos de los casos existió más de una transacción de compra con las

partes independieÍtes en la misma fecha y con la misma especie de atun, se procedió a

realizar un rango intercuartil de precios de las partes independientes para poder realizar

el análisis CUP en la transacción.

Existirá ajuste de precios de ta¡sferencia si el precio pagado a la parte relacionada por

parte de Emdab es mayor a la mediana del rango intercuartil de los precios pagados a las

partes independientes y se procedera a calcular su valor en dólares al multiplicar la
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diferencia enüe lo pagado a la relacionada con lo pagado al tercero y las cantidades

compradas a las partes relacionadas.

A continuación se muestra el análisis elaborado:

14!



Tabla No 28: Operaciones de Importación de Inventar¡o para Producción

Proveedor Exterio¡ 2 I STANDARDSKIP JACK + 7.5 LBSI 249,647 s 2.010,00 $ sot;190,47

I 61,09r $ l.%0,00 $ l19.738,36 ISTANDARDSKIP JACK 4 -7.5 LBS
I I l,6l I § L760,00 $ 20.435,36 Proveedor Exterior 2 I STANDARDSKIP JACK 3 -4 LBS
I 3.3ó4 $ 1.560.00 $ s.247,84 P¡oveedo¡ Exterior 2 I STAN'DARDSKIP JACK . 3 LB§
2 213,655 § 2.230,00 $ 476.450,65 Proveedor Exterior 3 2STANDARDYELLOWFIN+ 20 LBS
2 2,435 s 2.030,00 $ 4.943,0s Proveedor Exterior 3 2STANDARDYELLOW¡IN7.5 -20 LBS
2 3.964 s 1.980,00 § 7 .848,72 P.oveedor Exte¡ior 3 2STANDARDYELLOWFI¡!' 4 -7.5 LBS
2 0,10ó s L780,00 s r88,68 Proveedor Exterior 3 zSTANDARDIELLOWFIN 3 .4 LBS
2 '15,693 § 2.030,00 § r s3.656,79 Prove€dor Exterior 3 2STANDARDSKIP JACK + 7,5 LBS
2 213,802 $ 1.980,00 § 423.321,96 Proveedor Exterior 3 2STANDARDSKIP JACK 4 -7.5 LBS

Proveedor Exterior 3 2STANDARDSKIP JACK 3 .4 LBS2 206,59 s l.780,00 s 36',1.73020
1 3,26 $ 1.580,00 $ 5. r 50,80 P¡oveedor Exterior 3 2STANDARDSKIP JACK . 3 LBS
) r r 5,606 s 2.130,00 $ 246.240,78 Ptoveedor Erterior 3 zSTANDARDBIGEYE+ 20 LBS

2STANDARDBIGE1TT,5 .20 LBS2 0,231 $ 2.030,00 s 468,93 Proveedor Exterior 3

§ 2.230,00 § 130.352.42 Proveedor Exterior 2 2STANDARDYELLO\4fIN+ 20 LBS58,454

? r 8,544 $ 2.030,00 $ 37 644,32 Proveedor Exterior 2 2STANDARDyELLO'|VIlN7.5 -20 LBS
2 8,78 $ 1.980.00 $ 17.384,40 Proveedor Exterior 2 2STANDARD\ELLOWFIN 4 .7,5 LBS
') 0,644

0,óó9

$ 1.780,00

$ 1.s80,00

$ 1.146,32

$ r .057,02 Proveedor Exterior 2

zSTANDARDYELLOWFIN 3 - 4 LBS
2STANDARDYELLOWFIN - 3 LBS

1 4t,961 s 2.030,00 s 85.180,83 Proveedor Exterior 2 zSTANDARDSKIP JACK + 7.5 LBS

60,875 s I.980,00 s 120.532.50 Proveedor Exterior 2 2STANDARDSKIP JACK 4 .7,5 LBS
? 132,4t4 § 1.780,00 $ 235.696,92 Proveedor Exterio¡ 2 2STANDARDSKIP JACK 3 -4 LBS

22,654 s 1.580,00 $ 35.793,32 Proveedo¡ Exterior 2 zSTANDARDSKIP JACK. 3 LBS
2STANDARDBIGEYE+ 20 LBS23,O34 s 2.130,00 s 49.462,42 Proveedor Exterior 2

2 0,t98 s 2.030,00 $ 401 ,94 Proveedor Exterior 2 2STANDARDBIGEYET. 5 .2O LBS
2 t,t27 § r .520,00 § l.7r 3,04 Proveedor Exterior 2 2SALSKIP]ACK.3 LBS

zSTANDARDTTLLOWFIN+ 20 LBS362,7'16 $ 2.250,00 § 8r6.246,00 Proveedor Exterior I

12,125 § 2.050,00 $ 24.856,25 Proveedor Exterior I 2STANDARDYELLOWFINT,5 .20 LBS

l\t t_s V'endedo¡ CO§IPARABI,ES

r!

!

L42

'l'[¡ Prerio r'f ll,l Totsl

Proveedor Extedor 2

2

Proveedor Extefior 2

2

I

2

I

2



3,85 $ 2.000,00 $ 7.700,00 Proveedor Exterior I 2STANDARDYELLOWFIN 4 -7-5 LBS
3,907 s 2.050,00 s 8.009.3s P¡oveedor Exterior I 2STANDARDSKIP JACK + 7.5 LBS

t36,874 $ 2 000^00 $ 273.748,00 Proveedor Exterio¡ I 2STANDARDSKIP JACK 4 .7,5 LBS
73,00 t s 1.800,00 $ 13 r .401,80 Proveedor Exterior I 2STANDARDSKIP JACK 3 .4 LBS

2 0,105 s 2.150,00 $ 225,75 Proveedor Exterior I 2§TANDARDBIGE'I'E+ 20 LBS
3 20,046 s 2.250,00 s 45.103,50 Proveedor Exte¡io¡ 2 3 STANDARDYELLOWFIN+ 20 LBS
3 I r,6i3 $ 2.050,00 $ 23.80ó,65 Proveedo¡ Exlerio¡ 2 3STANDARD\ELLOWFINT, 5 -20 LBS
3 3,t02 s 2.000,00 $ 6.204,00 Proyeedor Exte¡ior 2 3§TANDARDYELLOWFIN 4 -7,5 LBS
3 6,572 $ r.800,00 s l1.829.60 3STANDARDYELLOWFIN 3 - 4 LBS
l 25;134 s t.600,00 § 4r.174,40 Proveedor Exterior 2 3STANDARDYELLOWT1N - 3 LBS
l t18,215 § 2.050,00 § 365.381,75 Proveedor Exterior 2 3STANDARDSzuP JACK + 7,5 LBS
3 31,479 $ 2.000,00 s 62.958,00 Proveedor Exterior 2 3STANDARDSKIP JACK 4 -7,5 LBS
3 10,443 s 1.800,00 s 18.?97,40 Proveedor Exterior 2 3S'TANDARDSKIP JACK 3 .4 LBS

3
_34,051 _

13,751 s 2.150,00

$ l .600,00 § 54.481,60

$ 29.564,65
Proveedor Exterior 2

Proveqlor Exterior 2

3STANDARDSKIP JACK . 3 LBS
3STANDARDBICEYE+ 20 LBS

3 0,555 § 2.050,00 s 1.137,75 Proveedor Exte¡ior 2 3STANDARDBIGEYET.5 .20 LBS
3 4,17 § 2.000,00 $ 8.340,00 3STANDARDBIGEYE 4 -7.5 LBSProveedor Exterior 2

3 6,194 $ L800,00 $ I 1.149,20 P¡oveedor Exterior 2 ] STAN DARDBIGEYE 3.4 LBS
l 1.494 $ L560,00 § 2.330.64 Proveedor Exte¡ior 2 3OTHERSSKIP JACK - 3 LBS
5 21;763 $ 2.350,00 s 5l.143,05 Proveedor Exterior 2 5 STAI\'DARDYELLOWFIN+ 20 LBS
5 1,477 s 2.150,00 $ 3.17s,5s P¡oveedo¡ Exterior 2 5STANDARDYELLOWFfNT-5 -20 LBS
5 8,372 s 2.100,00 $ 17.58t ,20 Proveedo¡ Exlerior 2 5STANDARDYELLOWFIN 4 ,7.5 LBS
5 $ L900,00 $ 29 735,00 Proveedor Exterior 2

5 $ 1.700,00 s 17.887,40 Proveedor Exterior 2

5 t24,432 s 2.150,00 s 267.s28,80 Proveedor Exterior 2 SSTANDARDSKIP JACK + 7.5 LBS
5 24,936 s 2.100,00 s 52.365,ó0 Proveedor Exterio¡ 2 5STANDARDSKIP JACK 4 .7.5 LBS
5 13,129 $ 1.s00,00 $ 24.945.10 Proveedor Exterior 2 5STANDARDSK1P JACK 3 -4 LBS
5 67,989 s r.700,00 s I t s.58 r,30 Proveedor Exte¡io¡ 2

5 s 2.2s0.00 $ 60.912.00 P¡oveedor Exte¡io¡ 2 sSTANDARDBIGEYE+ 20 LBS
5 10,516 s 2.150,00 $ 22.609,40 Proveedor Exterio¡ 2 5STANDARDBIGEYE?,5 .20 LBS
5 1,6',1 1 § 2.100,00 s 7.709,t0 Proveedor Exte or2 sSTANDARDBIGE\'E 4 -?.5 LBS

XI ES 1[I P!?cio r TNI Tot¡rl (.oÑI P,.TR,\RI,TiS

l)
tE
E'q,
t(> r43

\ienrlcdor'

I

Proveedor Exterior 2

l

l

3

5ST,{NDARD\'ELLOWTIN 3 -4 LBS
5STANDARDYELLOWFTN . 3 LBS

5STANDARDSKIP JACK - 3 LBS



5 2,r93 s 1.840,00 s 4.035,l2 Proveedof Exterior 2 sSALYELLOWFIN 3 -4 LBS
5 1,86 s l.&0,00 s 3.050,40 P¡oveedor Exterior 2 5SAL\'ELLOWT'IN - 3 LBS
5 , ñro s 1.640.00 § 3.327,56 Proveedo¡ Exte¡ior 2 sSALSKIPJACK.3 LBS
5 24,3s s 2.700,00 $ 65.745,00 Proveedor Exteriro¡ 4 sSTANDARDYELLOWFIN+ 20 LBS

5STANDARDYELLOWT'IN7. 5 -20 LBS5 l,5l $ 2.450,00 s 3.368,75 Proveedor Exten¡or 4
sSTANDARDYELLOWFIN 4 -?,5 LBS5 4,714 § 2. r 00,00 s 10,025,40 Prov€edor Extedror 4

s 28s,00 Proveedor Exterio¡ 4 5STANDARDT:ELLOWFI¡i 3 -4 LBS0,15 § r.900,00
5 59,813 s 2.150,00 $ 128.s9?,95 Proveedo¡ Exterior 4 sSTANDARDSKIP JACK + 7,5 LBS

5STANDARDSKIP JACK 4 -7,5 LBS5 251,527 s 2.100,00 $ 528.206.70 Proveedor Exterior 4

Proveedor Exterio¡ 4 sSTANDARDSKIP JACK 3 .4 LBS5 12,819 s 1.900,00 § 24.356,10

s 14.824,00 Proyeedor Exterior 4 sSTANDARDSKIP JACK - 3 LBS8,'12 $ 1.700.00

5S'I'ANDARDBIGEIET 5 .20 LBS5 \.324 $ 2.I50,00 § 2.846,60 Proveedor Exterior 4
Proveedor Exteior 4 5STANDARDBIGE\T 4 -7.5 LBS5 1,086 s 2.100,00 $ 2.280,60

$ 22.649,O9

$ 3.70ó,38

Proveedor Exterior 4

Proveedor Erterio¡ 4
sSALSKIP JACK 4 -7.5 LBS5

)
_r),!?1 _

?,,094

s 1.970,00

s 1.770,00

5 2,348 s 1.570,00 $ 3.686,36 P¡oveedo¡ Exterior 4

$ 21.030,90 Proveedo¡ Exterior 4 sRECHAZO SALSKIP JACK 3 -4 LBS5 12,746 s 1.650,00

5 8,191 s l .450.00 s l1.876,9s Proveedor Exterior 4 sRECHAZO SALSKIP JACK - 3 LBS
7 0,605 s 2.400,00 $ 1.320,00 Proveedor Exterior 2 TSTAN-DARDIELLOWFINT,5 -20 LBS
't o,7326 $ 2.350,00 $ 1.565,10 Proveador Exterior 2 TSTANDARDYELLOWFIN 4 .7.5 LBS
7 t,243 $ 1.900,00 $ 2.147,00 Provsedor Exterior 2 TSTANDARD\GLLOWFIN - 3 LBS

TSTANDARDSKIP JACK + 7,5 LBS7 t,7204 s 2.400,00 $ 3.753,60 Proye€dor Exte¡ior 2

TSTANDARDSKIP JACK 4 .7,5 LBS7 3,5145 s 2.350,00 $ 7 508,2s

TSTANDARDSKIP JACK 3 -4 LBS7 8, r026 s 2.100,00 $ f5.468,60 Proveedor Exterior 2

TSTANDARDSKIP JACK - 3 LBS7 39,O77 5 $ 1.900,00 § 67.49'l ,sO Proveedor Exterior 2

TSTANDARDBIGEYE+ 20 LBS7 5,1876 $ 2.450,00 s l r,55420 Proveedor Exterio! 2

TSTAN'DARDBIGEYET.5 .20 LBS't |,2485 s 2.3s0,00 s 2.667,2s Proveedor Exterior 2

TSTANDARDBIGEYE 4 .7.5 LBS7 0,5t 48 s 2.300,00 $ l .076,40 Proveedor Exte¡ior 2

7S?A}iDARDYELLOWFIN+ 20 LBS7 2.402 § 2.700,00 $ 6.485,40 Proveedor Exterior 2

TSTANDARDYELLOWFINT, 5 .20 LBS,7 '7,894 s 2.250,00 § 17.761,50 Proyeedor Exte¡ior 2
TSTANDAR-DYELLOWFIN 4 .7-5 LBS7 4,489 s 2.200,00 $ 9.875,80 P¡oveedor Exterio¡ 2

lll ('()ill P;\R,TBLES!t Es Precio r'f l\l -l rllal Verrdedor

744

5

5

sSALSKIP JACK 3 -4 LBS
sSALSKIPJACK.3 LBS

Proveedor Exterior 2

I



'1 $ 1.950,00 Proveedor Exterior 2 TSTANDARD\TLLOWFIN 3 . 4 LBSs 4.354,35

1 TSTAN'DARDSKIP JACK + 7,5 LBStog,736 s 2.250,00 s 246.906,00 Proveedor Exterior 2

7 14,808 s 2.200,00 P¡oveedor Exterior 2 TSTANDARDSKIP JACK 4 .7, 5 LBS§ 32j77,60
,7

Proveedor Exterior 2 TSTANDARDSKIP JACK 3 .4 LBS2,608

7 25,985 s 1.750,00 § 45.473,7 5 Proveedor Exterior 2 TSTANDARDSKIP JACK. 3 LBS
7 18,324 s 2 300,00 $ 42.145,20 Proveedo¡ Exterior 2 TSTAT\'DARDBIGEYE+ 20 LBS
7 t,672 s 2.200,00 $ 3.678,40 Proveedor Exterior 2 TSTANDARDBIGEYET.5 .20 LBS
7 , s71 s 2.150.00 $ 5.53r,95 ProYeedor Exterior 2 TSTANDARDBIGEIT 4 .7,5 LBS
7 0,058 § 1.950.00 § l 13,10 P¡oveedo¡ Exterior 2 TSTANDARDBIGEYE 3 -4 LBS

lt o,62'l $ 2.930.00 $ r.670,10 P¡oveedor Exterior 2 1 I STANDARDYELLOW}'IN+ 20 LBS
] I STANDARDYELLOWFINT.5 -20 LBS1l 6,266',7 $ 2.630,00 $ 14.983,1r P¡oveedo¡ Exterior 2

ll 6,9795 $ 2.480,00 $ 15.735,60 Proveedor Exterior 2 l I STANDARDYELLOWFIN 4 -7-5 LBS
I ISTANDARDYELLOWFIN 3 .4 LBS1l I'1,9278 s 2.280,00 s 37.t59,44 Proveedo¡ Exterior 2

I I STANDARDYELLOWFIN - 3 LBS
I ISTANDARDSKIP JACK + 7,5 LBSt1

ll 1,9393

36,4793

s ?,qq0,0_0
s 2.530,00

$ 3.667,04

$ E3.902,39

Proveedor Exterio¡ 2

Proveedor Exterior 2

86,6008 s 2.480,00 § 195.245,44 Proveedo¡ Exterior 2 I I STANDARDSKIP JACK 4 .7,5 LB§
I ISTANDARDSKIP JACK 3.4 LBSt1 I47,0139 $ 2.280.00 § 304.719;12 Proveedor Exterior 2

ll $ 2.080,00 § 27.289,60 Proveedor Exterior 2 I I STANDARDSKIP JACK. 3 LBS14,432

ll 6.1888 $ 2.630,00 § 1s.275.04 Prove€dor Exte¡ior 2 I I STANDARDBIGEYE+ 20 LBS

l1 12,7622 $ 2.530.00 s 29.353,06 P¡oveedor Exterior 2

ll 3,4782 $ 2.480,00 $ 7 .841,76

s 1 .577;76 II STANDARDBIGE}G 3 - 4 LBS0,1612 s 2.280,00

ITIES TN¡ T'ofal Ventlcdor' ('ONl P.¿\R.\BLMP¡ecio x 'I ill

Fuenfe: Infomacióo ltoporcioioda por 16 Compafus
Elabor¡do: Por el estudiflnte Rc¡áto Ilasánles Villscis

145

I I STANDARDBIGEYET,5 -20 LBS

§ 1.950,00 I ss.ors.oo

Proveedor Exterior 2 I l STANDARDBIGEYE 4 -7,5 LBS
Proveedor Exterior 2
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RP
$ r.840,00 $ 1.890,00 $ 0,00

s 1.640,00 $ 1.690,00 § 0,00

$ l .640,00 $ 1.690,00 $ 0,00

$ 0,00$ 2.700,00 $ 2.700,00

s 2.450,00 $ 2.200,00 s 250,00 $ 378,13

$ 2. r00,00 $ 2.r 50,00 $ 0,00

§ 1.900,00 s r.950,00 $ 0,00

$ 0,00§ 2.r50,00 s 2.200,00

s 0,00s 2.100.00 s 2.150,00

$ L900,00 § 1.950,00 $ 0,00

s r.?00,00 s l .750,00 $ 0,00

§ 2. r 50,00 s 2.200,00 $ 0,00

s 2.100,00 § 2.150,00 $ 0,00

s l.970,00 $ 0,00s 2.090.00

$ 1.770,00 $ 1.890.00 s 0,00

$ 1.570,00 s L690,00 § 0,00

$ r.650.00 $ r.700,00 § 0,00

s 1.450,00 $ 0,00

$ 2.400,@

$ 2.270,00

$ 2.320,00

sl
$ 80,00 § 48y'o

$ 2.350,00 $ 80,00

s r .900,00 § 1.800,00

$ 2.320,00

$ 100,00

s 58,61

$ 124,30

s 2.400,00 $ 80,00 § 137,63

s 2.350,00 $ 80,00 s 281,16

s 2.100,00

§2.270,ñ
$2
s r.800,00

s r 00,00 s 810,26

s L900,00 s 3.907,75$ 100,00

s 2.450,00 $ 2.370,00 s 80,00 $ 415,0r

$ 2.350,00 $2,270,00 s 99,88$ 80,00

s 2.300,00 $ 2.200.00 $ 100,00 § sl18
s 2.700,00 s 2.770,00 s 0,00

s 2.250,00 $ 2,320,00 $ 0,00

$ 2.200,00 § 2.2?O,00 $ 0,00
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Anexo II: Metodologla Del Análisis - Exportación De Productos
Terminados

Para calcular el ajuste se procedió a utilizar el método de evaluación de Costo

Adicionado (CPLUS) haciendo uso de las guias bases de la OCDE y que bajo

cumplimiento de las normas tribut¿rias del Ecuador la Compañía debe reconocer este

monto a la administración tnbutaria para los respectivos fibutos.

Paca ¡ealaar el análisis de Costo Adicionado (CPLUS) en la presente aansacción se

definieron los siguientes parámetos:

Partes relacionadas:

r Cliente Exterior 5

o Cliente Exterior 6

. Cliente Exterior 7

o Cliente Exterior I

o Cliente Exterior 9

r Cliente Exterior 10

o Cliente Exterior I I

o Cliente Exterior 12

Pa rtes Independientes :

r Cliente Independiente I

¡ Cliente Independiente 2

clB.8§POr
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o Cliente Independiente 3

. Cliente Independiente 4

o Cliente Indepenüente 5

o Cliente Independiente 6

Productos Exportados:

. Atun en conservas

r Sardinas en conserv'¿s

o Camarón congelado

¡ Pescado congelado

o Harína de pescado

¡ Aceite de pescado

Fechas de exportación:

o Enero 2072 -Diciembre2012

Procedimierto de ev¡lu¡ción:

El anáisis consisüó en comparar el margen de rentabilidad bruto (ventas - costo de

ventas) obtenido por parte de Emdab por las exportaciones con partes relacionadas, con

el margen de rentabilidad bruto que Emdab obtuvo por las exportaciones con partes

independientes.

Pa¡a realizar este cálculo se tomaroD los valores de ingresos y costos totales que Emdab

tuvo en las ventas con compañias tanto terceras como relacionadas en el año 2012 y con

155



ellas se aplicó el método de costo adicionado, utilizando el margen de costo adicionado

(utilidad bruta sobre costo de ventas).

Para el cálculo del ajuste de precios de transferencia se ajusta el margen de CPLUS de

compañías relacionadas (-9.62yo) al margen obtenido con terceros (33.12%), de mane¡a

que se obtiene una diferencia entre esos porcentajes de: 42.7 5Yo.

Se calcula el valor que deberla tener en ventas la compafrla, para obkner un margen de

ganancia del 33. I 2% (igoal que el margen obtenido con teroeros).

El total de ajuste surge con la diferencia entre el valor que debió tener la compañia en

ventas y los ingresos que fuvo la compañía con empresas relacionadas.

Es importante destacar que para las exportaciones de productos terminados se utilizó el

método de evaluación CPLUS debido a que como la compañía realiza actividades de

valor agregado para obtener el producto final (costo de venta), el mejor método para

evaluar la tansacción según los lineamientos de la OCDE es el CPLUS.

A continuación se muestra el análisis elaborado:

CIB.E§P,¡r
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Tabla No 31 : Operaciones de Exportación de Productos Terminados

Cliente Independiente I ó7.370,85 5l,06o/o 44.598.48 Holanda I
Cliente Independiente I 940.3 12,50 43,350/o 655.970,'17 Holanda I

Cliente lndepend iente I 4t .437 ,50 32,64% 3l .240,14 Holanda lr
2.380.038,54Cliente lndependrurte I I .799 401,29 Holarda 1¡

Cliente l¡rdependiente I

Cliente ente I

5 .249.061 ,90

6.968 I:q,09_ _ _é.,2L
31,6T/o

5.622

3 .928.342,26

Hola¡rda

Holanda

T

iI
Cliente Independiente I I 10.031,50 22,960/o 89.482,85 IHolanda I

Cliente Independiente I 3.766.694,50 19,420/o 3.154.14r ,l 5 IHola¡da I

6.335.630,46 38,Oq/o 4.587.965.50 Holanda ICliente Independiente I

Cliente Independiente I t90.164,75 50,52% t26.739,62 Holanda I

HolandaCliente Ind€pendiente I ?7 .255.910,50 24,39/o 21.91 L690,86 I

Cliente Independiente I L923.273,00 t 6,tu/o t 656 522,23 Holanda T

Cliente Independiente I 1.063.6ó0,00 50,39/o 707 .25t,73 Holanda I

Cliente lndependiente I t56 246,25 36,660/o I t 4.332,83 Holanda I

Cliente Independiente I 336.275,54 2'1,84% ?63.052,12 Holanda I

Cliente Independiente I 7 .28?.958,70 33,82% 5 442.339,15 Holanda I

Cliente Independiente I 8.485.319,00 39,550/o 6.080.481.00 Holanda I

telCliente lndependien

Cliente ente I

1.398.685,00

485.530 80

96,920/0

40

710.27 t,42

346.069 75

Hola¡da

I{olanda f

4.748.580,60 80,35% 2.63 3.051,8ó Holanda lrCliente Independiente I

Cüente Independiente I 2 .57 5 .022,90 45,00% L77 5.a72,06 Holanda I

85r.290,00 688.217 ,7 5Cliente Independiente 1 23,6q/o Holanda i t
Cliente Independiente I 1 .63?.7 56,84 49,35yo | .093.?23,28 Holanda I

Cliente Independrelte I 746.841,20 22,40% ó I 0. 140,83 Holanda I

*

CPt,tis('lienle Vertas ('osto Vcrt¡s Pais R,'I
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I{olanda ICliente Independiente I 2.7 1'7 .906,40 2E,780/o 2 10 s20,45

Cliente Independiente I I 18.330,00 45,4?o/o 81.345,09 Holanda lr
ICliente Independiente I ó9.553,10 38,940/o 50.060,62 Holanda

Cliente ladependiente I 253 s43,86 3'.?,38% 184.5s8,79 Holanda ! 1

Cüente lndependiente I I .461 .790,7 5 32,420/o Holanda I rL 103.917,58

Cliente Independiente I 605.916,38 34,160/o 449.628,05 IHolanda i

Cliente Independiente I l.425.329,75 35,72% 1.050.228,80 Holanda I t
l .595,ó16,05 5t,23% l .055. I 18,34 IHolanda iCliente Independiente I

Cliente Independiente I 53.965,44 22,43% 44.O't9,Ot Holanda | ,

Cliente Independiente I 178.690,25 3t ,63% 135.756,5? Holanda I

Cliente Independiente I 504.756,00 38,15% 365.363,68 Hola¡da I r
Cliente Independiente I 79.O79,50 47 ,460/o 53.627 ,69 Holanda I

Cliente Independiente I 98.573.20 -18,t6% 120.440,69 Holanda I I
Holanda irCllente Indep€ndiente I 519.987,00 47 ,7»/o 351.83t,71

Cliente Independiente I 98.791,3'l I
IHolanda i142.1 80,00 43,92%

164.373,00 29,48% 126.943,82 Francia tCliente Independiente 2

Cliente Independiente 2 739.106,40 9,19/o 676.868,42 Francia I ¡

It'rancla ICliente Independiente 2 70.812,08 57 ,t9o/o 45.052,25

Cliente Independiente 2 2.177.346,00 18.78% ?338.156,56 Francia lr
Cliente Independiente 2 177.980,00 24,830/o 142.582,18 Francia

Cl iente Independiente 2 1.599.470,18 31,980/o L2',I 1.930,08 IFrancia I

87.750,00 37,960/o 63.603,?9 Francia ICliente Independiente 2

Cliente Independiente 2 219.780,00 36,380/o ló1.151,46 Francra I

Francia ICliente Independi€nte 2 7.179,60 138,860/o 3.O05,7 4

14.700,24 19.14o/o 62.699,03 [-rancia ICliente lndependiente 2

230.480,00 32,91o/o 173.415.65 Francia ICliente Independiente 2

(llieDte Ventas CPt,US Costo Ve.rl¡r§ Pais R/r

ó
t,J

-o
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Cliente exte¡ior 5 22?.4O2,04 32,t80/o 1ó8.556,57 I\4ala R

Cliente lndepend iente 2 l7 L358,50 34,530/o 127.375,61 Francia I

Cliente Independiente 2 715.206,00 45,25% s33.697,t9 Francia I

Cliente lndependlente 2 143.315,00 42,55% 100.535,24 Francia t

Cliente lndependiente 2 62.62t ,ZO 32,09e/o 47 .406,28 Francia I
Cliente Independiente 2 2.305.277,65 48,t4Vo I .556, I 84,ó9 Francia I

Francia ICliente Independiente 2 2?0.332,30 3\ 9tr/o 167 .046,64

Francia IClente Independiente 2 370.000,00 36.8?9,/o 270.434,43

Francia I rCliente lndependiente 2 191. t39,80 46,tú/o t30.827 ,39
Cliente lndependiente 2 228,384,20 87,l2o/o r22 050,80 Francia I

Francia ICliente lndependiente 2 76.871,s8 52,43% 50 429,47

Cliente lndependiente 2 59.917,50 5,740/o 56.988,63 Francia I

RCliente exterior 6 r 05.849,00 34,580/o 78.653,95 Malta

Alemania ICliente Independiente 3 12.020.399,99 66,160/o 7.214.363.88

28,650/o 57.523,47 Alemania ICliente Independiente 3 74.004,50

lvfalta RCliente exterior 7 I19.297,20 35,920/o 87.769,l8

55,O'10/o 23.607 .87 |,55 Alemania ICliente Independiente 3 36.607.973,12

Alemania Icliente Independiente 3 516. t 70,00 55,550/o 331 .824,99

45,660/o 7 .647 ,83 ICI iente Independiente 3 11.139,50

Cliente Independiente 3 698.889.50 49,8',70/o 466.343,80 Alemania I

Cliente Independiente 3 210.976,50 54,960/'0 136.147,09 Alemania I

-0,550/o 145.706,l5 Alemania Icliente i¡dependiente 3 144.900,00

l 010.338,84 3,28% 978.222,15 Alemania i ICliente fndependiente 3

Alemania IC liente Independiente 3 1 .496.712,36 -^t,35% I .615.41ó,8S

-6,96% 638.112,t3 ICliente fndependiente 3 593.67 5,60

-12,08% 822.387,27 Alemania ICliente Independiente 3 723.039,30

cPl.trs('liente Ventas Costo Ve tas Pa ís R/t

a)
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Cliente Independiente 3 l.ó95.509,43 9,82vo l^543.937,50 Alema¡ia I

132.000,00 Alemania I ICliente lndependiente 3 2,62% 128.630,61

Cliente Independiente 3 196,50 -29,240/6 277,69 Alemania I

Cliente exterior 8 9.699.312.,94 -13,26% I1.181.474,78 Madeira lR
Cliente Independiente 3 3 ó 1,48 't ,9ü/o 335,02 Alemania I

¡

Cliente independiente 4 2.007.s16,40 -5,t9% 2 117.370,82 lr
Cliente rndependiente 4 291.050,00 4,SU/o 2?8.51 l,01 México I

Cliente independiente 4 54.170,50 t3,o9/o 47 .898,79
I

I

Cliente indep€ndiente 4 285.804,00 -9,O20/o 3t4.122,35 México I I
Cliente independiente 4 437 .207 ,O4 0,340/o 435.7 t0,86 I

Clliente independiente 4 I .096.308,00 4,39/o t.050.244,84 lrMéxico

Cliente independiente 4 39 t .268,90 -19,4Eo,/o 485.942,55 I I

Cliente independiente 4 505.847,00 3,73o/o 487.ó47.00 Méxioo I

Cliente independiente 4 529.545,00 -7,74o/o 513.969,72 I

Cliente independiente 4 t.039.704,40 -10,o20/o 1 155.534,80
L

iMéxico I

Cliente independiente 4 143.257,00 -17,82o/o 174 311,29 Ilféxico lr
Cliente rndependiente 4 469.0?8,00 s,48% 444.724,21 I

Cliente independienüe 4 613.642,00 2,910/o 596.?70,91 México lr
Cliente rndependrente 4 L571.260,16 o,'79/o 1.558.896,01 México lr

ICliente independiante 4 386. 164,40 3,styo 373.080,37 México

Cliente independiente 4 255.835,20 -9,5?% 282 7 47,95 México I
Cliente independiente 4 400.582,44 -o,28% 401 .721,35

I

I

Cliente rridependiente 4 697 .120,00 -7,31o/o 752.134,37 México I
Cliente mdependiente 4 866.977,90 -9,880/o 962.O55,02 México I

Cliente independrurte 4 340.763,70 1o,45% 308.524, t 3 Méx ico I

Cliente mdependiente 4 241.885,00 7,4ú/a 225.214,69 I

lMéxico I

( lientc VenfAs cPt.t-rs Pais R/I(:osto \lertas
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Cliente exterior 9 143.0:)7,00 -t0,7v/o 160.1 83,39 Irla¡da ln
Cliente independiente 4 l3 3.700,00 ?,89% t29.945,69 México I

Cliente independiente 4 324.620,00 5,660/o 307 .2?4.64 México ] t
Cliente exterior l0 832.913.60 -17,O4% l 003.970.93 lEE.UU R

Cliente lndependiente 5 756.660,70 -2,20% '773.668,70 Chile I

Cliente lndependiente 5 204.80ó,40 -8,730/o 224.385,59 Chile I

Cliente Independiente 5 441 .506,00 3,21o/o 427 .776,23 Chile Ir
Cliente Independiente 5 37,44 -2t,o9% 47,45 Chile I

Cliente Independiente 5 I 12.878,00 5,430/0 107 .065,57 Chile lr
Cliente Independiente 5 130.864,00 -6,79% 140.400,54 Chile I

Cliente Independiente 5 416.331,80 -6,540/o 445.467,29 Chile Ir
Cliente In dependiente 5 I28.000,00 -5,O90/o 134.867,82 Chile lI
Cliente Independient€ 5 66,59 -t2,200/o 75,84 Chile I

Cliente Independiente 5 8l 4.866,88 3,83% 784.812,18 Chile Il
Cliente Independiente 5 240.450,00 -8,6ó0/o 263.259,89 Chile I
Cliente tndependiente 5 1.742,40 22,68% | .420,33 Chite lr
Clrente lndependiente 5 160.745,00 128,31o/o 70.405,06 I

I
Chile I

Cliente exterior I I I 1 0.616.40 -3,l4o/o 114.205,11 Madeir¿ R

Cliente hdependiente 5 696.4?1,00 25,63% 554.329,34 Chile t

Cliente Independiente 5 9.986.459,80 21,08o/o 8.247.684.08 Chile l
Cliente lndependiente 5 17.605,50 '77 ,040/0 9.944,25 Chile I

I

Cliente Independiarte 5 2 .329 .479 ,84 t8,66% 1 963.215,04
I

Chile I

Cliente exterior I I 960.315,00 28,450/o 747.593,47 Madei¡a Ir
Cliente lndependiente 5 137.570,40 2,460/o 134.273,20 Chite I

Cliente Independiente 5 4.080.346,25 31,oq/o 3 .t t2.532,84 Chile l¡
cliente lndependiente 5 3 780 266,00 20,73yo 3 t3t .222,07

L

IChile I

cPl,tr§C lie¡rtr Verrfa§ Costo Ve¡rlas P¡ ís R/t

lt1

I

I

I



Cliente krdependrente 5 81.762,84 36,t*/o 60.042,04 Chile t

Cliente Independiente 6 322.534,39 t9,77yo 269.289,33 Peru I

Cliente krdependiente 6 9.241.O73,34 lo,3lo/o Peru t8.377 .338,36

Cliente exteriof 12 | .8?4.146,59 1.968.754,84 Madei¡a R-1,350/o

Cliente lndependiente 6 2.880.708,00 71,130/o l.681 .353,59 Peru I

Cliente lndependiente 6 2.t 55.273,90 27,030/o IPeru1.69ó.95,38

Ci iente Independiente 6 286.875,00 61,940/o 177.143,74 Peú I
Cliente Independiente 6 t.993.375,17 60,960/o t.238.390,75 Peru t

Cliente lndependiente 6 578.2s7,80 16,480/o 496.456,52 Peru I

Cliente Independiente 6 1.262.853,00 234,61% 377 .408,95 Peru I

Cl ient€ Independiente 6 1.050.705,00 390,08% 214.394,30 Peru I

Cliente lndependiente 6 281.Is1,00 352,080/o 62.190,21 tPeru

Cliente Independiente 6 67.206_10 422,49/o t2.a62,65 Pe¡ú I

Cliente lndependiente 6 2.070.678,00 457,22yo 371 .607 ,02 Peru 1

235.317 912,30 181.747 .765,46

( lie¡¡te P¡isVerrf¡s cPl.t;s Costo Venta§ R/t

FqeDte: Inlormación P¡oporcionads por la Comprñls
El¡rbor¡dor Po¡ cl estudiante Ren¿to l]&santGr villacís
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'fabla No 32: lVlargen de Utilidad Bruta de la Exportación de Productos Terminados

¡uenaer Intbrm&ióo hoporcionada por ls Compañia
El¡bor¡do: Por el estudiante Renato B¡s€¡tes Villásis

$ 22t .299 .622,53 § t4.018.289,71

s 166.236.603,18 § l s.5 r 1. r 62,28

Utilidad Bmte

Indic¡dor CPLUS

$ 55.063.019,35

l2o/o

-8 t.492.872,51

-9 o/o

CPLUS 42,750/o s 20.648.968,35

$ 6.630.678

TerüJros Relacionadas

Difelelcia co¡¡ i¡dic¡dor Valor quc debía te er en vttturslndicador

Ing¡ esos por \,cntas

Costo de verrt¡¡s

Total ,\jrrsf0 I'r'ecios rlc
Transfrrenci¡
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Anexo III: Casos Para Consideración De Partes Relacionadas

Artículo 4 del Reglamento para la Aplicación de la Ley de Régimen Tributario

Interúo

. La sociedad matsíz y sus sociedades filiales, subsidia¡ias o establecimientos

perrn¿rnentes .

ú'igura No 26: Caso I empresas relacionadas

Fueüte R€glamhto püa la Aplicación del R€gimen Tribulario Inlemo y sus Rctbrmss (XAI,ORTI)
AE¡¡isi3r S'oD p¿rEs relsciooadás h casa mstr¿ sus 6li¿1€3 y/o s¡bdidia¡ias

t64
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Las sociedades filiales, subsidiarias o establecimientos permanentes, entre si.

Figura N" 27: Caso 2 empresas relacionadas

Fl¡c|rter Regl¡r¡rürto p.irs la Aplicación dcl Régimen Tíbutsrio Ir¡temo v sus Refomas
Análi.l.: S,on pa¡tes rel¡rcionadas rodas lrs filialcs y suhsidisflas dc ms emprcsa sntre í

Las partes en las que una misma persona natural o sociedad, participe

indistintamente, directa o indirectamente en la dirección, administación, control

o capital de tales partes.

Figura No 28: Ca¡o 3 empresas relacionadas

Fuetraé: R€g¡amcrÍo pqa la Aplicáción del Régimen Tribut¿rio l¡lt€mo y srs Refofmss
Aráüaii: Son partes relaaiü¡sdes si una pcrsona participa en le Ber€úcis o ¡d¡ninistacióD de I6s 2 empresss
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Las partes en las que las decisiones s€an tomadas por órganos directivos

integrados en su mayoría por los mismos miembros.

Figura No 29: Caso 4 empresas relacionadas

Fuente: Reglsmcnto par¡ Ia Apliaición dol RéBimñ Toblrlario lntemo y s¡s Refomas
Abilisi¡: Son p6¡1es rel¡riona¡las si las ¿leciú(lncs que at-ectm á las €mpresas sorl tomadas por los mismos din:ctilos

Las partes, en las que un mismo grupo de accionistas, por su aporte accionario,

participe indistintamente, directa o indirectamente en la drección, aúninistración,

control o capital de éstas

Figura No 30: Caso 5 empresas relacionadas

Fueoter Reglam¡to p@a la 
^pliceión 

de¡ Regimea Tribulrric lr¡tcrno y §lr§ Refortrss
Anál¡si¡: Son partfs relaaionadas si acciorus¡ás ds ul misÍo grupo de u¡t elnpres¡ p¡ficips ¡uyo¡ita¡ismente ta¡tbi&r ef¡
ls otm crnf»esa
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Los miembros de los órganos directivos de la sociedad con respecto a la misma,

siempre que se establezcan entre éstos relaciones no inherentes a su cargo.

Figu ra No 3l: Caso 6 empresas relacionadas

EueDte Reglnnrnlo p¡ra la Apüc.{ción dcl Régiln€r¡ Tribut8io l¡temo y sus REfonBas
ADillde: Son pafos relacioaad¡s si los directivos de une crnprcsa terigan rclaciones IIo profesion¡les c¡rt los directivos d€
ls otra empfesa

Los admin'istradores y comisarios de la sociedad con respecto a la misma,

siempre que se establezcan entre éstos relaciones no inherentes a su cargo

Figura No 32: Caso 7 empresas relacionadas

Fueüte Reglanlenlo pam la AplicacióD del Régim$ Tribut¿¡io Ir¡lemo y sus Refomás
Análbit: Son partes rc{acionadas sr adminiúadons o mmiseios d€ üa snpresa lenSÚl relaciones ¡nás aUó de lo
profesior¡¿l coo oks e presá
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Una sociedad respecto de los cónyuges, parientes hasta el cuarto grado de

consanguinidad o segundo de afinidad de los socios; directivos; administradores;

o comisarios de la sociedad.

Figura No 33: Caso 8 empresas relacionadas

Fuentq Rqt¡amcnb pe6 la Aplicsciótr dcl RéBimen Tributnrio Intemo y sus Refomas
Análiiit: Sotr psfes relacioúdas si los directilos de las dos empres¡¡r son cón!.uges o parientes h€sta Du.afo grádo de
co,Ds¿nguüidad

Una persona natural o sociedad y los fideicomisos en los que tenga derechos

Figura N" 34: Caso 9 empresas relacionadas

PN/PI

\

FIDEICOMISOS

Fue¡rte: R€glámenlo Pllra la Aplicáción del Regrulrr¡ I ribula¡io f¡rlemo v sus Relormas
Análisi3: Son pafes relacionadss si una pcrsonás o lidecomi so len&r dcrecho .¡)n otro

PARfES

Sociedad

Admin¡Etradoros

Có¡yug6¡ y Par¡o¡fea
4to Erado do comanguln¡d.d y 2do de
Al¡n¡dad

EE@T4

PARTES

N.ELACIONADAS

Soclo§
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Anexo fV: Secuencia De Estrategias Posibles

Figura No 35: Secuencia de Estrategias

t,

Br[qud¡ d. .!o!BúLqtd¡ d.nrrü
Forrr{hrc! ül d
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Las estrategias que se detallan a la ízquierda de la figura N" 35 (color celeste) son las

estrategias en las cuales se ha basado esta investigación; mientas que las estrategias que

incluyen la bírsqueda de nuevos clientes y nuevos proveedores (para ambos casos color

gris en la derecha) no serán utilizadas, puesto que no es una tarea sencilla para cualquier

empresa hacer todo un cambio estructural de sus relaciones comerciales y poder terminar

en definitivo todas las transacciones comerciales con los cfientes actuales.
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