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INTRODUCCION

Al finalizar la década pasada se produjo un cambio importante en las politicas
de comercio exterior e integracion, para adecuarlas a la aplicacién del modelo

de apertura mundial y liberacién del comercio.

Parte del problema consiste en la falta de competitividad de las empresas
ecuatorianas, las cuales son el motor del desarrollo econémico del pais, el hacer
empresa en nuestro pais se ha convertido en un desafio frente al mundo
globalizado en que vivimos. Por otro lado se encuentran las estrategias y
politicas econdmicas para ubicar el producto ecuatoriano en los mercados
extranjeros. Y finalmente se encuentra la necesidad de darle un valor agregado
a los productos naturales ecuatorianos, que son exportados en bruto a los

paises extranjeros.
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La empresa ecuatoriana debe tener como principal objetivo la produccion de
calidad total por lo que se necesitan productos con precios que puedan competir
tanto en el mercado nacional como internacional, que consiste en la

optimizacién de los procesos y la utilizacion racional de los recursos.

Con respecto a las estrategias comerciales, convendria que los empresarios
estén bien informados de las fluctuaciones de los productos en el mercado y
donde se producen nichos a los que se pueda acceder sea con expertos
comercializadores 0 con apoyo gubernamental orientado a la apertura de

dichos mercados.

Finalmente, dandole un valor agregado a los productos nacionales que son
exportados en bruto y que el mercado internacional realmente valore se puede
diversificar las exportaciones para promover una mejora en la balanza comercial

del pais.

Muchas de estas acciones no son tomadas debido a que los empresarios y
agricultores no tienen la capacitacion adecuada que promueva una visién a
largo plazo que permita que las exportaciones deban operar con un maximo de
eficacia y eficiencia, lo cual permitiria alcanzar gran productividad, rentabilidad y

efectividad, asi como un mayor bienestar social.
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El objetivo del proyecto es motivar al sector productor y exportador dedicados a
la produccion de productos tradicionales (como banano, café, cacao, camaron),
asi como a los no tradicionales (melon, mango, pifia, limén, esparragos, brocoli),
para que se capaciten tanto a los empresarios como a sus respectivos
empleados u obreros en las areas correspondientes que corrija la problematica

de la calidad en la produccion, asi como de las politicas comerciales extranjeras.

El trabajo que se presenta a continuacion, pretende mostrar la justificacion, la

aceptacion de los empresarios, el mercado potencial y su evaluacién financiera.
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CAPITULO 1

1. RETROSPECTIVA DEL COMERCIO INTERNACIONAL ECUATORIANO
1.1. ETAPA CONTEMPORANEA

Al finalizar la década pasada se produjo un cambio importante en las politicas
de comercio exterior e integracion, para adecuarlas a la aplicacion del modelo

de apertura mundial y liberacion del comercio.
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GRAFICO #1
Desempefio del Comercio Exterior
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Como se puede observar en el gréfico adjunto, a partir de Octubre del afio 2001
(afio 7) hasta el mes de Junio del 2003 (afio 9) el volumen de exportaciones fue

inferior al de importaciones lo cual muestra una balanza comercial negativa.

Parte del problema consiste en la falta de competitividad de las empresas
ecuatorianas, las cuales son el motor del desarrollo econémico del pais, el hacer
empresa en nuestro pais se ha convertido en un desafio frente al mundo
globalizado en que vivimos. Por otro lado se encuentran las estrategias y
politicas economicas para ubicar el producto ecuatoriano en los mercados

extranjeros. Y finalmente se encuentra la necesidad de darle un valor agregado
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a los productos naturales ecuatorianos, que son exportados en bruto a los

paises extranjeros.

Actualmente, varios paises del mundo han suscrito Tratados de Libre Comercio.
Los ejemplos mas relevantes para el Ecuador son los acordados entre Chile y
Estados Unidos vy, recientemente, el acuerdo firmado por los paises

centroamericanos con la nacidén norteamericana.

Ecuador se sumo a esa tendencia y asumio la opcion de cambiar su historia el 2
de octubre del 2003, cuando el Presidente Lucio Gutiérrez, propuso formalmente
al Primer Mandatario de los Estados Unidos, el deseo de iniciar negociaciones

de un TLC.

La negociacion de tratados de libre comercio es una tendencia mundial que
busca ampliar el comercio internacional y la integracion econdémica de los
pueblos. Las reglas basicas sobre las cuales se establecen estos tratados
podemos encontrarlas en el Acuerdo General sobre Aranceles y Comercio
(GATT por sus siglas en inglés) suscrito por varios paises en 1947.

El GATT fija principios que rigen el comercio mundial, basdndose en la no
discriminacion, previsibilidad, y un trato equivalente entre productos nacionales

e importados.
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En 1994, sobre la base del GATT, se crea la Organizacion Mundial de Comercio
(OMC), de la cual Ecuador es miembro desde 1996.

A partir de ese momento el Ecuador accede a derechos en el comercio mundial
gue debe profundizar mediante acuerdos o esquemas de integracion econémica

como en la CAN, el MERCOSUR y la ALADI.

El 18 de noviembre del 2003, el representante comercial de los Estados Unidos,
Robert Zoellick, anuncié y notifico al Congreso de ese pais, la decisién de

negociar un Tratado de Libre Comercio con Ecuador, Colombia y Peru.

En Cartagena de Indias, el pasado 18 de mayo, los tres paises andinos

conjuntamente con los Estados unidos, iniciaron oficialmente la Primera Ronda

de Negociaciones del TLC.

El Tratado de Libre Comercio (TLC) entre Ecuador y Estados Unidos, es un
acuerdo mediante el cual se establecen reglas y normas con el fin de eliminar
obstaculos al intercambio comercial, consolidar el acceso a bienes y servicios y

favorecer la atraccion de inversion privada.
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Objetivos:

% Ampliar mercados.

% Generar trabajo.

% Promover el crecimiento econémico.

« Eliminar el pago de aranceles (impuestos) a la importacion de productos, asi

como toda medida que impida o dificulte el intercambio comercial.

X/

+ Establecer disposiciones legales que regulen las areas relacionadas con el

comercio.

X/

% Garantizar los derechos de personas o empresas a invertir en el pais socio.

X/

++ Establecer disposiciones que regulen el comercio de servicios.

X/

s Asegurar el cumplimiento de los derechos y obligaciones negociadas,
estableciendo un mecanismo de solucion rapida a problemas que surjan en
el comercio de productos, servicios o0 en inversiones.

X/

% Promover condiciones para una competencia justa.

X/

“ Incrementar las oportunidades de inversion nacional e internacional.

Beneficios del TLC
s Permitira crear plazas de trabajo, combatir la pobreza y evitar la migracion.
s Mejorara el comercio internacional ecuatoriano promoviéndolas

exportaciones.
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Garantizara el acceso de productos ecuatorianos al mercado de los Estados
Unidos.

Incrementara la produccion de bienes exportables.

Captara capitales externos para los sectores productivos.

Promovera la transferencia de tecnologia.

Mejorara la calidad de los productos de exportacion, aprovechando ventajas

competitivas.

Beneficios al Consumidor

X/
L X4

X/
L X4

Recibira variedad y mejor calidad en productos y servicios.
El consumidor se beneficiara directamente con la reduccién de precios en

productos importados y nacionales.

Beneficios al Productor

X/
L X4

El productor se beneficiara porque al existir mayor competitividad, se
obligara a producir bienes con alta calidad que tendran mayor demanda en el
mercado.

Tiene un mercado potencial de 280 millones de personas.

Permitira la importacién de insumos y materias primas de mejor calidad para

la industria y a menores costos.
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Beneficios al Pais

X/
L X4

X/
L X4

Podremos superar las limitaciones territoriales y de mercado.

Se abren importantes oportunidades de comercio y empleo.
Aumenta el interés de los inversionistas en el Ecuador.

Se crean nuevas fuentes de transferencia de tecnologia.

Estimula al ecuatoriano para que produzca mas cantidad y calidad.

Esta negociacién nos hara un pais mas competitivo.

Pierden

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Pequefias y medianas microempresas porgue no pueden competir con
companias trasnacionales.

Agricultores por la llegada de fertilizantes, plaguicidas, semillas patentadas
gue entran a precios mas baratos que el nacional y ademas perjudican a la
salud.

Campesinos, mujeres y nifios, pues seran sometidos a una explotacion

representada por la maquila y el trabajo temporal.
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Tramites y procedimientos

Corporaciéon de Promocion
de Exportaciones e Inversiones del Ecuador
CORPEI
2004

1. Adquirir el FUE

El FUE (Formulario Unico de Exportacién) se adquiere en la ventanilla de
comercio exterior de un banco corresponsal del Banco Central. El documento

se llena segun las instrucciones indicadas al reverso.

* Para exportar café (crudo, verde, tostado en grano, tostado molido, cascara y
cascarilla de café), cacao (en grano, polvo o derivados), banano y platano; se
debe declarar el precio minimo referencial; fijado por Acuerdo Interministerial

entre el MICIP y el MAG.

* Para exportar camarén y productos pesqueros, se debe declarar el precio



25

minimo referencial fijado por la Subsecretaria de Recursos Pesqueros.

* Si el precio de venta al exterior es igual o superior al minimo referencial, el

exportador debe consignar el precio real de venta en el FUE; en caso de ser

inferior, debera consignar el precio minimo referencial.

Ciertos productos requieren un registro adicional del exportador, autorizaciones

previas o certificados, concedidos por diversas instituciones. Hay tramites de

caracter obligatorio para el exportador y otros que pueden ser exigidos por el

importador.

Plazo de validez del FUE

*

30 dias a partir de la fecha de aprobacion del banco corresponsal si el
producto a exportarse no tiene restriccidon (cupos, autorizaciones o0 precio

referencial).

15 dias a partir de la fecha de aprobacion del banco corresponsal: si el
producto tiene algun tipo de restriccion o debe cumplir tramites

complementarios; sirviendo para  exportar una sola vez. También tiene
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esta duracién cuando se trata de productos perecibles en estado natural,
negociados a consignacion o para mercaderias con destino a zonas francas;

en estos casos son validas las exportaciones parciales.

Es factible modificar el FUE antes del embarque. Si el destino o cualquier dato
cambia, se debe modificar el FUE al momento de la presentacion de los datos
finales a la CAE. Si no se exporta, se debe devolver en un plazo maximo de 30
dias a partir de la fecha de caducidad del FUE, y si ya se hubiere presentado
declaracion ante la aduana, se debera realizar un tramite de anulacion ante la

misma.

No se requiere tramitar visto bueno en el FUE, en los siguientes casos:

* Efectos personales, equipaje no acompafado.

* Envios de socorro por catastrofes naturales o siniestros.

* Féretros y anforas con restos humanos.

* Admisién temporal con reexportacién en el mismo estado.

* Menaje de casa y equipo de trabajo, pudiéndose hacer este tipo de

exportaciones una vez cada tres afios.
* Obsequios no comerciales, cuyo valor FOB no excedan los USD 200.

* Exportaciones al amparo de la Ley de Inmunidades.
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* Privilegios y Franquicias diplomaticas.

* Exportaciones en envios de paquetes postales o carga a través de la
Empresa Nacional de Correos, empresas privadas, courier que requieren:

a) Formalidades simplificadas, cuando el valor FOB no excede los 40 salarios

minimos vitales (SMV)

b) Formalidades generales, cuando el valor FOB excede los 40 SMV.

Nota: Estos tramites no requieren de visto bueno del banco en el FUE, pero si la

presentacion de la declaracion ante la aduana.

Una vez verificado el cumplimiento de los requisitos establecidos para el efecto
y determinada la identidad del exportador, los bancos o sociedades financieras
corresponsales del Banco Central concederan inmediatamente el visto bueno
en la declaracion de exportacion. Este documento tendra un plazo de validez
de 30 dias y podra amparar embarques parciales, siempre que se los realice
dentro del mencionado plazo. (RJIM 939, RBC 7, 37). DECLARACION DE
EXPORTACION Y VISTO BUENO. * 02020202

REGULACIONES DEL BANCO CENTRAL

2. Factura comercial y lista de bultos
Se debera elaborar una factura comercial que comprenda un original y 5

copias. La factura debe contener:
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* N° del Formulario Unico de Exportacién, FUE.

* Sub partida arancelaria del producto.

*Descripcion de la mercaderia, cantidad, peso, valor unitario y valor total de la
factura.

*Forma de pago.

*Informacién del comprador (nombre y direccion).

En la practica, para el tramite del FUE se suele elaborar una factura comercial

provisional y una factura comercial definitiva después del embarque.

La lista de bultos no tiene caracter obligatorio, pero constituye una ayuda para el
inventario de los productos en las diferentes instancias de la exportacion. Es

una lista detallada de lo que contiene cada caja, numerandolas.

Luego de elaborada la factura comercial con las 5 copias, se presenta junto con

el FUE en el Banco Corresponsal para la obtencién del visto bueno.

3. Tramites aduaneros
3.1 Declaracién aduanera
Es la presentacion ante la aduana de los siguientes documentos:

-FUE aprobado
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-Factura comercial
-Autorizaciones previas
-Lista de bultos (packing list)
-Cupo6n Corpei

-Otros requisitos exigibles

3.2 Aforo

LEY DE FACILITACION DE LAS EXPORTACIONES Y DEL TRANSPORTE
ACUATICO.

Ley No. 147. RO/ 901 de 25 de Marzo de 1992.

Art. 7.- Establécese un acto Unico de aforo para el embarque y salida de la
mercaderia al exterior, durante el cual, el exportador presentara:

a) Formulario Unico de Exportacion;

b) Copia de la Factura Comercial; y,
c) Documento de embargue emitido por el transportista.
(O guia aérea).

La Aduana procederd a realizar el aforo de la mercaderia, esto es, a verificar su
peso, medida, naturaleza, cédigo arancelario, etc. y a determinar los derechos e
impuestos aplicables. Si la Aduana aprueba los documentos, se puede entregar
la mercaderia a las bodegas de Aduana o Autoridad Portuaria.

Las exportaciones que se realizan por puertos, pagan tasas en la Autoridad
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Portuaria y de alli pasan a la compafia naviera. Las exportaciones aéreas

deben tramitarse en la compafiia aérea.

3.3 Regimenes Aduaneros
* Exportacion a consumo: las mercaderias nacionales o nacionalizadas

salen del territorio aduanero para su uso o consumo definitivo en el exterior.

* Exportacion temporal con reimportacién en el mismo estado: permite la
salida del territorio aduanero de mercaderias nacionales o nacionalizadas,
para ser utilizadas en el extranjero, durante cierto plazo, con un fin
determinado y son reimportadas sin modificacion alguna; salvo la
depreciacidon normal por el uso. Es un régimen suspensivo del pago de

impuestos. Se tramita en el Banco Central y en Aduana.

* Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo: permite la salida
del territorio aduanero de mercaderias nacionales o nacionalizadas, durante
cierto plazo, para ser reimportadas luego de un proceso de transformacion,
elaboracion o reparacion. Es un régimen suspensivo del pago de impuestos.

Se tramita en el Banco Central y en Aduana.

* Devolucion de exportacion a consumo: Art.28 de la ley organica de
aduanas y Art. 22 de su reglamento, cuando retornan al pais mercaderias

exportadas para consumo definitivo por haber sido rechazadas en el
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pais de destino, por falta de cumplimiento del comprador, por fuerza mayor,
etc. o por tratarse de elementos auxiliares que sirvan para la
exportacion del producto (canillas, tubos, conos o carretas) y de acuerdo a lo
que indique la Ley Organica de Aduanas; estaran exentas del pago de

tributos a la importacion.

Exportacién en consignacion: se tramita en un banco corresponsal y

Aduana.

Reexportacion bajo régimen de maquila: es un régimen suspensivo de
pago de impuestos, que permite el ingreso de mercaderias por un plazo
determinado, para luego de un proceso de transformacion, ser reexportadas.

Se tramita en el Ministerio de Finanzas, Banco Central y banco corresponsal.

Ferias internacionales: exportacion y reimportacion se ajustan a las
normas de exportacion temporal. Se tramita en la Direccion de Desarrollo y
Promocion de Exportaciones (MICIP), Camara Binacional y Administracion

de Aduana.

Trueque: Tramite en banco corresponsal en que se registra el contrato.
También se paga cuota redimible a la CORPEI. Ley Organica de Aduanas,
julio del 2000.

Reexportacion: es la devolucién al exterior de la mercaderia importada
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temporalmente por un plazo otorgado por la aduana, puede ser para
perfeccionamiento o con reexportacion en el mismo estado. Se tramita en la

aduana.

4 Otros tramites

4.1 Documentos de transporte:

Exportaciones via maritima: Requieren Conocimiento de Embarque Maritimo.
Exportaciones via aérea: Requieren Conocimiento de Embarque Aéreo, Guia
Aérea o Carta de Porte Aéreo, expedido por la empresa aérea que se utilizara;

luego de recibir la mercaderia para su transporte.

Exportaciones por carretera, paises de la CAN: Una vez entregada la
mercaderia al transportista contratado, el exportador suscribe la Carta de Porte
Internacional por Carretera, en original con dos copias; documento que es
emitido por la empresa transportista. El exportador emite al transportista una

Guia de Remision (original y copia).

El transportista recibe los documentos, cumple las formalidades aduaneras
exigidas durante la partida, transito, destino de las mercaderias y entrega al

destinatario.
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El transportista debera elaborar el manifiesto de carga internacional y el Gerente
del Departamento Distrital de la Aduana por donde saldra la mercaderia, emite
la Declaracion de Transito Aduanero Internacional. (Los departamentos
distritales se ubican en Huaquillas y Tulcéan). Habiéndose realizado el
despacho de la mercaderia, el exportador debera confrontar en la aduana el
documento de transporte y las cantidades embarcadas, en un plazo maximo de

45 dias contados a partir de la fecha de embarque.

4.2 Formulario de autorizacion de ingreso y salida de vehiculos - AISV
La AISV es un documento de control interno de la APG y no reemplaza ningun

otro documento que sea solicitado por las respectivas autoridades.

Este documento serd llenado a través del portal de Internet de la APG y sera
exigido al ingreso del puerto para la realizacion de cualquier tipo de operacién

dentro del recinto portuario.

El AISV es un medio tanto de control vehicular como de carga asi es que, si un
vehiculo lleva dos contenedores de 20 Ton debe llevar dos AISV, si lleva un
contenedor de 20 Ton y carga suelta debe llevar un AISV para el contenedor y
otra para la carga Suelta. El documento AISV estara confeccionado en un

papel quimico de seguridad y cuenta con métodos para verificar su autenticidad.
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Este documento cuenta con un original y cuatro copias las cuales estan

dividas asi:

Original: Bascula de Salida de APG

Copia No 1: Usuario (Exportador, Importador, Agencia)

Copia No 2: Transportista

Copia No 3: Bodega, Patio o Modulo.

Copia No 4: Bascula de Entrada APG

Sera obligatorio presentarlo en el ingreso a la APG cuando se vaya a realizar
una de las siguientes actividades: Exportacion tanto en contenedores, carga
suelta o Banano, Importacion de contenedores y carga suelta, transporte de
contenedores vacios dentro del puerto denominada porteo interno, entrada o
salida de contenedores vacios denominada porteo externo o vehiculos
graneleros que entran o salen haciendo transito hacia el puerto concesionado de

Andipuerto

Al registrarse en el sistema, este entrega un usuario y una clave para tener

acceso a la impresion de la AISV. (Solo se permite el registro una sola vez y

cada usuario tendra una clave Unica para acceder al documento). Los usuarios
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autorizados para imprimir los formularios AISV acuerdo a cada actividad seran.

Para Exportaciones: Exportadores y agencias Navieras Para Importaciones

Permisionarios y concesionario.

4.3 Devolucién anticipada de tributos - DRAWBACK

Finalidad: Permitir al sector exportador que se acoja a este régimen aduanero
especial, obtener la devolucion total o parcial de los impuestos efectivamente
pagados en la importacion de mercancias que se exporten, en los siguientes
casos:

a) Las sometidas en el pais a un proceso de transformacion;

b) Las incorporadas a la mercancia; y,

c) Los envases 0 acondicionamientos.

Beneficiarios: Son beneficiarios de este régimen aduanero especial los
contribuyentes personas naturales o juridicas que exporten mercancias
elaboradas con materias primas, insumos, acondicionamientos, 0 envases, sean
estos importados directamente por el exportador, o adquiridos localmente a

importadores directos.

Registro del Exportador: El Exportador que se acoja a este régimen aduanero
especial debe registrarse electronicamente como un Operador de Comercio

Exterior en el Sistema Interactivo de Comercio Exterior - SICE, a través de la
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pagina web de la CAE www.aduana.gov.ec, una vez registrado se le
proporcionara la respectiva clave de acceso que le permitird generar la solicitud

electronica de devolucion de tributos.

Procedimiento de devolucion:
Solicitud Electronica
El Exportador generara su solicitud electrénicamente y la transmitira al Distrito

Aduanero en el cual requiere que se emita la Nota de Crédito.

Las exportaciones de los bienes que dan origen a la devolucion de impuestos
arancelarios, se consideraran validas siempre y cuando se encuentren dentro de
un plazo no mayor a 180 dias contados desde la fecha de embarque de las
mercancias, y hasta la fecha en que la CAE recibe la solicitud DrawBack del

Exportador.

La devolucion de impuestos se sustentara en importaciones efectuadas con una
antelacion de hasta 12 meses, contados desde la fecha de cancelacion
registrada por el banco recaudador y hasta la fecha en que la CAE recibe la
solicitud DrawBack del Exportador. Durante los primeros seis meses de vigencia
del nuevo Decreto se amplia el tiempo de antelacion establecido a 24 meses

precedentes.
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Base de Calculo: La devolucion de tributos se efectuara en la proporcion que
represente el valor de las exportaciones respecto del valor total de las ventas del
Exportador, es decir aplicando un porcentaje que esta dado en funcion de un
Factor de Proporcionalidad; dicho factor lo determinara el Servicio de Rentas
Internas previa solicitud del Exportador, a través de un calculo matematico,
relacionando las exportaciones y ventas totales que figuren en las declaraciones
de IVA presentadas por el Exportador en los doce meses inmediato anteriores, y
se lo otorgard mediante un certificado que tendrd vigencia de seis meses
contados a partir de la fecha de su otorgamiento o emision. Para el caso de
Exportadores nuevos, el Factor de Proporcionalidad se calculara con las

declaraciones de IVA de por lo menos tres meses precedentes a la solicitud.

Exclusiones:

El DrawBack no es admisible en los siguientes casos:

a) Cuando la importacibn de insumos, materias primas, envases Yy
acondicionamientos se hubiese realizado bajo algin otro régimen aduanero
especial suspensivo, liberatorio o compensatorio del pago de impuestos, en la
proporcién o en su totalidad.

En caso de que los mencionados bienes incorporados, transformados o

utilizados en el proceso productivo de los bienes que se exportan, cambiaran de
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régimen especial a consumo, inmediatamente se otorga el derecho para que el
Exportador pueda solicitar la respectiva devolucion.

b) Impuestos que no se hubiesen pagado efectivamente en la importacion.

c) En la exportacion de hidrocarburos, sean del sector publico o privado.

d) No son objeto de devolucion las tasas por servicios aduaneros o por cualquier

otro servicio en general.

Entrega de impuestos restituidos
Los impuestos que se devuelvan seran entregados mediante Notas de Crédito,
dentro de los diez dias habiles contados a partir de la fecha de aceptacion de la

solicitud electrénica, por parte de la CAE.

En ningun caso el valor de la devolucion de impuestos sobrepasara del 5% del
valor FOB de las correspondientes exportaciones, pero en caso de suceder
aguello la diferencia podra ser reclamada por el exportador en sus siguientes
exportaciones. La CAE implementara un sistema de estados de cuenta en el
SICE para que el exportador pueda consultar en cualquier momento sus saldos
por devolucién de impuestos pendientes de recibir. Si transcurridos doce meses
desde la solicitud inicial, el exportador no pudiera recuperar el valor excedente
del 5% del valor FOB de las exportaciones, se le devolvera este saldo previa

solicitud.
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Fundamento Legal
El nuevo proceso de devolucion condicionada de tributos se implementa de
acuerdo a la normativa establecida mediante el Decreto Ejecutivo No. 653,

publicado en el Registro Oficial No. 144 de 11 de agosto del 2003.

4.4 Creédito Tributario

Las personas naturales y juridicas exportadoras que hayan pagado el IVA en la
adquisicion de bienes que exporten, tienen derecho a crédito tributario por
dichos pagos. Igual derecho tendran por el impuesto pagado en la adquisicion
de materias primas, insumos y servicios utilizados en los productos elaborados y
exportados por el fabricante. Una vez realizada la exportacion, el contribuyente
solicitara al Servicio de Rentas Internas la devolucidn correspondiente

acompafando copia de los respectivos documentos de exportacion.

Este derecho puede trasladarse Unicamente a los proveedores directos de los
exportadores. También tienen derecho al crédito tributario los fabricantes, por el
IVA pagado en la adquisicion local de materias primas, insumos y servicios
destinados a la produccion de bienes para la exportacion, que se agregan a las
materias primas internadas en el pais bajo regimenes aduaneros especiales,
aunque dichos contribuyentes no exporten directamente el producto terminado,

siempre que estos bienes sean adquiridos efectivamente por los exportadores y
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la transferencia al exportador de los bienes producidos por estos contribuyentes
gue no hayan sido objeto de nacionalizacién, estan gravados con tarifa cero.

La actividad petrolera se regira por sus leyes especificas.

5. Declaracion-Cupon cuota redimible, CORPEI
De acuerdo a la Regulacién 115-2003 del 18 de junio del 2003, del Banco
Central del Ecuador, el Cupon de Cuota Redimible Corpei sera considerado

como documento que acompafa a la declaracion aduanera de exportacion.

Con dicha regulaciéon se elimind el tramite de Justificacion de divisas, con el
objetivo de simplificar los tramites al exportador. Este fue un compromiso

conjunto entre el BCE y Corpei para mejorar la competitividad del sector.

El valor de la cuota redimible debe ser cancelado a través de los bancos
autorizados para receptar la cuota Corpei y que sean corresponsales de
comercio exterior del Banco Central del Ecuador, como son, a julio del 2003:
Banco del Austro, Banco Bolivariano, Banco Internacional, Banco de Guayaquil,
Banco del Pacifico, Banco del Pichincha y Produbanco. Cuando las
contribuciones totalizan un minimo de USD 500, el aportante tiene derecho a
cambiar sus cupones por un Certificado de Aportacion CORPEI, por su valor

nominal en dodlares y redimible a partir de los 10 afios; garantizados por un



41

fondo patrimonial creado para el efecto. EI aportante puede endosar los
certificados o utilizarlos para el pago de servicios que la CORPEI realice a su

favor.

Cupon de Exportacion
Es de color verde y tiene un original y dos copias
- Cup6n original para CORPEI, copia 1 Aduana y copia 2 Aportante

- En el caso de Exportaciones, el valor a pagar del 1.5 por 1000 del valor FOB

exportador.
[RONR@OL NN EXPORTACION—| 2520202
: Cludad : I Fochy: ALﬂ - B J
— — ] : '
Tipo/Namers Identiticacksa: [ ) RUC. [} cc. [] c1 [) PASAPORTE] | R A -
N® FUE / DAU ) =vajai =Sy
Volot FOB: S0 Valor Coots:  USD. § -— — Lonan

FOR-POP-0%Ver Jun 03

Datos a ser llenados- Cupén de Exportacion
Los datos a ser llenados por el Exportador son los siguientes:
- Ciudad

- Fecha de Pago (dd-mm-aa)
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- Nombre del Aportante

-Tipo de Identificacién del Aportante (RUC,Catastro, C.l.,Pasaporte)
- N° FUE (Actualmente) - DAU (Posteriormente)

- Valor FOB en dolares

- Valor cuota en dolares

- Firma de Responsabilidad

Transitoria
- Se establecio el plazo de 90 dias a partir de la fecha de la promulgacion de la
regulacion, para realizar toda justificacion de divisas pendiente (del sistema

anterior), reemplazada por la justificacion del Cupon CORPEI.

- Asi mismo, dentro de este plazo debera utilizarse el formato anterior de
cupones para el pago de la cuota, por aquellas exportaciones realizadas

y ho justificadas antes de que entre en vigencia la regulacion.

-Transcurrido este plazo solo podran utilizarse los cupones nuevos.

- EI BCE puede cerrar el despacho del exportador por falta de pago del Cup6n

CORPEI.

Varios

- Pago minimo a cancelar CORPEI USD 5, por importacion o exportacion.
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- Los cupones deben ser legibles, de preferencia llenados con letra imprenta.

- La identificacidon del Aportante debe ser la correcta (# RUC, C.lI, PASAPORTE,

CATASTRO)

6. Tramites para exportar, autorizaciones, certificados

CUADRO #1

Tramites para exportar

Café Cadigo de la Organizacion MICIP (Direccién de Comercio Exterior o
Internacional del Café, Subsecretarias Regionales).
oIC
Café Inscripcion del exportador COFENAC

Café (excepto
industrializado)

Contribucion Agricola: 2%
del valor FOB (Ley Especial
del Sector Cafetalero).

Pago en Banco Corresponsal del BCE

Café

Certificado de Calidad y
Variedad de Café

MAG, ANECAFE y COFENAC

Cacao en grano y
derivados

Certificado de Calidad

ANECACAO

Cacao y derivados (licor,
pasta, manteca, torta,
polvo de cacao, otros).

Certificado de calidad

Corporacién Bolsa Nacional de productos
Agropecuarios

Productos del mar y
acuicolas, a USA.

Certificado de Aplicacién de
Normas de la
Reglamentacion HACCP.

Instituto Nacional de Pesca

Productos del mar para
empresas empacadoras

Clasificar en la Direccién
General de Pesca como
productor- exportador

Instituto Nacional de Pesca

Sector maderero

Permiso especial de
transporte (Guia Forestal)

Distrito Forestal

Banano y platano

Aportacion para
reconstruccion de
carreteras: 0.7%

CORPECUADOR

Fuente: CORPEI
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CUADRO # 2

Tramites obligatorios: autorizaciones previas

MAG, a través del INEFAN

Vida silvestre en proceso de extincion o sus
productos, cuando la exportacion se realiza
con fines cientificos, educativos o de
intercambio.

Ministerio de Defensa Nacional

Para armas, municiones, explosivos, etc.

Consejo Nacional de Control de Sustancias
Estupefacientes
O Psicotrépicas, CONSEP

Para plantas, sustancias estupefacientes o
psicotrépicas, insumos, componentes,
preparados, derivados, etc. u otros productos
quimicos.

Comisién de Energia Atdmica

Para minerales radioactivos

Directorio del Instituto Nacional de
Patrimonio Cultural de la Naciéon

Para bienes pertenecientes al Patrimonio
Nacional que son exportados con caracter
temporal para exhibicién u otros fines

MAG Ministerio de Agricultura

Exportaciones de productos quimico-biolégicos
y demas, de uso veterinario.

MAG/MICIP

Exportaciones de madera rolliza, productos
forestales semielaborados, gomas, resinas,
cortezas, frutos, bejucos, raices, lefia, carbén.

Comision Nacional Automotriz

Exportaciones del sector automotriz

MICIP/Subsecretaria de Recursos Pesqueros
y/o Direccion General de Pesca

Especies marinas en vias de extinciéon, aletas
de tiburdn.

Fuente: CORPEI

Tramites complementarios:

certificados no exigibles para el tramite.

Pueden ser solicitados por el importador.
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CUADRO # 3

Certificado de Calidad

Instituto Nacional de Pesca Productos del mar y derivados
Instituto Ecuatoriano de Normalizacién Conservas alimenticias

Respectivos Programas Nacionales
Café y cacao

Fuente: CORPEI

Certificado de Origen
Garantiza el origen de los productos a fin de que, gracias a las preferencias
arancelarias existentes entre ciertos paises; el importador pueda justificar la

exoneracion total o parcial de los impuestos arancelarios.
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Certificados sanitarios
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Departamento de Sanidad Vegetal del
Ministerio de Agricultura y Ganaderia.
Servicio Ecuatoriano de Sanidad
Agropecuaria, SESA, o Inspector de
Cuarentena Vegetal en puertos,
aeropuertos y aduanas.

Certificado fitosanitario: para productos de
origen vegetal no industrializados.

SESA

Certificado de residualidad de plaguicidas:

para flores naturales exportadas a Uruguay

Instituto Nacional de Higiene Leopoldo
Izquieta Pérez

Certificado _sanitario: para exportar frutas y
hortalizas frescas a la UE

Departamento de Sanidad Animal del
Ministerio de Agricultura, SESA

Certificado  zoosanitario: para exportar
animales, productos y subproductos de origen
animal.

Veterinario acreditado

Certificado de vacunacion y/o salud: para
exportar animales vivos.

Instituto Nacional de Pesca

Certificado ictosanitario: para productos del
mar y derivados.

Instituto lzquieta Pérez

Certificado sanitario: para exportar productos
del mar frescos a la Comunidad Econdmica
Europea.

Registro sanitario

Productos alimenticios industrializados,
aditivos, medicamentos o materia prima
para elaborarlos, productos
farmacéuticos, productos de tocador,
plaguicidas. Se solicita registro para
exportacion, adjuntando documentos y
muestras al Instituto de Higiene Leopoldo
Izquieta Pérez.

Certificado de eligibilidad de cuotas
Para exportar azucar a Estados Unidos
Tramite en la Embajada de Estados
Unidos y el MICIP

Certificado de libre venta en el pais
Aplicable a medicinas, alimentos, productos
de higiene o cosméticos, plaguicidas,
material médico quirdrgico.

Tramite en el Ministerio de Salud Publica

Factura o visa consular

Pueden exigirla en Argentina, Colombia,
Haiti, Honduras, Panama, Paraguay, Peru,
Republica Dominicana, Uruguay, Venezuela,
Portugal, Nigeria.

Fuente: CORPEI

Lo mencionado anteriormente es solo una pequefia recopilacion de lo extenso

gue puede significar el estudio del Comercio Internacional Ecuatoriano.
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Por lo que nuestro enfoque mas bien es el conocimiento de las herramientas
Gtiles para la comercializacion al mercado exterior de nuestros productos. Por lo
tanto resulta necesario un Centro que pueda dar capacitacion del conocimiento
de las leyes y oportunidades que podrian mejorar la productividad y rentabilidad

de la empresa.
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1.2. INDICADORES ECONOMICOS
ECUADOR: PRINCIPALES INDICADORES ECONOMICOS
CUADRO #5

Exportaciones por Producto Principal
Miles de d6lares FOB

ARo Valor

1995 4380706
1996 4872648
1997 5264363
1998 4203049
1999 4451084
2000 4926627
2001 4678437
2002 5036121
2003 6038499
2004 7646642

Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 2
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CUADRO #6

Importaciones
Miles de d6lares FOB

Afio Valor

1995 3737210
1996 3570889
1997 4520051
1998 5109930
1999 2736902
2000 3400952
2001 4936034
2002 5953426
2003 6071117
2004 7272487

Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 3
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CUADRO #7

Producto Interno Bruto
Miles de dolares

Afio Valor

1995 20195548
1996 21267868
1997 23635560
1998 23255136
1999 16674495
2000 15933666
2001 21024085
2002 24310944
2003 27200959
2004 30281504

Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 4
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CUADRO # 8
Inflacion
Miles de ddlares
Afio Inflacion
1995 22.90%
1996 24.40%
1997 30.60%
1998 36.10%
1999 52.20%
2000 96.80%
2001 37.70%
2002 9.40%
2003 6.07%
2004 1.95%

Elaborado por: Las autoras

GRAFICO #5
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GRAFICO # 6
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Elaborado por: Las autoras

Mediante los cuadros presentados nos percatamos que la tendencia en la
balanza comercial es positiva pues en los udltimos afios ha habido una
recuperacion en las exportaciones frente a las importaciones, mientras que el
PIB a partir del afio 2000 se ha disparado en un crecimiento que aumenta cada
afo. Y las expectativas optimistas continuan para la inflacibn pues cada afio

presenta un porcentaje menor segun lo revelan los cuadros estadisticos.
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CAPITULO 2

LA EMPRESA

El Centro Ejecutivo de Capacitaciéon para el Sector Empresarial Exportador
(CECEX) esta comprometido a ofrecer programas de calidad en apoyo a
individuos y organizaciones, de modo que enriguezca su adaptabilidad a los
nuevos desafios, creados por el avance tecnoldgico, los nuevos conceptos de
administracion, las iniciativas gubernamentales y los modernos patrones de

negocios a nivel nacional y global.

CECEX ofrece una amplia gama de cursos en diversas areas, orientados al
desarrollo profesional de los participantes.
También son preparados a la medida para satisfacer necesidades corporativas

de instituciones y empresas.
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2.1. MISION

“Ofrecer una excelente formacion técnica en el proceso de ensehanza-
aprendizaje, investigacion, cultura, valores éticos y desarrollo del espiritu
emprendedor, a profesionales y organizaciones del sector productivo publico y
privado del Ecuador, capacitdndolos y actualizandolos para enfrentar el desafio

del comercio mundial”.

2.2. VISION
“Ser el mejor centro en la capacitacion a profesionales con la finalidad de estar

aptos y competitivos frente a la demanda de un mundo globalizado”.

2.3. FILOSOFIA
Trabajar con lealtad, comparferismo y ética profesional en la formacion y
continla actualizacién de las herramientas necesarias de un mundo globalizado,

dando como resultado la entera satisfaccion de nuestros clientes.

2.4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

% Consolidarse como lider en la capacitacién y formacion de profesionales en
el area de la exportacion a nivel nacional e internacional.

+«» Satisfacer las necesidades de los exportadores y personas interesadas en
esta area para mantener clientes competitivos y capaces dentro del mundo

globalizado en que vivimos.
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+« Contribuir a la generacion de puestos de trabajo, a la actividad comercial del

pais y por ende a su desarrollo econémico.

2.5. ANALISIS FODA

2.5.1. Fortalezas

Se mantiene como una necesidad imperiosa en la capacitacion de
profesionales en la exportacion.

Innovacién en la formacién integral de exportadores.

Conocimientos actualizados ante la demanda de la globalizacion.
Conciencia ética y profesional.

Factibilidad de formar exportadores de alto nivel.

2.5.2. Oportunidades

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

No existe monopolio en el mercado con esta clase de capacitacion y
formacion.

Apertura de mercados internacionales.

Gran aceptacion en el sector exportador del pais.

Posibilidad de desarrollar e intercambiar conocimientos y experiencias de

exportadores de paises desarrollados por medio de los instructores.
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2.5.3. Debilidades

X/

% Escasos instructores capacitados en el area, por lo que no es facil
negociar el valor.
J

¢ Frégil vinculacion con exportadores nacionales e internacionales.

++ Elevada cantidad de inversion inicial.

2.5.4. Amenazas

% Poca acogida de los exportadores hacia el centro de capacitacion hasta
gue no se posicione.

¢+ Futuros competidores que generaria la creacion de nuestro Centro.

+ Falta de incentivos por parte del gobierno.

++ Poca disposicion a capacitacion.

2.6. PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIA

Para CECEX, una las directrices que orientan su actuar en el permanente apoyo
a las empresas exportadoras directas e indirectas, es la capacitacion,
considerando para ello, aliarnos al Convenio 80 — 20 que consiste en una
contribucion de las empresas de hasta el 25% en el pago del impuesto a la
renta, con el cual las empresas pueden recibir capacitacion en nuestro Centro
con un financiamiento no reembolsable hasta el 80% del valor total, haciendo
uso del fondo entregado por el Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion

Profesional (CNCF).
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Conforme a lo establecido en el Decreto 1821, el CNCF recaudara la
contribucion del 0.5% del Sector Privado a través del Sistema Bancario

Nacional.

Hasta que podamos contar con la herramienta adecuada para operativizar ese
mecanismo, el Consejo resolvié que las recaudaciones se hagan por medio del

IESS en el formulario de pagos de aportes a ese Instituto a nombre del CNCF.

De conformidad con el Reglamento de Financiamiento y el Instructivo vigente se
remite el medio fisico mediante fotocopia debidamente certificada por la
empresa que requiere capacitacion para sus empleados, como medio para
verificar el requisito de estar al dia en el pago de las contribuciones para

capacitacion.

Esto se refuerza con la calidad de CECEX como parte del CNCF, responsable
de una serie de actividades, que responden a las necesidades de las empresas.
Convenio para acceder a la obtencién del financiamiento al CNCF para los
programas contratados por los empleadores a los centros de capacitacion y

formacion profesional, se especifica en el Anexo A.

2.6.1. ;Qué Empresas tienen derecho a utilizarlo?
De acuerdo al Articulo 3 del Decreto No. 1821 de creacibn CNCF, los

beneficiarios de la capacitacién y formacion profesional son los trabajadores que
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dependen de un empleador que aporta regularmente al Consejo. Entonces,
podran solicitar financiamiento de capacitacion los empleadores, es decir, las

empresas que estén al dia en sus aportes.

Todas las Empresas clasificadas por el Servicio de Rentas Internas como
exportadoras de manera directa e indirecta, y que contribuyan a la produccion

del pais generando mayores ingresos y fuentes de trabajo.

El ranking de empresas exportadoras en el afio 2003 fue alrededor de 760;
empresas que las clasificamos:
« Empresas Grandes (mayores al 0.5%), suman aproximadamente 59.66%
del total de las exportaciones.
s Empresas Medianas (entre 0.12% y 0.5%), suman aproximadamente
21.53% del total de las exportaciones.
< Empresas Pequeiias (entre 0.01% y 0.12%), suman aproximadamente

18.05% del total de las exportaciones.

Ver Anexo B.

2.6.2. ,Como puedo aprovechar este fondo?
Gracias al CNCF y acordando con ellos la realizacion de cursos de

entrenamiento laboral para los trabajadores de su Empresa.
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2.6.3. ¢ CoOmo me ayuda CECEX en el uso de este fondo?

CECEX seria un organismo autorizado por el CNCF que contaria con todos los
conocimientos necesarios para asesorar y brindar a su Empresa un excelente
servicio de cursos, talleres y seminarios de capacitacion dirigido a todos los

niveles jerarquicos de su Empresa.

2.6.4. Requisitos para acceder al Centro
La empresa que esta al dia en sus aportes puede solicitar el financiamiento de
la capacitacion de sus trabajadores enrolados, en un centro de capacitacion

previamente acreditado por el Consejo.

Para ello debera:

1. Llenar una solicitud de financiamiento de capacitacién de acuerdo a formato
establecido por el CNCF al menos siete dias calendario antes del inicio del
Curso o programa, y adjuntar los siguientes documentos:

a. Listado de los trabajadores participantes en el curso.

b. Ultima planilla de aportes al IESS en la que consten los nombres de los
trabajadores que van a recibir el curso.

c. Propuesta del Centro de Capacitacion acreditado en la que se detalle el curso
a impartirse y su precio.

2. Para solicitar el pago al concluir el curso, el Centro podra solicitar el

respectivo valor, previo envio por parte de la empresa al CNCF de un formulario
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lleno, en formato establecido por el CNCF, en el que manifiesta su conformidad

por la capacitacion recibida y autoriza el pago.
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CAPITULO 3
ANALISIS DE MERCADO
3.1. ANALISIS SITUACIONAL: MICRO Y MACRO ENTORNO
3.1.1. MICROENTORNO:
3.1.1.1 Anélisis de Porter

3.1.1.1.1. Los Clientes

Este centro ejecutivo de capacitacibn empresarial va dirigido al sector
exportador y aguellos interesados en incursionar en este, con el fin de instruirlo
y actualizarlo ante la diversidad de tratados comerciales, regionales e
internacionales que rigen el mundo moderno.

3.1.1.1.2. Lacompetencia

En el mercado local, no existe un centro de capacitacion exclusivo para el sector
exportador, de alli nuestro deseo de ofrecer una capacitacién integral que cubra

las necesidades de este sector ante la necesidad de ser competitivo; por lo cual,
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resultara manejable introducir las estrategias de posicionamiento de manera

eficaz.

3.1.1.1.3. Los proveedores

Los materiales y personal idoneo experimentado en la teoria y practica en la
actividad exportadora, que son vitales en la formacién y capacitacion de nuevos
exportadores o compafias dedicadas a la misma actividad.

Ademas capacitadores del extranjero que estén ampliamente involucrados en el

campo de la exportacién cuya experiencia podria aportar valiosamente.

3.1.2. MACROENTORNO

3.1.2.1. Ambiente social

Mediante el fortalecimiento del sector exportador interno con politicas y planes a
corto y largo plazo se lograra incentivar a los inversionistas nacionales vy
extranjeros en la creacion de fuentes de empleo y el aumento de las
exportaciones para beneficio de la actividad comercial en el pais.

El Ecuador esta atravesando una de las peores crisis sociales en su historia por

lo que la emigracion y la pobreza son temas del diario local y nacional.

3.1.2.2. Ambiente legal

Se ha propuesto varios esquemas legales, de tal manera, que no entorpezcan

las funciones del estado, de los legisladores y de funcionarios para alcanzar un
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desarrollo sostenible sirviendo a la poblacibn como por ejemplo: Creacion de
politicas de comercializacion con bajos impuestos y tarifas arancelarias que
dificultan las exportaciones, beneficiando al sector exportador y por ende al
aparato productivo del pais, creando fuentes de empleo, incentivando a la
productividad y calidad en empresas e industrias. Asi mismo, lograr la
reduccion de los niveles de pobreza con politicas de crecimiento econémico en

un ambiente legal justo y ético.

3.1.2.3. Ambiente tecnol6gico

Con el advenimiento de la cibernética, la computacién, la automatizaciéon y mas
recientemente la robotizacion, la tecnologia pasa a condicionar el

funcionamiento de todo el ambito empresarial.

Para mejorar su productividad el centro de capacitacion para el sector
empresarial exportador instruird y direccionara en el uso de la tecnologia de
punta y hara efecto en el cliente, la estructura y la tarea, lo que va aumentando
el reto de la administracion. En esta fase el sector exportador dara un giro de
180°, pues de una visién interiorizada pasard a desarrollar un enfoque

exteriorizado, enfrentando las demandas de un mundo globalizado.

3.1.2.4. Ambiente econdmico

Tradicionalmente, la base de la economia ecuatoriana ha sido la agricultura. Sin

embargo, en 1965 se aprobo una ley de desarrollo industrial que facilito el
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establecimiento de fabricas textiles, de articulos eléctricos, farmacéuticos y

alimenticios, entre otros productos.

Los objetivos trazados en el plan econémico son de bajar el nivel general de
precios permitiendo la importacion de bienes que no afecten la industria
nacional. Asi mismo, la reduccion de importaciones no indispensables,
induciendo cuotas de importaciones a todas las que afecten a la pequefia y
mediana industria nacional. Adoptar politicas de ajuste sin ingerencias externas,
planteando frontalmente las verdaderas capacidades de pago, sin dejar de lado
las necesidades reales de nuestro pais. Mejorar el sistema tributario ampliando
la base de contribuyentes, y disminuyendo la cantidad de tributos innecesarios,
ademas de plantear una reduccion en ciertos tributos que no incentivan la
inversion. De la misma manera, se pretende incentivar la capacidad competitiva
gue permita aprovechar la menor cantidad de factores, y poder competir con

calidad y cantidad en similares condiciones ante un mercado globalizado.

Del mismo modo, lograr la renegociacién de la deuda externa planteando la
verdadera capacidad de pago de la economia. Igualmente, incentivar la
inversion extranjera con reglas claras que brinden confianza al inversionista
extranjero. Al cumplir estos objetivos economicos, se estaria formulando un
escenario atractivo para el sector exportador promoviendo asi la innovacion de

productos y estrategias de mercado para las empresas.
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3.1.3. DETERMINACION DE LA POBLACION OBJETIVO
Para la determinacién de la poblacién objetivo se conocen varias técnicas, se

utilizara el método Delphi como a continuacion se presenta:

Técnicas de proyecciéon del mercado cuantitativas y cualitativas
Cualitativas se basa en opiniones de expertos que se obtienen de la aplicacion

de una (o una combinacion) de las técnicas conocidas como el método Delphi.

Este método se desarrolla como respuesta a las debilidades del modelo de
consenso de panel que buscaba una prediccion de un grupo de expertos en una
discusion abierta y que, por factores psicolégicos conocia al grupo al seguir la
posicion de quienes demostraban tener una reputacion, una habilidad para el
debate o una personalidad dominante, capaz de imponerse a la calidad de otros

argumentos.

El método Delphi supera las dificultades del consenso de panel al constituir un
grupo heterogéneo de expertos, en un proceso en que todos proporcionan
informacion de manera interactiva, la cual es tratada sistematicamente por un
coordinador para concluir en una convergencia de la informacion colectiva, de la
gue nace la prediccion. Para ello la participacion de cada experto es anénima y

se la proporciona al coordinador quien recopila, procesa y retroalimenta con las
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opiniones del resto. Mediante la reiteracion del proceso en varias rondas, se
tiende a una convergencia de opiniones que resulta en una prediccion
ampliamente consensual. Este método se fundamenta en que la suma de las
especialidades particulares de los integrantes del grupo cubre todo el &mbito de
conocimiento que se requiere para la prediccion, para nuestro caso
conocimiento sobre produccién y comercializacién de productos de exportacion
en el pais.

El conocimiento combinado supera las capacidades productivas cada individuo.

Toma de Muestra: 26 expertos.

Se realiz6 encuestas con preguntas abiertas a los entrevistados, los cuales
proporcionaron cuestiones acerca de los temas de los cursos a tratarse dentro

del centro segun las necesidades que presenten los empresarios.

3.1.3.1. Metodologia de la Investigacion

La metodologia utilizada para la recopilacion de informacion, fue la
estructuracion de un cuestionario de nueve preguntas de escala dicotomica, de
opcion multiple y preguntas abiertas, las cuales se entrevistd a la poblacion
sujeto de andlisis, para este caso, nuestra muestra fue la poblacion de
empresarios exportadores que realicen esta actividad de manera directa o

indirecta.
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Ademas, esta informacion fue complementada con la obtenida en la red de

Internet, revistas y otras fuentes relacionadas con el sector exportador.

3.1.3.2. Formato del Cuestionario

Encuesta
La siguiente encuesta tiene por objetivo saber las necesidades de los que
realizan la actividad de la exportacién cuales son sus dificultades para encontrar
sus posibles soluciones dentro del proyecto del Centro de Capacitacion.

1.- ¢Cuales son las principales dificultades que tiene en el proceso de
exportacion?

_____Tramites Legales _____ Otras

_____ Falta de capacitacion
Objetivo: Dictar los cursos de acuerdo a las dificultades que se presentan en el

proceso de exportacion.

2.- Si en la anterior pregunta menciono otras, ¢.especifique cual?

Objetivo: Conocer si existe otra dificultad para exportar.

3.- ¢Ha recibido alguna vez algun tipo de capacitacion especializada por parte
de un gremio de exportadores?
Si No

Objetivo: Saber si existe competencia en el mercado.

4.- ¢ Existe incentivos por parte del Gobierno para dicha capacitacion?
Si No

Objetivo: Conocer si existe algun plan de gobierno para exportadores.
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5.- ¢ Cuantas oportunidades de capacitacion ha tenido Ud.?
Ninguna Varias

Objetivo: Saber con que frecuencia se capacita a exportadores.

6.- ¢Conoce Ud. que existe la oportunidad de recibir capacitacion a través de
aportaciones tributarias?
Si No

Objetivo: Conocer si los exportadores tienen conocimiento del Convenio 80 — 20

del Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF).

7.- ¢ Estaria dispuesto a destinar un 25% del Impuesto a la Renta al CNCF?
Si_ No

Objetivo: Conocer la aceptacion de la capacitacion por medio del pago al

impuesto a la renta.

8.- ¢ En qué horario seria mas comodo para usted recibir la capacitacion?

Dias Horario

Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes
Sabado
Domingo

Objetivo: Saber las preferencias de la demanda con respecto a horarios.

9.- ¢ En qué &rea le gustaria capacitarse para ser mas eficiente?

Gravamenes aduaneros Marketing internacional
Transporte internacional Logistica de distribucion
Sistemas de calidad Negociacién colectiva

Objetivo: Tener una idea general de los cursos a dictarse.
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3.1.3.3. Medicion de demanda

Definicion de la poblacién

Se tomo una parte representativa de la poblacion de manera estratificada. Para
este estudio en particular, el universo o poblacion lo constituye los empresarios
exportadores del pais; en consecuencia, y en base a los conceptos definidos

anteriormente, la investigacion se desarrollara con una poblacién determinada.

Definicion del marco muestral

La muestra es una parte de la poblacion en estudio, que tiene como objetivo
evitar el sesgo en el proceso de seleccion, y lograr la maxima precision, dada
una cierta cantidad de recursos, es decir, debe ser representativa del universo.

Se considerara las areas geogréficas del sector exportador.

3.1.3.4. Andlisis e Interpretacion de los datos
Para el andlisis se us6 graficos en forma de pastel, como se detalla a

continuacion:



GRAFICO # 7
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Principales dificultades en la exportacion

‘ OTramites Legales

OFalta de capacitacion
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Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 8

Capacitacion recibida

Osi ONo|

Elaborado por: Las autoras

70



GRAFICO #9

Incentivos del Gobierno
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Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 10

Oportunidades de Capacitacién
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Elaborado por: Las autoras
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GRAFICO # 11

Capacitacion através de aportaciones tributarias

0Si ONo
Elaborado por: Las autoras
GRAFICO # 12
Disposicién del aporte I.R. para CNCF
OSiONg

e

Elaborado por: Las autoras
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GRAFICO # 13

Areas de Capacitacion

OGravamenes aduanero
OTransporte internacional

OMarketing internacional
13% 12% .

13% 12%\

% 25% OSistemas de calidad

OLogistica de distribucion

ONegociacion colectiva

Elaborado por: Las autoras

Mediante los graficos se pudo comprobar que los empresarios no poseen de las
herramientas necesarias para ser exitosos en el ambito de comercio exterior.
Por tanto se pretende capacitarlos para que posean las estrategias necesarias
para alcanzar sus objetivos comerciales, brindando un horario comodo como los

participantes lo propusieron en la encuesta.



CAPITULO 4

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.1. UBICACION

Para mayor facilidad del sector comercial exportador, se ha
optado por el alquiler de una de las oficinas de la Camara
de Comercio de Guayaquil, donde también se dictara los
cursos, este estard ubicado en la Torre A del Edificio las

Camaras en la AV. Francisco de Orellana.

El tamafio de la misma serd 14 metros de ancho por 12

metros de largo.
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4.2. ORGANIGRAMA

CUADRO #9

| Asistente ||— -
: Conserje |

Gerente de .
L ntador Décan
Rel. Publicas Contado ecano
[ Vendedores | Asistente Instructores

Estudiantes

Elaborado por: Las autoras

4.3. DISENO CURRICULAR

El Area de Capacitacién ha desarrollado una serie de actividades de tal manera
de responder a las necesidades tanto de las Empresas Socias como No Socias,
abarcando diversos temas imprescindibles para una Empresa que desea

progresar en un mercado tan competitivo.

4.3.1. Servicios Ofrecidos
La labor realizada por el equipo a cargo del area en el Centro, ha dado
respuesta a las necesidades detectadas entre los empresarios, con la

implementacion de:

X/

++ Talleres Interactivos

X/

<+ Seminarios Internacionales
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% Cursos Cerrados a Empresas

« Diplomados y Seminarios en Regiones
A continuacion, se presenta el formulario para registrarse en cualquiera de los
cursos a dictarse en el Centro:

CUADRO # 10

Formulario de Pre Inscripcion

Evento:

Participante: (*)

Cargo:

Empresa:

Fax:

Ruc Empresa:

|

|

|

Teléfono: |
|

|

E-mail: (*) |
Socio CECEX:

c
Si:

o
No:

Elaborado por: Las autoras

La inscripcion en CECEX debe realizarse 24 horas antes del inicio de la

actividad.
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De acuerdo a un consenso realizado en las diversas universidades a nivel
internacional los cursos se dictaran conforme a las necesidades vy
requerimientos de los temas planteados por los encuestados con determinado
namero de horas dependiendo de las exigencias del participante y del tema a

tratarse.

A continuacion, encontrara los siguientes Cursos:

%+ Motivacion para aumentar la productividad laboral, HORAS 16

% Excelencia en la atencion al cliente, HORAS 20

X Las capacidades personales que fortalecen y dan éxito al negocio,
HORAS 16

« El agente de ventas eficiente, HORAS 28

X Programacion neurolinguistica en accion “Expansion del potencial
humano”, HORAS 32

% Herramientas de gestién en el comercio internacional, HORAS 26

X Desarrollo de habilidades personales para un desempefio seguro,
HORAS 24

% Gestidn de ventas y atencién a clientes, HORAS 24

%+ Atencion de clientes y calidad de servicio, HORAS 24

¢+ Técnicas de gestion y uso de indicadores, HORAS 24

X Normativa y procedimientos para operaciones de comercio exterior,

HORAS 8



X/
L X4

X/
L X4
X/

L X4

X/
L X4

X/

X/
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Aplicacion del sistema de calidad 1ISO 9000, HORAS 24
Gestidon y uso de indicadores de produccion, HORAS 12
Desarrollo de actitudes y motivaciones personales para un trabajo de
calidad, HORAS 24
Técnicas de gestion y mejoramiento continuo de procesos, HORAS 20
Transporte internacional en el comercio exterior, HORAS 21
Logistica de distribucién, HORAS 25
La negociacion colectiva, HORAS 8
Gravamenes aduaneros y crédito fiscal para el sector exportador, HORAS
12
Taller beneficios aduaneros para el sector exportador, HORAS 12
Mecanismo aduanero para el fomento de las exportaciones, HORAS 16
Desarrollo de habilidades de liderazgo, HORAS 16
Aplicacion de técnicas de ventas y marketing internacional, HORAS 16
Manejo de bodega asociado a normativa vigente, HORAS 16
Curso de seguro de cesantia, HORAS 8
Herramienta de gestion industrial, HORAS 16
Metodologia de trabajo para jefes de capacitacion, HORAS 8
Técnicas de ventas y negociacion en mercados competitivos, HORAS 16

Aplicacion practica para la declaracion de la renta, HORAS 10
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X Utilizacion de herramientas de comercio exterior para secretarias y
asistentes, HORAS 15

% Preparacion y evaluacion de proyectos, HORAS 16

X Mejoramiento de la gestion con apoyo de programacion neurolinguistica,

HORAS 16

4.3.1.1. Talleres

Son actividades dirigidas a empresarios y ejecutivos, sobre temas especificos
que afectan el desempefio cotidiano de las compafias nacionales. Utilizan
metodologia de aplicacion practica, con estudios caso a caso y ejemplos

concretos.

CUADRO # 11

| Talleres y Cursos Cerrados

Negociacion y fidelizacion de

Taller: "Técnicas de venta" (clientes

¢, Como obtener beneficios de

Taller avanzado: "Finanzas . ,
las fluctuaciones del délar?

internacionales"

Elaborado por: Las autoras
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Taller: "Logisticay distribucién", una
importante herramienta de negocios

OBJETIVO DEL TALLER:

Conocer los aspectos basicos de la logistica internacional: transporte de carga,
costos, pdliza de seguro y la operacion de comercio exterior.
En general se analizara la cadena de distribucion internacional y sus elementos
de negociacion.

DIRIGIDO A:

Empresarios, socios, gerentes de exportacion e importacion, gerentes y
ejecutivos vinculados al area de logistica, operaciones y abastecimientos
PROGRAMA:

Descripcion,  funcion,  procesos y evolucibn de la logistica.
Ventajas comparativas.

Interrelaciéon de la funcion logistica con los diferentes departamentos de la
empresa.

Areas operacionales de la logistica.

Conceptualizacion, funcionalidad y calculo de indices de gestién logistica.
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CUADRO # 12

Curso: Taller "Logisticay distribucién"
Una importante herramienta de negocios

Valor por
Ingresos estudiante Totales

Estudiantes 20
Valor del curso 270
CNCF 216

Empresa 54

Total 5400
Gastos

Instructor 2500
Valor por Hora 100

Total horas 25

Gastos varios 36.25
Gastos Adm. 2219.18
Gastos Venta 340
Gastos permiso e imp. 57.52
Total 5152.95

Taller: "Técnicas de venta"

OBJETIVO DEL TALLER:
Desarrollar en los participantes su capacidad de comunicacion, persuasion y
efectividad, con el fin de lograr un incremento en las ventas de sus productos y

servicios.
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Potenciar en los asistentes habilidad necesaria para establecer relaciones

confiables y duraderas con los clientes.

DIRIGIDO A:
Empresarios, ejecutivos comerciales, de ventas y post venta y a todos aquellos

funcionarios de la organizacion que tengan relacibn con clientes.

PROGRAMA:

+ Identificacién del mercado objetivo.

% Escuchando a nuestro cliente.

% Los 5 pasos de la venta.

% Planificacion estratégica de la venta.
% Metas e incentivos.

% Desarrollo del proceso de fidelizacion.
% Herramientas de fidelizacion.

% Indice de lealtad del cliente.

% Ejercicios précticos de ventas.

Taller: "Finanzas internacionales"

DIRIGIDO A:

Empresarios, gerentes generales, gerentes de finanzas, gerentes de

exportaciones, duefios de empresas exportadoras y ejecutivos de finanzas y
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comercio exterior. Especial para profesionales de empresas exportadoras e

importadoras emergentes.

OBJETIVO DEL TALLER:
Manejar el riesgo cambiario, usando herramientas avanzadas para la toma de

decisiones financieras.

PROGRAMA:

+ Risk management y cobertura.
+ Estrategias de cobertura.

% Instrumentos derivados.

% Riesgo cambiario.

+ Simuladores de cobertura y riesgo.

4.3.1.2. Seminarios
Instructores especializados lideran estas jornadas de trabajo, que aportan
conocimientos y herramientas, en temas de impacto para la Empresa, en los

ambitos Nacional e Internacional.
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CUADRO # 13

Seminarios

Como innovar en la empresa
desde el desarrollo de
productos

Seminario: Management de la
innovacion

Seminario: "Embalajes de |Las nuevas normas que usted
madera" debe saber

Seminario: "Facturas en
cash", incremente la liquidez
de su empresa

Incremente la liquidez de su
empresa.

Elaborado por: Las autoras

Seminario: Management de la innovacion
OBJETIVO: Analizar y diferenciar los mercados globales e integrar productos

exitosos en estos mercados.

DIRIGIDO A:
Empresarios, gerentes generales, directores y gerentes comerciales de

empresas exportadoras, manufactureras y de servicios.

TEMAS:

+ EIl disefio como herramienta de innovacion y diferenciacion en los mercados
globales.

« CoOmo se integra el proceso de innovacion en la empresa global.

% Como se desarrollan productos exitosos para los mercados globalizados.
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% Experiencia en el desarrollo de centros de innovacion y disefio de productos

en Asia y Latinoamérica.

Cursos Cerrados

El personal especializado de CECEX, detecta y diagnostica las reales
necesidades al interior de las Empresas y organiza Cursos Cerrados y
Asesorias - de mas corta duracion - especializadas de diversos temas de

interés, en fechas y horarios determinados por la compafiia interesada.



4.3.1.3. Diplomados

CUADRO # 14

Diplomado

Diplomado en Comercio

exterior

Adquiera destrezas sobre
las materias y practicas
en operaciones de

comercio exterior.

Diplomado en: "Comercio
exterior", version

semanal

Aproveche esta
oportunidad de crecer

como profesional.

Diplomado en:
"Preparacion, direccion y

evaluacion de proyectos"

Programa desarrollado.

Diplomado en: "Comercio
exterior", version fin de

semana

Toda una herramienta
para acrecentar sus
oportunidades de

negocio.

Elaborado por: Las autoras
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Diplomado en: "Comercio exterior"

OBJETIVOS:

Entregar informacion actualizada, conocimientos y destrezas sobre las materias

y practicas utilizadas en las operaciones de comercio exterior.

Desarrollar en empresarios y ejecutivos, las competencias y habilidades
necesarias para enfrentar el desafio de la globalizacion, alcanzando asi, el éxito

en la apertura de nuevos mercados internacionales.

DIRIGIDO A:

Empresarios, ejecutivos y encargados responsables de las operaciones de
comercio exterior y/o a todos aquellos ejecutivos que deseen iniciar programas

de exportacion e importacién en sus empresas.

PROGRAMA:

X/
o

Vision general y proyecciones del comercio internacional.

¢ Introduccion al comercio internacional.

% Los acuerdos comerciales y las oportunidades de negocios para Ecuador.
« Exportacion de servicios y oportunidades de negocios.

% Programas de fomento a las exportaciones.
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Seminario de marketing internacional, misiones empresariales y agendas de
negocios.

Marketing internacional: un plan de negocios para posicionarse en el exterior.
Transporte y seguros internacionales.

Formas de pago para operaciones de comercio exterior.

Beneficios de las franquicias para exportadores, normativa aduanera e

importaciones.

Diplomado en: "Preparacién, direccion y evaluacion de

proyectos”

OBJETIVOS:

Convertir a cada alumno en un buen gestor de proyectos, siendo capaz de

desarrollar habilidades y competencias para generar, dirigir y evaluar este tipo

de iniciativas.

PROGRAMA:

*

Conceptos basicos.

El ciclo de proyectos.

Preparacion y evaluacion de proyectos.

Preparacion y evaluacion de proyectos en empresas en funcionamiento.
Ejercicios de preparacion y evaluacion de proyectos.

Evaluacion social de proyectos.
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% Andlisis economico.
+ Financiamiento del proyecto.
< Administracion de proyectos.

++ Ejercicio final.

DIRIGIDO A:
Empresarios, gerentes generales, gerentes, subgerentes y jefes de areas
comerciales, operaciones, administracion y desarrollo. Ejecutivos vy

emprendedores que deseen desarrollar e implementar proyectos de negocios.

4.4. INSTRUCTORES

4.4.1. Experiencia académica
Nuestros instructores son Docentes universitarios de destacada trayectoria
como profesores de Universidades del Estado y Privadas. Ademas, nuestros
profesionales cuentan con probada experiencia en las materias de las cuales
son expertos y son evaluados en forma permanente bajo la Norma ISO 9000 en

la cuél estara inserto el Departamento de Capacitacion.

4.5. METODOLOGIA

45.1. Facilidades
La complejidad de la capacitacion requerida para el personal dependera en gran
medida de la complejidad de la tecnologia. Esto es una buena razén para que la

tecnologia sea simple y facil de utilizar y supervisar. Entre mas simple sea la
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tecnologia, méas facil sera manejarla con una capacitacion minima, puede ser
realizado mediante el uso de un manual escrito o ilustrado, un video o una
exhibicion directa, a través de técnicas de autoaprendizaje empleando
materiales escritos, videos, paquetes de programas de cOmputo o paquetes de

capacitacion de Internet.

De resultar apropiado, también se pueden manejar materiales estaticos o
interactivos utilizando programas de computo o Internet.
Para mayor comodidad de los participantes de los cursos, los horarios seran

flexibles de acuerdo a las necesidades de los mismos.

4.5.2. Técnicas pedagdgicas

Generalmente se sostiene que se aprende y retiene mas haciendo (capacitacion
operativa), siendo el método siguiente méas efectivo el visual (ver que alguien
mas lo haga), seguido del auditivo (escuchar a alguien hablar sobre cémo
hacerlo) y el escrito (leyendo sobre como hacerlo). Desde luego, la efectividad
de cualquier técnica de capacitacion especifica diferira de persona a persona,
por lo que usualmente se utilizan distintas técnicas para asegurar que se
satisfacen las necesidades de cada una de ellas.

Se recomienda, que los instructores durante los cursos, utilicen las técnicas de
Taller Productivo y Estudio Dirigido, con una motivacion y estimulo dirigente a

los participantes, para el logro de los objetivos propuestos.
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% Técnica de Taller Productivo
Es una técnica grupal de trabajo que permite dividir a un curso en grupos de 6 a
8 participantes, cada grupo trabajara produciendo conocimientos sobre la base

de documentos de apoyo, experiencias y papers.

¢+ Técnica de Estudio Dirigido
Proceso:
1. Determinar el tema o problema.
2. Elaborar la linea de trabajo.
3. Organizar grupos de 6 a 8 personas.
4. Asignar sub - temas a cada grupo.
5. Desarrollar el trabajo.
6. Asesoramiento del instructor a los grupos.
7. Registrar los datos, para orientar estudios complementarios.
8. Exposicion de los participantes.
9. Intervencién de facilitador para reforzar las exposiciones

10. Establecer conclusiones.

4.6 Inversiones
Las inversiones fijas y diferidas son las que se necesitan para empezar el

proyecto como se detalla a continuacion:



CUADRO # 15

Financiamiento de la Inversion fija y diferida

% sobre
Inversién
US$ Porcentaje Total
I. Inversion Fija
Administracién 6,574.00 97.84%
Suministros de Oficina 25.00 0.37%
Materiales para capacitacion 100.00 1.49%
Limpieza 20.00 0.30%
Total de Inversion fija 6719.00] 100.00%| 26.03%
. Inversion Diferida
Gastos de puesta en marcha 875.00 4.64%
Gastos de constitucion 455.61 2.42%
Gastos preoperacionales 17,469.00 92.73%
Gastos de permisos 37.96 0.20%
Total de inversion diferida 18837.57| 100.00%]| 72.98%
1% de imprevistos 255.57 I 0.99%
INVERSION TOTAL 25812.14]) 100.00%
IV Financiamiento
Capital Propio 25812.14]

Elaborado por: Las autoras

Mayor detalle de Inversiones se detalla en el Anexo C.
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CAPITULO 5

EVALUACION FINANCIERA

El objetivo de este capitulo es mostrar los valores expuestos en los capitulos
anteriores mediante una visibn econémica y financiera: costos y gastos, los

ingresos y utilidades.

Durante este capitulo se proyectara tablas de costos, flujos de caja, balances
generales, estados de resultados con la finalidad de determinar los beneficios

que obtendra el proyecto durante su ejercicio.

5.1. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS
Los costos de la empresa estan compuestos por los costos fijos que va a tener

el Centro.
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5.1.1. PRESUPUESTO DE GASTOS
Dentro de estos rubros se encuentran los gastos fijjos en donde se incluyen los

gastos administrativos, gastos varios y los imprevistos.

5.1.1.1. Gastos fijos

La siguiente tabla muestra los gastos para el primer afio de funcionamiento del
Centro tanto para el departamento de Administracion, gastos varios y los de
permisos de funcionamiento. Las tablas para el resto de los afios se encuentran

en el Anexo D.
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Gastos fijos primer afio
Gastos fijos Descripcién Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00|
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocion radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 1260.00 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
2 Secretaria 500.00 6000.00|
Contador 450.00 5400.00
2 Vendedores aproximadamente + % de comisiones 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00|
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciaciéon 1748.57
Viaticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 16209.00  226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
[Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00|
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Primer afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras

5.1.1.2. Gasto de promocion radial

La promocion radial dentro de la publicidad y mercadeo de CECEX de los

gastos fijos del primer mes se encuentra detallada en la siguiente tabla con:




96

CUADRO # 17
Publicidad mensual de CECEX
Costo por 7] Costo por Vece§ por Diario Mensual
seg. 30 seg. dia
Cuhas rotativas Radio City - 15 1 15 225
Menciones Radio Sucre (voz principal) 15 - 1 33 495
Anuncio periodico EL UNIVERSO 40
Total de publicidad 760

Elaborado por: Las autoras

5.1.2. Depreciaciones y amortizaciones

5.1.2.1. Depreciaciones

Las depreciaciones en este proyecto se desglosan por departamento:
Administracion. En una tabla posterior se detalla por destino o uso con su vida

atil y valor.

5.1.2.1.1. Equipos de Administracion

Los valores de los equipos de administracion en el primer afio se encuentran

detallados en la siguiente tabla:



CUADRO # 18
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Gastos de Depreciacion de Administracion para el primer afio

Gastos de Depreciacién de Administracion

Elaborado por: Las autoras

Activo Vida atil Cantidad Valor Valor Total | Depreciaciéon Anual
Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacién para primer afio 1748.57

Los valores de las depreciaciones de Administracion en el resto de los afios del

proyecto se encuentran detallados en el Anexo E.

5.1.2.2. Amortizaciones

Los valores que se amortizan son los activos diferidos de la inversion total del

proyecto en la cual, incluyen los gastos de permisos de funcionamiento y

constitucion, los gastos puesta en marcha y los gastos pre-operacionales. Estos

valores son expuestos en la siguiente tabla:




98

CUADRO # 19
Amortizaciones de Inversion Diferida

Descripcion Valor | % | Afol | Afo2 | Ao 3| Afio4 | Ao 5] Afo 6 Afo 7 Afio 8 Afo 9 | Afio 10
Gastos de puesta en marcha 875| 10 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 87.5
Gastos de constitucion 455.61] 10 45.56 4556] 45.56] 45.56 45.56 45.56 45.56 45.56 45.56 45.56
Gastos preoperacionales 17469.00] 10| 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9] 1746.9
Gastos de permisos 37.96] 10 3.80) 3.80) 3.80) 3.80 3.80) 3.80) 3.80 3.80 3.80) 3.80
1% de imprevistos 255.57] 10| 25.56] 25.56] 25.56] 25.56] 25.56 25.56 25.56 25.56) 25.56 25.56)
Total 19093.14] 1909.31] 1909.31]1909.31}1909.31] 1909.31] 1909.31] 1909.31] 1909.31] 1909.31] 1909.31
Inicial 0 1909.31 3818.63 5727.94 7637.25 9546.57 11455.88 13365.19 15274.51 17183.82
Acumulada  1909.31 3818.63 5727.94 7637.25 9546.57 11455.88 13365.19 15274.51 17183.82 19093.14|

Elaborado por: Las autoras

5.2. VENTAS

Las ventas de los cursos son de 270 dolares por curso / persona y una

capacidad de 20 personas en el salén.

CUADRO # 20
afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio 7 afio 8 afio 9 afio 10
259200 259200 259200 259200 259200 259200 259200 259200 259200 259200

Elaborado por: Las autoras

CUADRO # 21

Desglose de ventas

Parcial
Estudiantes 20
Valor del curso 270
# Cursos mens. 4

Elaborado por: Las autoras




5.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.3.1. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
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A continuacion se presenta la proyeccion del Estado de Pérdidas y ganancias

basado en los cuadros anteriores de Ventas estimadas,

gastos de

Administracion, Ventas, Varios, de imprevistos y Permisos de funcionamientos.

CUADRO # 22
Estado de Pérdidas y Ganancias
Detalle Aol |Afio2  [Aflo3  |Aflo4  |Afio5  [Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Ventas netas 259200.00{ 259200.00] 259200.00| 259200.00] 259200.00{ 259200.00] 259200.00| 259200.00| 259200.00] 259200.00
Utilidad Bruta 259200.00] 259200.00 259200.00| 259200.00] 259200.00{ 259200.00] 259200.00| 259200.00| 259200.00| 259200.00
(Gastos operacionales
Gastos de administracion 224772.00| 224772.00| 224772.00| 224772.00) 224772.00| 224772.00] 224772.00( 224772.00| 224772.00| 224772.00
Gasto de ventas 16320.00] 16320.00| 16320.00| 16320.00] 16320.00| 16320.00] 16320.00{ 16320.00| 16320.00] 16320.00
(Gastos varios 1740.00] 1740.00] 1740.00{ 1740.00] 1740.00] 1740.00] 1740.00] 1740.00] 1740.00|  1740.00
Gastos de Permisos 312.00] 31200 31200 312.00] 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00
Gastos de Imprevistos 2448.93| 2448.93| 2448.93| 2448.93| 2448.93| 2448.93] 244893 2448.93] 2448.93] 2448.93
Amortizacion 1909.31] 1909.31) 1909.31| 1909.31| 1909.31] 1909.31| 1909.31| 1909.31] 1909.31| 1909.31
Depreciacion 174857| 174857| 174857 174857| 174857] 174857 174857 174857| 174857 174857
Utilidad antes de participacion de trabajadores 9949.19| 9949.19] 9949.19 9949.19| 9949.19| 9949.19| 9949.19| 9949.19| 9949.19] 9949.19
15% participacion de trabajadores 1492.38| 1492.38] 1492.38| 1492.38| 1492.38] 1492.38| 1492.38| 1492.38] 1492.38| 149238
Utilidad antes de impuestos 8456.81| 8456.81| 8456.81| 8456.81| 8456.81| 8456.81| 8456.81| 8456.81] 8456.81] 8456.81
25% Impuesto a la renta 2114201 211420 2114.20] 211420 211420 211420 2114.20[ 211420 211420] 2114.20
Utilidad neta 6342.61| 6342.61| 6342.61| 6342.61| 634261 6342.61| 6342.61| 634261] 6342.61] 6342.61
Utilidad Acumulada 000 634261 1268522 19027.83 2537044 31713.06 38055.67 44398.28 50740.89 57083.50

Elaborado por: Las autoras

Se puede observar de la tabla anterior, que desde el primer afio las utilidades

son positivas dado los convenios que se realizan desde el primer afio con las

empresas participantes.
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5.3.2. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

La siguiente tabla muestra los ingresos y los gastos que representas las
entradas y salidas de dinero para el proyecto. El resultado final del flujo es el
efectivo que generara el proyecto y el cual, se reflejara en el balance general.

A continuacién se detalla el flujo de caja proyectado para los diez afios de vida

atil del proyecto:

CUADRO # 23
FLUJO DE EFECTIVO DE CECEX

DETALLE ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | ANO6 | ANO7 | ANOS | ANO9 | ANO10
INGRESOS 259200.00f 259200.00{ 259200.00f 259200.00] 259200.00f 259200.00] 259200.00f 259200.00] 259200.00{ 259200.00
EGRESOS
Gastos Administrativos (sin depre.) 224772.00] 224772.00] 224772.00] 224772.00{ 224772.00] 224772.00] 224772.00] 224772.00] 224772.00] 224772.00
Gastos de Venta (sin depre.) 16320.00]  16320.00]  16320.00]  16320.00]  16320.00]  16320.00]  16320.00|  16320.00]  16320.00|  16320.00|
Gastos varios 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00 1740.00
Gastos de Permisos 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00 312.00
Gastos de Imprevistos 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93 2448.93
Gastos de Constitucion 455,61
Amortizacion 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31
Depreciacion 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57
= Utilidad antes rep. Util e imp. 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19 9949.19
() 15% Uitil. a trabajadores 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38 1492.38)
= Util. antes de impuestos 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81 8456.81]
(-) 25% Impuesto a la renta 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20 2114.20
UTILIDAD 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61]
INVERSION DE CAPITAL
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO FIJO 6719.00 3200.00 2000.00 300.00 3200.00 2000.00 3200.00
GASTOS PREOPERACIONALES 18837.57
IMPREVISTOS 255.57
TOTAL FLUJO DE INVERSIONES 25812.14] 3200.00 2000.00 300.00 3200.00 2000.00 3200.00
FLUJO DE CAJA -25812.14 6342.61 6342.61 314261 434261 6042.61 314261 6342.61 434261 314261 6342.61,
(+) Depreciaciones 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57 1748.57
(+) Amortizacion de constitucion de sociedad 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31 1909.31
Valor de salvamento
Saldo Inicial de Caja 0.00]  10000.49]  10000.49, 6800.49 8000.49 9700.49 6800.49]  10000.49 8000.49 6800.49]  10000.49
Saldo Final de Caja 0.00] 10000.49] 20000.98| 26801.47| 3480197 44502.46| 51302.95| 61303.44| 6930393 76104.42|  86104.91]

Elaborado por: Las autoras
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5.3.3. BALANCE GENERAL PROYECTADO

En el Balance General proyectado de CECEX aparecen los activos corrientes,
fijos y diferidos, y el patrimonio. Los activos corrientes son los saldos finales en
efectivo de cada ejercicio y las cuentas por cobrar que aumentan en proporcion

de las ventas estimadas por cada afio.

Los activos fijos son los valores de la inversién fija con sus respectivas
depreciaciones acumuladas. Los activos diferidos son los rubros de capital de
operacion, gastos pre-operacionales, gastos de lanzamiento, permisos de

funcionamiento y constitucion e imprevistos con su amortizacién acumulada.

Por ultimo, se encuentra el patrimonio conformado por el capita social, las

utilidades o pérdidas de los ejercicios anteriores y actuales. El capital social esta

financiado en un 100% por capital propio.

A continuacion se detalla el Balance General para CECEX:
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CUADRO # 24

CECEX
Balance General
En délares

Detalle Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

ACTIVOS
Activos corrientes

Caja 10,000.49 | 20,000.98 | 26,801.47 | 34,801.97 | 44,502.46 | 51,302.95| 61,303.44| 69,303.93 | 76,104.42 | 86,104.91
Total de Activos Corrientes 10,000.49 | 20,000.98 | 26,801.47 | 34,801.97 [ 44,502.46 [ 51,302.95| 61,303.44 | 69,303.93 | 76,104.42 | 86,104.91
Activos Fijos

Equipos de Computacion 3,200.00 3,200.00 3,200.00 6,400.00 3,200.00 3,200.00 6,400.00 3,200.00 3,200.00 6,400.00 3,200.00

Muebles y equipos de oficina 3,519.00 3,519.00 3,5619.00 3,519.00 5,519.00 3,819.00 3,519.00 3,5619.00 5,519.00 3,519.00 3,519.00

(-)Deprec. Acum. - |- 1,74857 |- 3,/497.13 |- 524570 |- 3,794.27 |- 3542.83 |- 4,991.40 - 3,539.97 |- 528853| 5,037.10 |- 3,585.67
Total de Activos Fijos 6719 4,970.43 3,221.87 4,673.30 4,924.73 3,476.17 4,927.60 3,179.03 3,430.47 4,881.90 3,133.33

Activos diferidos

Gastos de puesta en marcha 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00 875.00
Gastos de constitucién 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61 455.61
Gastos preoperacionales 17,469.00 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00 [ 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00 | 17,469.00
Gastos de permisos 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96 37.96
1% de imprevistos 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57 255.57
(-JAmortiz acum de intangibles - |- 1,909.31 |- 3,818.63 |- 5727.94 |- 7,637.25|- 9,546.57 |- 11,455.88 |- 13,365.19 |- 15274.51 |- 17,183.82 |- 19,093.14
Total de activos intangibles 19,093.14 17,183.82 | 1527451 | 13,365.19  11,455.88 9,546.57 7,637.25 5,727.94 3,818.63 1,909.31 =
TOTAL DE ACTIVOS 25812.14 32,154.75 | 38,497.36 | 44,839.97 | 51,182.58 | 57,525.19| 63,867.80 | 70,210.41( 76,553.03 | 82,895.64 | 89,238.25
PATRIMONIO
Capital social 25812.14 2581214 | 25812.14 | 2581214 | 2581214 | 25812.14| 25812.14 | 2581214 | 25812.14| 2581214 | 2581214
Utilidad del ejercicio actual 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61 6,342.61
Utilidad Neta Acumulada - 6,342.61 | 12,685.22 | 19,027.83 | 25370.44 [ 31,713.06 | 38,055.67 | 44,398.28 | 50,740.89 | 57,083.50
TOTAL DE PATRIMONIO 25812.136 32,154.75 | 38,497.36 | 44,839.97 | 51,182.58 | 57,525.19 | 63,867.80 | 70,210.41 [ 76,553.03 | 82,895.64 | 89,238.25

Diferencia de Act.y Patrimonio

Elaborado por: Las autoras

5.4. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

5.4.1. TASA INTERNA DE RETORNO Y VALOR ACTUAL NETO

La Tasa interna de retorno es el tipo de descuento (tasa de actualizacion) que
hace cero el valor actual neto del proyecto. De los flujos netos de efectivo del
proyecto se determina la tasa interna de retorno con una inversion inicial de

$25,812.14:




CUADRO # 25
Flujo Neto de CECEX
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UTILIDADES NETAS
[nversion Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
-25812.14 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61| 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61 6342.61

Elaborado por: Las autoras

Mediante calculos financieros se determina la tasa interna de retorno (TIR) de

CECEX, la cual es del 20.88%. Para la evaluacién del proyecto se establecio

una tasa de descuento del 13%.

CUADRO # 26
Evaluaciéon TIR — VAN

[TIR ANUAL

20.88%]|

[VAN (13%)

$ 8,604.42]

Elaborado por: Las autoras

5.4.2. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Mediante el analisis de sensibilidad nos dimos cuenta que el proyecto resulta

mas rentable al numero de estudiantes que al precio de los cursos, como a

continuacion se muestra en los graficos:
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GRAFICO # 14

e =
LS N |

Elaborado por: Las autoras

GRAFICO # 15
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se puede concluir que el proyecto resultdé rentable, como lo muestran los
indicadores financieros con un VAN de 8,604.42 y una TIR de 20.88%, segun el
analisis de sensibilidad el proyecto es mas sensible frente al nimero de

estudiantes que al precio de los cursos.

Por otra parte sefialan las encuestas que las areas de capacitacion de mayor

aceptacion son: Sistemas de Calidad y Marketing Internacional.

El juego de las naciones en la actualidad es el comercio, y es un juego para el
gue hay que estar preparado; vivimos en un mundo globalizado, las
comunicaciones nos acercan cada vez mas a las naciones y las fronteras

comerciales desaparecen gradualmente.
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La incipiente economia del Ecuador como pais exportador, requiere de una
revolucionaria estrategia que permita al pais, a través de una politica de
desarrollo integral, crear el cambio favorable para incrementar la oferta de
nuestros productos y servicios en el mercado internacional; con el objetivo de

que influyan decisivamente en el desarrollo de la economia nacional.

Una de las alternativas podria ser el enfocar nuestras exportaciones hacia uno
de los bloques econdmicos mas poderosos y poblados a nivel mundial, como es
el caso de la Region de la Cuenca del Pacifico, cuyo objetivo es establecer un
area de libre de comercio para el afio 2010 para los paises desarrollados y 2020

para los paises en desarrollo.

El Ecuador es un escenario que no ha preparado a sus jugadores y por eso
muchas veces perdemos el juego de la comercializacion; debido a esto se ha
analizado la necesidad de crear un centro de capacitacion para exportadores
con la finalidad de brindarles las herramientas necesarias para un correcto

desenvolvimiento en el campo de la exportacion.

Ademas de estas posibilidades para el cambio, el Ecuador debe de encararse
ante la realidad negativa de su economia, su situacion politica y social que

hacen que este pais sea poco atractivo tanto como para los inversionistas
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extranjeros como para la oferta de sus productos y servicios. Para ello se debe
reestructurar muchas de las areas como lo son las exportaciones, el marco
legal, planificacion, medidas macroecondmicas de cambio y modernizacion de

los sectores publicos y privados.
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ANEXO A
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ANEXO B
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ANEXO C
Inversion Fija

Cantidad | Valor unitario Total
Computadora 4 800 3200.00
Escritorio 5 65 325.00
Silla 5 18 90.00
Teléfono 3 8 24.00
Fax 1 300 300.00
Retroproyector 2 250 500.00
Archivero 2 20 40.00
Data show 1 1500 1500.00
Librero 2 20 40.00
Pupitres
amoblados 20 35 700.00
Articulos de limpieza - -
Suministros de Oficina - -
Materiales para capacitac - -
Total Inversion fija 6719.00

Elaborado por: Las autoras

Inversiones Diferidas

Gastos de puesta en marcha
Descripcion US$
Gastos de publicidad (lanzamiento) 0
Decoracion 300
Pagina de Internet 375
Divisores de area (4 paredes) $50 c/u 200
Total gastos de puesta en marcha 875

Elaborado por: Las autoras



ANEXO C (continuacion)
Inversiones Diferidas

Permisos para funcionamiento
Descripcion Costo US
Inscripcion al SRI 0
Tasa de habilitacion 2
Certificado de funcionamiento o5
Cuerpo de Bomberos
Certificado de funcionamiento

. 8.96
Sanidad
Certificado de Actualizacion 0
Patente de comerciante 2
Total 37.96

Elaborado por: Las autoras

Permisos de Constitucion de la empresa

Descripcion Costo
Honorarios de abogado 200
Apertura de cuenta corriente Bco.
. 250
Guayaquil
Inscripciéon de nombramiento
. - 10
(Registro mercantil)
Valoracion de bienes 3
Inscripcion de escritura de 10
constitucion (Registro Mercantil)
Afiliacion a Las Camaras (Camara de
. . 52.61
Comercio de Guayaquil)
Publicacion de Extracto en EL 180
UNIVERSO
Total 705.61
Devolucion por integracion de Capital 250
Gasto de constitucion 455.61

Elaborado por: Las autoras
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ANEXO D

Gastos Fijos

(2do al 10mo afo)
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Gastos fijos segundo afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocion radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00|
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00|
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac _|Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00]
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
TOTAL DE GASTOS FIJOS Segundo afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos tercer afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocion radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00|
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00|
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00|
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciaciéon 1748.57
Viaticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, l&piz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00]
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Tercer afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos cuarto afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocion radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00|
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00{  120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00|
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00|
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00|
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacién 1748.57
Viaticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
[Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|[Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Cuarto afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Quinto afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Quinto afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Sexto afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Sexto afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Séptimo afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Séptimo afo 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Octavo afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Octavo afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Noveno afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Noveno afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos fijos Décimo afio

Gastos fijos Descripcion Detalle Costo mensual Costo anual
Gastos de ventas
Gerente Relac.Publ. 1 persona 500.00 6000.00
Beneficios (20%) 1200.00
Publicidad y mercadeo
Anuncio Periodico EL UNIVERSO, quincenal 40.00 480.00
Promocién radial 1 vez en City / 1 en Sucre por dia 720.00 8640.00
Total de gastos de ventas 16320.00|
Gastos de Administracién
Sueldos
Director 1500.00 18000.00
Decano 1000.00 12000.00
Secretaria 500.00 6000.00
Contador 450.00 5400.00
Vendedores 2 personas 300.00 3600.00
Asistente 220.00 2640.00
Instructores 4 personas continuamente 10000.00 120000.00
Conserje 140.00 1680.00
Beneficios(20%) 30264.00
Servicios basicos
Luz 189.00 2268.00
Agua 50.00 600.00
Teléfono 60.00 720.00
Alquiler 14 x 12 mts2 1300.00 15600.00
Gastos de Depreciacion 1748.57
Viéticos 500.00 6000.00
Total de gtos de administ. 226520.57
Gastos Varios
Articulos de limpieza Cloro, detergente, accesorios, etc. 20.00 240.00|
Suministros de Oficina Papel, pluma, lapiz, grapadoras, etc 25.00 300.00|
Materiales para capacitac |Folletos, documentos, boletines, etc 100.00 1200.00
|Total de gastos varios 1740.00
Gastos por permisos
Pago permisos y
funcionamiento Monto de capital de aprox. $20,000 26.00 312.00
|Total de gtos Funcionam. 312.00
1% de imprevistos 2448.93
|TOTAL DE GASTOS FIJOS Décimo afio 247341.49

Elaborado por: Las autoras
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Gastos de Depreciacion de Administracion
Activo Vida atil Cantidad Valor Valor Total | Depreciacién Anual

Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacién para segundo afio 1748.57

Gastos de Depreciacion de Administracion

Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total Depreciacion Anual
Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacion para tercer afio 1748.57

Gastos de Depreciacion de Administracion

Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total | Depreciaciéon Anual
Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacion para cuarto afio 1748.57

Elaborado por: Las autoras
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Gastos de Depreciacion de Administracion
Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total | Depreciacién Anual

Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacion para quinto afio 1748.57

Gastos de Depreciacion de Administracion
Activo Vida atil Cantidad Valor Valor Total | Depreciacion Anual
Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00
Total de depreciacion para sexto afio 1748.57
Gastos de Depreciacion de Administraciéon
Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total | Depreciacién Anual
Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00
Total de depreciacion para séptimo afo 1748.57

Elaborado por: Las autoras
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Gastos de Depreciacion de Administracion
Activo Vida atil Cantidad Valor Valor Total | Depreciacién Anual

Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciaciéon para octavo afio 1748.57

Gastos de Depreciacion de Administracion
Activo Vida atil Cantidad Valor Valor Total | Depreciaciéon Anual

Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacién para noveno afio 1748.57

Gastos de Depreciacién de Administracion
Activo Vida util Cantidad Valor Valor Total | Depreciacién Anual

Computadora 3 4 800 3200.00 1066.67
Escritorio 10 5 65 325.00 32.50
Silla 10 5 18 90.00 9.00
Fax 5 1 300 300.00 60.00
Teléfono 10 3 8 24.00 2.40
Retroproyector 4 2 250 500.00 125.00
Archivero 10 2 20 40.00 4.00
Data show 4 1 1500 1500.00 375.00
Librero 10 2 20 40.00 4.00
Pupitres
amoblados 10 20 35 700.00 70.00

Total de depreciacion para décimo afio 1748.57

Elaborado por: Las autoras
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