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INTRODUCCIÓN 

 

La empresa “Cumanda Design”, se dedica a la elaboración de muebles finos de 

confección artesanal, con estándares de alta calidad de madera tratada (roble) y con mano 

de obra calificada, fortalezas que garantizan una vida duradera al producto terminado, así 

como también se encarga de la  comercialización  y distribución de los muebles que se 

venden localmente en los diferentes  almacenes, que se encuentran ubicados en la ciudad 

de Guayaquil provincia del Guayas, ciudad considerada la segunda más importante y 

comercial del país según datos obtenidos por el INEC 2012. 

 

Los muebles fabricados por la empresa, en la actualidad están destinados a 

satisfacer la demanda del sector inmobiliario a nivel nacional, por el incremento en la 

construcción de múltiples comunidades habitacionales de  estatus social media y alta, 

convirtiendo a este sector comercial en un mercado de mayor competencia. 

 

La empresa “Cumanda Design” maneja un nivel de trabajo muy estricto, ya que 

como fabricantes se procede según la necesidad del usuario final, implementando además 

como parte del servicio ofrecido al consumidor: el asesoramiento en el  tipo de mueble 

adecuado según el espacio y lugar en donde va a ser ubicado y la instalación del mobiliario 

adquirido en el tiempo convenido, haciendo que la empresa  sea reconocida por la calidad 

del producto, su eficiencia y responsabilidad. 

 

La cadena logística de la empresa “Cumanda Design” utilizada localmente es de 

forma directa con el cliente, entregando los muebles en las casas de los mismos y realizando 

las instalaciones  correspondientes de ser necesario, considerándola un  pilar fundamental 

para la comercialización.  

 

Sin embargo debido  a que el  país se encuentra atravesando una situación 
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económica bastante severa, se han visto reducidos los ingresos para el Estado y a 

consecuencia de ello se han implementado nuevos impuestos,  adoptando nuevas medidas 

arancelarias y de restricción  a las importaciones, transformando el mercado en una 

economía poco rentable para la inversión nacional y extranjera lo que ha venido generando 

desempleo, baja de venta en los muebles, el alza en los precios tanto de materia prima, 

como en los servicios logísticos, valores que en algunos casos para los clientes o 

consumidores no es factible en la actualidad, generándose así la competencia desleal en el 

mercado artesanal, ofreciendo productos de similares características a menor precio, pero 

carentes de garantías como las que ofrece la empresa,  tanto en la calidad de la materia 

prima utilizada, como en el acabado del mueble.  Es por ello que la empresa Cumanda 

Design se ha visto en la necesidad de plantearse a sí misma la internacionalización de su 

producto para de esta manera incrementar los ingresos en sus ventas además de hacer que 

el país sea reconocido no sólo por exportar materia prima sinó también productos 

terminados y de buena calidad, mediante la exportación de su producto con precios 

competitivos dentro de un nuevo mercado. 
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CAPÍTULO I 

DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN 

1.1 Planteamiento del problema 

 

El éxito de todo proceso de exportación depende entre otros factores de una buena 

recopilación de información, que proporcione las herramientas precisas y datos 

actualizados para la correcta ejecución de las actividades previas, mediante y después de 

la negociación y exportación también,  conociendo la forma en que se debe mercadear el 

producto en el país de destino,  ya que se debe cumplir parámetros de ingresos a dicho 

mercado. 

 

Siendo uno de los objetivos prioritarios del actual Gobierno Nacional la inversión 

en infraestructuras que cooperen con el transporte y logística por medio de la ejecución del 

eje multimodal de Manaos,  ayudando así también a la transformación de la matriz 

productiva con la fabricación de productos procesados y con valor agregado (Zák, 2014) 

es así que para fomentar este cambio los servicios logísticos juegan un papel fundamental,  

ya que influyen directamente en el sector económico del país,  teniendo como fin mejorar 

la competitividad siendo ésta una herramienta transversal para lograrlo. 

 

Se observa que en toda empresa comercial sea esta pública o privada, el transporte 

y logística tienen espacios significativos en la estructura organizacional, porque juega un 

rol  importante en la cadena comercial que es la de satisfacer al cliente final  con la entrega 

del producto en el lugar y tiempo estimado, es decir que por este último enfoque del proceso 

comercial, se busca trabajar en el método logístico más eficiente usando los medios de 

negociación que existen para  así normalizar la interrelación entre la empresa, país de 

origen, cliente (importador), país de destino, y  logística seleccionada cumpliendo así con 

cada paso de la exportación. 
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 El tema logístico tiene una relación directa con la política comercial del gobierno 

de turno, porque al implementar mejoras logística se da un desarrollo integral y razonable, 

mejorando  el acceso a los mercados y  las conexiones con los demás socios, en otro aspecto  

la inversión que se realice, generarán nuevos puestos de trabajo. Y a su vez  con esta 

distribución de riquezas se obtendría un desarrollo económico sostenible. “Hablar de la 

logística es tratar una actividad que liga todos los sectores.” (Maldonado, 2012) 

 

En varias ocasiones se exporta sin tener el conocimiento necesario de todas las 

operaciones que se llevan a cabo, lo que representa atraso y pérdida por lo que es 

imprescindible que la empresa “Cumanda Design”  desarrolle un estudio pertinente y 

obtenga toda la información precisa para este proceso, llámese gasto, costo y  tiempo del 

proceso logístico. Si bien es cierto en el medio existe la necesidad de implementar mejores 

fuentes que estén constantemente actualizadas, debido a eso se sufre problemas 

operacionales como documentos demorados, retrasos en la embarcación, descargue  y eso 

causa estragos en la correcta logística. Para realizar el proceso de transportación de muebles 

de madera hacia mercados internacionales es preciso tener una logística de exportación 

estructurada con requisitos y factores solicitados previamente para su comercialización. 

 

1.2 Formulación del problema 

¿Cómo incide la cadena logística para la optimización de costos   en los procesos 

de exportación de muebles de madera de la Empresa Cumanda Design hacia la Florida? 

 

1.3 Sistematización del problema 

• ¿Qué componentes son indispensables considerar en la logística de exportación 

para optimizar sus costos? 

• ¿Qué mecanismo se usará para la elaboración de la investigación?  

• ¿Cuáles son los factores internos y  externos con más impacto en la exportación de 

muebles hacia el mercado de Florida? 
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 1.4 Identificación de las variables  

1.4.1 Dependiente: 

• Optimización de costos en los procesos de exportación de muebles. 

• Crecimiento económico del país. 

• Amplía la oferta exportable. 

 

1.4.2 Independiente: 

 Cadena logística.  

 

1.5 Operacionalidad de las variables  

Variables Dimensión Indicadores Ítems Técnicas 

V. 

Independiente 

Cadena 

Logística 

 

Proceso de 

exportación.  

 

Requisitos para 

ser exportador y 

proceso de 

exportación. 

¿Cuáles son los 

requisitos para las 

exportaciones? 

Análisis 

descriptivo. 

Requisitos del 

mercado. 

Normativas del 

producto. 

Exigencias de 

etiquetado y 

embalaje. 

Análisis 

descriptivo. 

Agentes 

inmersos. 

Conocimiento 

sobre término de 

negociación. 

Análisis del orden 

de los agentes. 

Disponibilidad de 

tiempo y lugar. 

Análisis 

descriptivo. 

Convenios 
Organizaciones 

locales. 

Documentos 

oficiales. 

Análisis 

descriptivo. 

V. Dependiente 

Optimización de 

costos en los 

procesos de 

Costos directos e 

indirectos. 

Análisis de 

precios según 

cotizaciones. 

¿Qué costos podría 

encarecer en mayor 

porcentaje  el 

Análisis 

comparativo. 
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exportación de 

muebles. 

producto para su 

exportación? 

 

 

Seguridad de 

embarque. 

 

Contactar al 

detallista según el 

tipo de mueble 

que requerirá. 

¿Qué tipos de 

muebles son los que 

tienen más demanda 

en Florida según su 

experiencia? 

Análisis 

comparativo. 

 

Calidad y 

seguridad Vs. 

Costos y 

procesos. 

Ingresos 

Tipo de producto. 

 

¿Qué tipo de 

muebles le gustaría 

comercializar 

teniendo en cuenta 

que puede decidir 

sobre diseños o 

tallados? 

Análisis 

comparativo. 

   

Variables Dimensión Indicadores Ítems Técnicas 

V. Dependiente 

Crecimiento 

económico de la 

empresa. 

 

Desarrollar las 

exportaciones. 

Solicitud de 

pedidos y 

seguridad de 

calidad. 

Cuadros de 

proyección en 

ventas. 

Balanza Comercial 

Presupuesto de 

ingresos en ventas. 

Análisis 

comparativo. 

Incrementar los 

ingresos. 

Variación de 

ingresos. 

Desarrollo de  

nuevos productos. 

Aumentar el 

posicionamiento de 

la empresa. 

Análisis 

comparativo. 

 

V. Dependiente 

Desarrollar 

nuevos 

productos. 

Desarrollar 

diseños 

exclusivos y 

¿Podrían crearse 

diseños según 

Análisis 

comparativo. 
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Ampliar 

la oferta 

exportable. 

estándar para 

clientes. 

exigencias del 

cliente/detallista? 

Tabla 1 Operacionalidad de las variables 

 Fuente: Estudio de investigación, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

1.6 Objetivos:  

 1.6.1 Objetivo General: 

Analizar la cadena logística de la empresa “Cumanda Design” optimizando de 

esta manera los costos incurridos en el proceso de exportación.   

 

1.6.2 Objetivos Específicos: 

 Recopilar información de los costos y gastos de corretajes, analizando la cadena 

logística de exportación de muebles a Florida.  

 

 Interpretar la información verídica en base a los factores internos y externos 

convenientes para que se dé la optimización del proceso de exportación de muebles 

hacia el mercado de Florida.  

 

 Determinar la estrategia competitiva en el proceso de exportación de muebles de la 

empresa Cumanda, describiendo los requisitos de los entes reguladores para dar 

cumplimiento a las condiciones de comercialización. 

 

1.7 Justificación  

Ecuador se encuentra beneficiado estratégicamente con la logística debido a su 

ubicación, ya que como factor principal cuenta con el puerto en la ciudad de Guayaquil 

teniendo también poca distancia hacia el canal de Panamá; en la actualidad se han 

desarrollado proyectos en el medio como el eje multimodal a Manaos. Gracias a los 

diferentes aspectos positivos que existen en el país se podría lograr el  desarrollo 

exponencial logístico, a pesar de ser un país pequeño, y no pensar en  este factor como un 
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limitante para su crecimiento,  ya que se puede observar que países como El Salvador y 

Panamá han logrado mucho. 

 

El correcto proceso para organizar y administrar los costos de una forma más 

eficiente dentro de la exportación de muebles lograría crear instrumentos diversos y de real 

importancia, en base a la demanda existente de muebles de madera de roble con una calidad 

superior y costos accesibles en el país de destino, los cuales son factores clave para la 

correcta elección de decisiones y el buen asentamiento del producto. 

 

A pesar de que no se cuenta  con un acuerdo arancelario libre con Estados Unidos, 

dicho país brinda muchas alternativas para los exportadores y empresarios que deseen 

expandir y enviar sus productos con el fin de satisfacer los diferentes intereses de las dos 

partes,  debido a que  poseen una mentalidad abierta a todo tipo de proyecto de pequeña o 

gran escala económica, y así cubrir la demanda existente de clientes con un exquisito deseo 

de decorar o diseñar muebles fabricados con madera real y de calidad,  para dar un  

contraste clásico contemporáneo y/o  moderno a los hogares norteamericanos, permitiendo 

incursionar en el mercado mobiliario y llegar a tener la posibilidad de ser grandes 

exportadores de producto terminado y no solo ser considerados como país generador y 

productor de materias primas.  

 

La cadena logística como tal forma parte fundamental del proceso exitoso de la 

exportación de productos, ya que por medio del correcto análisis de la misma podremos 

saber cual será el real costo de exportación y a su vez definir el precio al distribuidor o 

consumidor final. Los altos costes que contrastan la diferencia en la misión de las empresas 

son los logísticos/operacionales. (Barberis, 2012) 

 

Se pretende mediante  un estudio analizar los métodos e instrumentos  a utilizar 

para  que con la crisis económica actual no se vea gravemente afectada la empresa ya que 

en relación  a los factores positivos, que se desea tener de forma directa, está el incremento 

de las ventas y un esperado crecimiento económico mediante la internacionalización de los 

muebles ecuatorianos.   
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Por lo  tanto es de suma importancia el buen manejo de los costos en todo del 

proceso que corresponda a hacer efectiva la exportación del producto ya que cada inclusión 

de materia prima, mano de obra, certificaciones, documentación que compongan la cadena 

logística serán parte fundamental del proceso exitoso para la reducción de costos 

innecesarios dentro de la exportación con visión a expresar el buen costeo y 

posicionamiento del producto en el mercado Florida - EEUU. 

 

1.8 Delimitación  

 1.8.1 Teórica  

La investigación está  direccionada inicialmente a identificar las oportunidades de 

progresos en la empresa Cumanda Design por medio de la optimización de costos en el 

proceso de exportación de muebles de madera hacia el mercado Florida -  EEUU. 

 

1.8.2 Espacial  

La investigación se realizará en la ciudad de Guayaquil sede de la empresa y en la 

ciudad de Miami- Florida de los Estados Unidos siendo este, el destino del producto. 

 

1.8.3 Temporal  

La investigación se realizará en el segundo semestre del periodo 2015 y 2016.  

 

1.9 Límites de la investigación  

Uno de los principales limitantes es que el país es reconocido mundialmente por 

ser exportador solamente de materia prima: petróleo, cacao, aceites y la madera, por lo 

tanto lo que se busca a lo largo de todo el proceso es que se dé a conocer en un mercado 

extranjero el producto terminado fabricado con materia prima y mano de obra nacional. 

Debido a que el presente  proyecto es de alcance internacional se tendrá otro tipo 

de dificultad para obtener información y recursos, porque los índices de exportación de 

Ecuador con respectos a muebles de madera son muy bajos y no existen muchos estudios 
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previos, además no se puede certificar la existencia de un estudio realizado anteriormente 

porque las leyes y los parámetros tanto de logística, exportación e importación de los países 

cambia constantemente. 

 

1.10 Hipótesis de la investigación 

1.10.1 Hipótesis general  

a) Si se analiza la estrategia competitiva de comercialización por diferenciación,  se 

podrá observar si los costos en comparación a los de la competencia en destino son 

factibles para la exportación. 

 

b) Si se analiza la estrategia competitiva de comercialización por volumen,  se podrá 

optimizar los costos que se generan en la cadena logística de exportación.  
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 
 

2.1 Antecedentes referenciales y de investigación 

En el Ecuador a lo largo de los años, la industria forestal ha sufrido algunos 

cambios positivos, gracias a las políticas gubernamentales que ha implementado el actual 

gobierno  que  fomentan  las exportaciones y permiten el desarrollo de la producción interna 

del país,  ya que la mayor concentración de productores de muebles de madera se encuentra 

localizada en la ciudad de Cuenca, los estudios realizados por el Instituto de Promoción y 

Exportaciones e Inversión (ProEcuador, 2016 )  por lo general se enfocan en ese sector y 

se observa que la industria del mueble ecuatoriano frente a otros países tiene cierta 

desventaja. 

 

Ecuador no cuenta con moneda propia, esa es una de las principales desventajas y 

a la vez el mercado internacional se vuelve más exigente con relación a normas de calidad, 

lo cual conlleva mayor inversión para los productores, debido a la adquisición de 

maquinaria nueva y contratación de personal creativo para la innovación de diseños,  con 

la finalidad de ingresar al mercado extranjero.  

 

Según lo antes mencionado los pequeños productores y artesanos se ven afectados,  

ya que sufren problemas competitivos referentes a la calidad del producto y sus precios. 

En la actualidad gracias a estudios realizados por el ministerio de Comercio Exterior de la 

mano con Pro Ecuador,  han creado estrategias de integración y asociación para la industria 

mobiliaria,  estos  cambios que están sufriendo son recientes pero están logrando hechos  

importantes debido a que se busca mejorar la competitividad del producto nacional en el 

mercado extranjero. 

 

Empresas locales se enfocan directamente en la producción para poder competir 

en la oferta y demanda internacional que existe, pero si bien es cierto un factor relevante 
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para el Ecuador frente a sus socios comerciales es al manejo de la logística, ya que con un 

correcto uso e integración de estrategias se podría mejorar significativamente el desarrollo 

comercial. 

La eficacia en el ámbito de  exportación yace en responder  la demanda comercial 

con la puntualidad debida,  causando un efecto positivo de responsabilidad y buen servicio,  

y con respecto a los productos lograr mínimos costos y buena calidad, corroborando  que 

los servicios mediante la cadena logística no empiezan en los puertos,  sino desde el lugar 

de elección de la materia prima, hasta el consumidor,  logrando así ingresar a  una 

competencia  justa con los productos hechos en Ecuador con mano de obra artesanal. 

 

 2.2 Marco Teórico Referencial 

Según datos obtenidos por (MAGAP, 2016), el Ecuador presenta un sin número  

de especies madereras, tanto en cultivos forestales nativos como exóticos, gracias a factores 

como la ubicación geográfica del país con áreas que disponen de hasta 12 horas de luz al 

día en todo el año, la presencia de la Cordillera de los Andes y la influencia de corrientes 

marinas, que determinan tener un  clima variable y exuberante vegetación; estos factores 

influyen en mayor velocidad de crecimiento de especies forestales que lo sitúan entre los 

10 países de mayor diversidad del mundo. 

 

La industria del mueble ha demostrado en los últimos años un alto dinamismo de 

sus ventas en el mercado internacional, al contar con una alta cultura artesanal de la madera 

y disposición de excelente materia prima,  la misma que es empleada para la fabricación 

de productos que satisfacen la demanda de los mercados nacionales e internacionales, 

evidenciando el desarrollo de dicha industria en cuanto a las exportaciones. 

 

El progreso de la economía mundial basada en la globalización, la evolución 

continua del desarrollo de la tecnología son factores principales que obligan a los países a 

buscar alternativas en sus relaciones comerciales internacionales. En los momentos 

actuales el Ecuador tiene la necesidad de diversificar su oferta exportable por ser ésta una 

fuente de ingreso importante para la economía del país. 
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2.3 Estado actual de la empresa Cumanda Design   

Para conocer la situación en la que  se encuentra la empresa actualmente y su 

potencial de exportación, se usarán las siguientes herramientas: 

 

2.3.1 Estudio interno de la empresa:  

Lo que se debe observar, en un estudio interno de la empresa son los siguientes 

factores: Producción, marketing, financiación y la estructura de la organización general. 

 

2.3.2 La producción: 

Los muebles elaborados en la empresa Cumanda Design son a base de roble y con 

mano de obra artesanal, lo que conlleva un minucioso proceso de producción, desde el 

diseño  hasta el correcto embalaje,  inspeccionando y cuidando cada detalle para que 

cumpla todos los estándares de calidad y la satisfacción  del consumidor. (Véase anexo #1)  

 

2.3.3 Detalle de los principales pasos en la producción: 

•  Diseño.- Se dibuja un boceto en base a los gustos y necesidades solicitadas por el cliente 

y se da dimensiones en base a espacios o medidas estandarizadas a nivel mundial partiendo 

de esto se realiza el presupuesto para poder negociar con el cliente, una vez aceptado el 

presupuesto y el diseño,  se pasa a la segunda fase. 

 

•  Patrón.- Una vez realizado el diseño y las medidas, empieza la realización de las plantillas 

para poder elaborar el correcto patrón de elaboración. 

 

• Sierra y tupid.- Una vez realizadas las plantillas se pasa el área de maquinaria, en donde 

se corta la madera y empieza la obtención de las piezas principales del mueble,  ya con las 

molduras correctamente realizadas se concluye la armazón principal cuadrando todas las 

piezas. 
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• Lijadora y cinta.- Se eliminará  las impurezas e imperfecciones que tengan las piezas de 

madera, cuando se las comience a lijar de forma integral. 

 

•  Costados y entrepaños.- Se procede la eliminación de todos los costados y entrepaños 

con la máquina circular y se abren los orificios de ensamble, luego se pegan los tableros y 

maderas. 

 

•  Ensamblado.- Luego del ensamblaje  del mueble se inicia la elaboración de las puertas, 

cajones,  repisas y demás accesorios que lleve el diseño seleccionado. 

 

•  Tallado.- Esta fase de la producción dependerá mucho del diseño elegido, ya que en la 

actualidad existe un sin número de tendencias y tipo de muebles para escoger tales como 

rústicos, clásicos, contemporáneos, modernos y minimalistas; por lo tanto si el mueble es 

moderno no necesita pasar por este proceso. 

 

•  Torneado.- Al igual que la fase anterior, esta es opcional y relacionada directamente al 

tipo de mueble que se está realizando, por lo general en los muebles clásicos se tiende a 

tornear las patas del mueble. Terminado el proceso de elaboración del mobiliario sigue la 

etapa del acabado en general, en el medio existen diferentes tipos como son: Poro abierto, 

poro cerrado, brillante y  semi brillante. 

 

Después de la etapa del color y  barniz del mueble se lo dirige al área de tapicería 

es ahí donde se escogen las esponjas, la tela y la técnica de tapicería a realizar, si no es un 

mueble que solicita tapizado se procede a la instalación de los herrajes tales como: bisagras, 

tiradores, cristales, es decir cualquier accesorio que le haga falta al mueble. Y como etapa 

final está el embalaje para la correcta transportación y mantenimiento de los muebles hasta 

su lugar de destino.  

2.4 Marketing de la empresa:  

Cumanda Design a pesar de ser una empresa de pequeña escala, cuenta con página 

web y redes sociales activas, y listas para atender a cada uno de los solicitantes, y en el 
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establecimiento tiene personas destinadas a la atención de clientes y ventas a nivel nacional,  

sin embargo se busca estimular el crecimiento de las ventas  aplicando una estrategia de 

marketing para la exportación  y se ha previsto participar en ferias internacionales con la 

ayuda de las diferentes instituciones, organismos nacionales y trabajando en conjunto con 

el ministerio de Comercio Exterior del Ecuador, para así iniciar la incursión en el mercado 

extranjero. (Véase anexo #2) 

 

2.5 Financiación de la empresa  

El estatus de la empresa financieramente se ve óptimo, ya que cuenta con 

instalaciones, vehículos, maquinaria y materia prima propia, y a la vez con liquidez 

considerable, es decir se considera que  esta es un buen estado  para iniciar un proyecto de 

exportación. Cabe mencionar que gracias al buen historial crediticio, Cumanda Design si 

es necesario, está apta para solicitar un préstamo bancario para poder culminar cualquier 

tipo de responsabilidad económica tanto de producción como de exportación. (LORENZO, 

2016) (Véase anexo #3)  

 

2.6 Estructura organizacional  

En la actualidad Cumanda Design  cuenta con la siguiente  estructura 

organizacional: (Véase anexo #4) 
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Figura 1 . Organización de la empresa 

Fuente: Empresa Cumanda Design, Elaborador por: Jácome D, Medina A  
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2.7 Investigación del mercado  

2.7.1 Antecedente histórico de Florida – Estados Unidos 

 

 

Figura 2.  Florida 

Adaptado por (Miami Diario), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

Con el transcurrir del tiempo, Miami se establece como una de las principales 

ciudades para realizar negocios con Latinoamérica entre tantos factores influyentes está la 

privilegiada ubicación y la sofisticada infraestructura logística de la ciudad que logran 

ubicar a Miami como cabeza entre las 50 mejores ciudades para realizar negocios con 

América latina y el Caribe. 

 

Miami se encuentra ubicada geográficamente en el sur del estado de Florida, 

ciudad que combina, playas cálidas y arena blanca con grandes urbes, multiculturalidad   y 

rascacielos de última generación, que brindan una experiencia paradisiaca no solo a los 

turistas, sinó también a los empresarios que llegan, lo cual los hace sentir como en su casa 

y les resulta en extremo atractiva para el desarrollo de los negocios. 

 



 

 

20 

 

Otro de los tantos factores que influyen, es el tamaño de su población, ya que  

cuenta con más de cinco millones de habitantes, y a la vez sus leyes son claras al momento 

de referirse a negocios, por eso empresas globales, multinacionales y multilatinas se hacen 

presente cada vez más en su mercado, por lo que en el análisis de las cuentas de inversión 

reflejan que el desarrollo de la transportación tanto marítima terrestres y aérea,  el acceso 

de la educación por las innumerables universidades que existen no solo a nivel nacional 

sino también las que son de origen extranjero, y el desarrollo de la infraestructura hotelera 

es una fuente mayor para el crecimiento económico y su avance gradual. 

 

A pesar de que la crisis hipotecaria en el 2008 golpeó fuertemente esta ciudad 

durante algunos años, resurgió la oportunidad de abrirse hacia la inversión en este sector  y 

son los extranjeros en especial latinoamericanos quienes más se han visto beneficiados y 

no solo las grandes empresas sinó también aquellas empresas que aún están en una posición 

mediana pero que  buscan expandirse. 

 

Por otra parte,  Miami es considerada la capital mundial de los cruceros, ciudad 

donde hacen base grandes líneas de cruceros como Carnival, Royal Caribbean, Celebrity 

Cruises, Disney Cruise Line, entre otros, representando una gran oportunidad para las 

empresas latinoamericanas que exportan sus productos hacia el sur de los Estados Unidos. 

(Diaz, 2015) 

 

2.7.2 Dimensión del mercado en Estados Unidos 

Esta industria se ha caracterizado en los últimos treinta años, por tener un 

comportamiento inestable en cuanto a sus ventas, ya que mientras en la mayor parte de los 

70’s, 80’s y 90’s existieron años difíciles, bastó con años como 1976, 1983 y 1992 lo 

suficientemente fuertes,  para recobrarse de las caídas anteriores.   

 

Otra característica importante es que, históricamente, a un año bajo en producción 

y ventas le sigue un buen año para la industria, debido principalmente a que los 

consumidores no posponen por largo tiempo la compra de muebles, lo que permite 
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visualizar, en opinión de los especialistas, que el año 20016 será de gran oportunidad 

económica para la industria. 

 

El mercado en el 2015 fue una prueba más de que la recuperación económica ha 

beneficiado finalmente el sector de muebles para el hogar. Cifras mensuales de la Cámara 

de Comercio muestran un progreso constante en muebles y colchones de ventas al por 

menor  durante los últimos quince meses. 

 

2.7.3 Inflación  

La tasa de variación anual del 2014 fue del 0,8 %  y la del 2015 0,7%  por lo tanto 

en el año 2015 se observa un decrecimiento en el índice de precio del consumidor (IPC) en 

Estados Unidos del 12.5%. 

(0.7)  *100 = 87.5 – 100 = -12.5% 
  0.8 

 

Estados Unidos: IPC 

Anual 

2014 2015 

IPC General 0,8% 0,7% 

Tabla 2. Inflación  

Adaptado por (Macro), Elaborado por: Jácome D, Medina A  
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2.7.4 Principales países proveedores de muebles de madera  

 
Figura 3. Países Proveedores de muebles de madera 

Fuente: (Centre, 2016), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

Se observa en el gráfico que el porcentaje de las importaciones de los Estados 

Unidos provenientes de países como: Lituania, Brasil, Tailandia, Alemania, Polonia e India 

en el 2015 tuvieron una participación del 1%, mientras que Indonesia, Taipéi Chino, Italia 

y Malasia tuvo un porcentaje de 3%; México con un 5%; Canadá un 10%; Vietnam un 15% 

y por último posicionando un mayor porcentaje de participación lo tiene China con un 47%,     

para los productos clasificados en la partida arancelaria 9403.60.80 los demás muebles y 

sus partes.  
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2.7.5 Relación Bilateral Ecuador – EEUU 

 
Figura 4. Balanza Comercial 

Fuente: (ProEcuador, 2016 ), Elaborador por: Jácome D, Medina A 

 

En el comportamiento de los saldos de la balanza comercial del año 2013 fue de 

3.551 millones FOB; del 2014 $ 2.875 millones FOB y para al 2015 $ 1,76 millones FOB, 

en los cuales se  puede observar un decrecimiento  en todos su saldos, los valores que están 

detallados para el año 2016 son acumulables para los meses de enero a abril, por lo tanto 

no forman parte del análisis comparativo anual. 

 

2.8 Comercio exterior  

2.8.1 Origen  

A lo largo de la historia se han desarrollado muchas teorías sobre el comercio 

exterior, cabe decir que el comercio existe desde el inicio de la humanidad por tal motivo 

se da la creación de estudios, filosofías y directrices con las cuales se pretende responder a 

una pregunta específica ¿Cómo influye el comercio exterior en la producción y el consumo 

interno de cada país?  
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La teoría tradicional del comercio internacional en la que  intervienen Adam Smith 

con la teoría de Ventaja Absoluta  y David Ricardo con la  ventaja comparativa son los 

pioneros en demostrar los beneficios del libre comercio; Smith indicaba  que con el libre 

comercio, cada país podría especializarse en la producción de aquellos bienes en los cuales 

tuviera una ventaja absoluta (o que pudiera producir de manera más eficiente que otros 

países) e importar aquellos otros en los que tuviera una desventaja absoluta (o que 

produjera de manera menos eficiente) (Blanco, 2011) 

 

Se  dice que con este modelo de comercio internacional todos los países generarían 

mejores ingresos pero entonces ¿qué pasaba con los países que no tenían ninguna ventaja 

absoluta en sus productos? 

 

Como no se logró establecer ninguna solución en base a esa teoría se optó por 

conocer la teoría de David Ricardo con la ventaja comparativa, que estableció que aun  

cuando un país tuviera una desventaja absoluta en la producción de ambos bienes con 

respecto al otro, si los costos relativos (o costos de un bien medido en términos del otro 

bien) son diferentes el intercambio es posible y mutuamente beneficioso.  

 

La nación menos eficiente debería especializarse en la producción y exportación 

del bien en el cual su desventaja absoluta es inferior, este es el bien en el que el país tiene 

ventaja comparativa. Por otro lado, el país debería importar el bien en el que su desventaja 

absoluta es superior, es decir, el bien en el que tiene desventaja comparativa.  Como indica 

David Ricardo: «dos hombres pueden hacer zapatos, sombreros y ser uno superior al otro 

en ambas ocupaciones; pero el primero haciendo sombreros puede superar al segundo en 

un 20 por 100, y haciendo zapatos en un 33 por 100, en este caso ¿no sería interesante para 

ambos que el primero hiciera zapatos únicamente y el segundo sombreros?»  

 

Se realizaron sin fin de comprobaciones para darle validez a la teoría pero en 

muchos de los casos se llegó a la  conclusión que no habían pruebas valederas a favor de 

la hipótesis de ventaja comparativa , pero  gracias a un estudio reciente sobre la economía 

de Japón del siglo XIX se comprobó que es uno de los casos más significativos de 



 

 

25 

 

comprobación de la teoría ,puesto que antes de 1859 Japón tenía una economía autárquica 

pero dio un giro muy peculiar a finales de los sesenta ya que tenían un comercio bastante 

liberalizado tras aplicar la teoría neoclásica del comercio de ventajas comparativas, después 

de este estudio se establecen argumentos sólidos favoreciendo la teoría. 

 

Después de ello surgieron sinnúmero de sucesos cambiando y reformando poco a 

poco la teoría para hacerla más aplicable, hasta llegar  al punto de ser rechazada totalmente 

porque se apartaba mucho de la realidad y así surgieron más teorías y modelos económicos 

pero, después de la segunda guerra mundial el crecimiento del comercio exterior es causado 

mayormente entre países industriales con factorías parecidas, y una gran cantidad de este 

comercio entre países desarrollados es el comercio intraindustrial y es ahí donde empieza 

a surgir la nueva teoría sobre el comercio internacional,  porque  la teoría tradicional no 

logra explicar los nuevos crecientes del comercio internacional por lo cual surgieron lo que 

se llamó teorías alternativas. 

 

Grubell definió el comercio intraindustrial como: «Los bienes comercializados 

son sustitutos en su consumo, en su producción o en ambos». (Blanco, 2011). El comercio 

intraindustrial se da cuando un  país importa y exporta en la misma etapa, productos del 

mismo sector o industria como por ejemplo  Ecuador exporta e importa chocolate. 

 

Al contrario de las teorías tradicionales en las cuales primero se estudia los 

modelos teóricos y luego se realizan las comprobaciones empíricas sobre los mismos en la 

nueva primero se dan los estudios empíricos que dan la importancia al comercio 

intraindustrial y luego se empieza a crear las bases teóricas y por último se examinan las 

comprobaciones empíricas de los nuevos modelos.  

 

Para poder explicar el comercio intraindustrial, su importancia y su actuación en 

el comercio internacional se desarrollaron dos tipos de modelos fundamentales. 

Competencia monopolista: producción de mayor cantidad por las empresas y aprovechar 

la economía a escala, el consumidor tiene amplia variedad y paga un precio más bajo 

porque aumenta la competencia. 
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P. Krugman (1980) presenta un modelo en el que incluye los costes de transporte. 

Si el comercio resulta costoso, la producción podrá concentrarse en el mercado interno de 

mayor tamaño, aunque exista cierta demanda en el extranjero («efecto mercado interno»). 

(Blanco, 2011). Por ejemplo si un consumidor compra un tipo de sofá que lleva la utilidad 

de convertirlo en sofá cama, no comprará un sofá que no tenga esa función, por lo que 

cuanta más variedades existan en el mercado, más bajo será el precio que se puede cobrar.  

 

Dumping recíproco: Esto sucede cuando las empresas colocan un precio diferente 

al producto, cuando es vendido en el extranjero y otro precio cuando es vendido 

internamente, a esto se le conoce como discriminación internacional de precios, en otras 

palabras dumping. De modo que la empresa para volver su producto más atractivo para el 

consumidor extranjero, reduce los costos, porque existen costos de transporte; por lo tanto 

el dumping hace posible el comercio. El dumping recíproco incentiva la producción y la 

venta de nuevos productos a bajo costos, tanto de las empresas nacionales como las 

extranjeras  determinando la diferencia de  elasticidad en la demanda de los mercados.  

 

El último enfoque que se mencionará es la etapa de los modelos teóricos 

novísimos que se iniciaron a mediados de los años noventa, estudios empíricos revelaron 

que las empresas,  incluso las que pertenecen al mismo sector industrial son muy diferentes 

y estas diferencias juegan un papel muy importante en esta era de globalización. 

 

La exportación es muy concentrada, ya que de un país  20 de 100 empresas son 

las que abarcan en gran expansión las exportaciones y cabe decir que las empresas 

exportadoras son muy diferentes a las empresas que no exportan así pertenezcan al mismo 

sector industrial, ya que los exportadores son más grandes, otorgan salarios más altos, 

cuentas con mejores tecnologías y contratan mano de obra mejor preparada. Por lo tanto se 

observa que con la heterogeneidad de las empresas se expanden las ventajas comparativas 

de los países, lo cual crea ganancia de bienestar con el comercio. 
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 2.9 Exportación  

“La exportación es el medio más común del que se sirven las compañías 

para iniciar sus actividades internacionales. Es decir que las empresas que se 

introducen a la exportación lo hacen sobre todo para incrementar sus ingresos de 

ventas, para conseguir economías de escala en la producción y para que pueda 

diversificar sus sedes de ventas” (Sullivan, 2014) 

 

La exportación es la herramienta mercantil  utilizada para el desarrollo de las 

empresas internacionalmente, pero gracias a esta actividad no solo causa un crecimiento a 

nivel empresarial sino del país en su efecto, ya que las empresas buscan llegar con sus 

productos a mercados extranjeros aprovechando las oportunidades de acceder a otros 

países.  

 

2.9.1 Tipos de exportación  

Directa  Indirecta  

El exportador vende directamente  
a una empresa o agencia en un país 
extranjero. 

El exportador vende y entrega sus 
productos a un intermediario en el país al 
que está exportando. 

Factible para empresas grandes o 
que tienen el tiempo y recursos disponibles 
para dedicarlos al proceso de exportación. 
La empresa construye sus propias 
relaciones en la exportación.   

Factible para pequeñas y 
medianas empresas; tienen un menor nivel 
de riesgo financiero. El intermediario 
asume la responsabilidad de encontrar 
compradores en el extranjero, transportar 
los productos y recibir el pago.  

Requiere de total dedicación de 
tiempo, recursos y compromisos 
financiero, para identificar el negocio en el 
mercado extranjero. 

No requiere comprometer valioso 
tiempo y dinero en el proceso de venta. 

La empresa y su equipo de 
ejecutivos son responsables de la 
investigación de mercado, planificación y 
distribución de su producto. 

La gerencia mantiene el control 
sobre el proceso de exportación mientras se 
beneficia del conocimiento y la experiencia 
de un intermediario. 

Tabla 3.  Tipos de Exportación 

Fuente: (Sawyer, 2011), Elaborador por: Jácome D, Medina A  
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2.9.2 Riesgos del comercio exterior  

Los riesgos, dentro del comercio internacional se basan directamente  en las 

diferentes culturas, el acceso a información directa del comprador además de las figuras 

legales que pueden suscitarse lo que podría aumentar de forma especial los riesgos para 

una operación de negociación. 

 

Existen fases dentro de la negociación en las cuales se puede detectar riesgos, tales 

como: 

•  Anulación unilateral del pacto: uno de los riesgos que más predominan para 

el exportador es que el comprador antes de la entrega de la carga decida no aceptarla. 

 

• No pago: riesgo que incurre el exportador cuando el importador no realiza 

el pago así haya sido entregada la carga. 

 

• Entrega: este riesgo lo corre el importador, ya que la carga que solicitó no 

sea las que en realidad necesita y no satisfaga totalmente sus necesidades por calidad, 

tiempo o forma en la que fue receptada. 

 

2.9.3 Riesgo país 

En el riesgo país  se enfocan  todos los problemas externos que puedan surgir al 

momento de cumplir la transacción comercial internacional tales: como catástrofes 

naturales, situaciones políticas del gobierno de turno o situaciones financieras que vayan 

más allá de las causales cotidianas y no por la operación directamente del negocio las cuales 

pueden ocasionar el no pago de los productos exportados. 

 

Entre los factores que establecen el riesgo país están los siguientes:  

• El riesgo político se refiera a la inestabilidad que pueda presentarse en el país, ya sea 

financiera o socialmente en la que las partes vea comprometida la operación porque genera 

una situación de impago. 
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• El  riesgo de transferencia significa la complicación del exportador para realizar el pago de 

divisas por distintas situaciones. 

 

2.9.4 Importancia de la exportación para el Ecuador  

Para el Ecuador las exportaciones cumplen un rol de gran importancia, ya que 

gracias al crecimiento de ellas  se generan más plazas de trabajo, genera ingresos positivos 

en  la  balanza de pagos y aunque en la actualidad se ve mejorías en los porcentajes de 

exportaciones no petroleras se puede observar que gracias a los ministerios y organismos 

internos se van creando guías y herramientas necesarias para que surjan nuevas 

exportaciones y así no ser un país dependiente del petróleo. 

 

 
Figura 5 Exportaciones del Ecuador 

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE), Elaborador por: Jácome D, Medina A 

 

En base al gráfico de las estadísticas correspondientes  a los ingresos causados por 

las exportaciones se denota que se trabaja arduamente por parte de las pequeñas y grandes 

empresas y de las mano con el Ministerio de Comercio Exterior y demás entidades 

nacionales para generar un alza en la producción interna y por consiguiente la exportación 

del mismo.  
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2.9.5 Relaciones comerciales Ecuador- EEUU 

 

Figura 6.  Destinos de Exportación 

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

La  ilustración muestra que las relaciones comerciales de Ecuador con Estados 

Unidos se mantienen fuertes, debido a que el destino principal de las exportaciones a pesar 

de que no exista un Tratado de Libre Comercio (TLC)  no se han actualizado otro tipo de 

acuerdos y han existido muchos roces políticos  que generaron  grandes tensiones, y tanto 

Ecuador como Estados Unidos han tomado las respectivas medidas que son respetadas, 

pero que no influyen demasiado en la relación comercial bilateral, en este caso estos dos 

gobiernos tienen mucho más en común que diferencias, Estados Unidos es y seguirá siendo 

el principal socio económico de Ecuador.  

 

2.10 Cumanda Design rumbo a la exportación 

Para que la empresa Cumanda, pueda realizar cualquier tipo de comercialización 

en el mercado extranjero debe iniciar con una etapa de registro en los sistemas estatales y 

aduaneros del país.  

 

2.10.1 Requisitos para ser exportador 

La empresa Cumanda Design en la actualidad cuenta con un RUC de productor y 

vendedor de muebles a nivel nacional, deberá actualizar el RUC y registrarse como 

exportador. Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se deberá: 

Principales destinos de exportación

EEUU Chile Panama Otros destinos

2015 
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Paso 1 

• Adquirir el Certificado Digital para la firma electrónica y autenticación 

otorgado por el Registro Civil de Guayaquil  

• Paso 2 

Registrarse en el portal de ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec) 

Aquí se podrá: 

1. Actualizar base de datos 

2. Crear usuario y contraseña 

3. Aceptar las políticas de uso 

4. Registrar firma electrónica  

 

2.10.2 Certificado de Origen y Contenido mínimo  

El principal propósito del documento conocido como certificado de origen es 

acreditar el origen de producción de un bien  considerado nacional. Este documento es un 

requisito previo a la exportación, que sirve para que la mercadería pueda acogerse a las 

preferencias arancelarias que otorga el país de destino (Estados Unidos) por medio del 

acuerdo unilateral de  Sistema de Preferencia Arancelaria (SGP).  

 

El Ministerio de comercio exterior del Ecuador, para el caso específico de muebles 

terminados,  delegó al Ministerio  de Industrias y Productividad  (MIPRO) la emisión de 

certificados de origen, cabe resaltar que en cada transacción de exportación  se debe 

solicitar un certificado de origen diferente. Los pasos para la obtención de certificado de 

origen son los siguientes:  

 

 

• Registro en el Ecuapass: 

El primer paso que debe realizar el exportador para poder obtener un certificado 

de origen es registrarse en ECUAPASS como exportador a través del sitio web: https: 

//portal.aduana.gob.ec/, en la opción “Solicitud de Uso”. 

http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/
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(Para registrarse en Ecuapass deberá contar previamente con la firma digital o 

TOKEN). El TOKEN se lo tramita actualmente en el registro civil de Guayaquil y tiene un 

valor de $70  y la duración es de 2 años. 

 

• Generación de la declaración juramentada de origen DJO: 

Dentro de ECUAPASS, debe ingresar al menú “Ventanilla Única”, opción 

“Elaboración de DJO”. El usuario deberá generar la respectiva Declaración Juramentada 

de Origen (DJO) del producto a exportar, (requisito mínimo para la obtención de TODO 

Certificado de Origen). La DJO tiene como objetivo determinar de forma sistematizada, si 

el producto cumple con las normas de origen establecidas en cada uno de los Acuerdos, 

para beneficiarse de las preferencias arancelarias correspondientes. La DJO tiene una 

duración de 2 años. (Véase anexo #5) 

 

• Generación del certificado de origen: 

 Si va a exportar a Estados Unidos de América, Unión Europea, Terceros 

Países, SGP o SGP+, la única entidad emisora es el MIPRO. 

 El exportador debe ingresar en ECUAPASS, menú “Ventanilla Única”, opción 

“Elaboración de CO”, completar el formulario en línea, para luego retirarlo 

físicamente en el MIPRO.  

 

2.10.3 Certificado de fumigación de la madera como materia prima  

Estados Unidos  exige que la madera que vaya a ser importada desde cualquier  

país de origen, sea tratada mediante el procedimiento de fumigación con Bromuro de 

Metilo. Siendo las condiciones de desinfección las siguientes: 

1. Madera totalmente descortezada. 

2. De cualquier especie vegetal que forme parte de un envase o embalaje 

3. Excepto el caso de piezas hechas de aglomerado, dm,.... 

o tratamiento con BM: dosis de 48g/m3, 24h, 21ºC o más o 

o 56g/m3, 24h, 16ºC o más o 
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o 64g/m3, 24h, 11ºC o más o 

o 80g/m3, 24h, 5ºC o más (AMERICAN PEST CONTROL COMPANY)   

2.11 Negociación  

2.11.1 Acceso al mercado de Florida – EEUU  

En la actualidad, el estado metropolitano de Miami cuenta, con un  porcentaje de  

hispanos muy creciente, esto significa que hay un vínculo económico muy fuerte  que ha 

ido surgiendo a lo largo de estos años, por lo tanto se considera como uno de los distritos 

financieros más importantes de todo el país, puesto que ahí funcionan un sinnúmero de 

multinacionales latinoamericanas. Los constantes cambios de políticas como la reducción 

de barreras arancelarias y no arancelarias para el mejoramiento de las relaciones 

comerciales a nivel mundial, han ido acelerando el crecimiento continuo en el mercado de 

las importaciones y exportaciones, ya que su economía ha cogido un camino sólido. 

 

2.11.2 Incoterm   

Por medio de un contrato de compra-venta entre un exportador y un importador 

es que comienza una relación comercial internacional o llamado también como comercio 

exterior, en dicho contrato se estipulan los derechos y obligaciones de cada una de las partes 

para ser seguidas dentro de la negociación. 

 

International Commercial Terms mayormente conocidos como Incoterms son 

aquellos que son considerados como reglas estandarizadas de la Cámara de Comercio 

Internacional que definen clara y sencillamente los puntos máximos de responsabilidad del 

vendedor y del comprador respecto a gastos y entrega de la carga, los mismos que 

funcionan para cualquier tipo de transporte. La última actualización de los Incoterms fue 

en el año 2010, aquellos que siguen rigiendo hasta el momento. 

Los cuales se dividen en cuatro grupos E, F, C y D: 

Grupo E: Entrega directa 

Grupo F: Entrega indirecta, sin pago del principal transporte  

Grupo C: Entrega indirecta, con pago del principal transporte 
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Grupo D: Entrega directa a la llegada  

 

•  EXW – EX WORKS.- En Fábrica 

La obligación y responsabilidad del vendedor es entregar la carga al comprador 

en sus propios locales, sin ningún tipo de movilización adicional ni de despacho en el 

transporte, debido que esto es considerado por el comprador.  Es uno de los Incoterms en 

que el vendedor actúa ya que simboliza la mínima obligación para él en cuanto solo ponga 

a disposición la carga. 

 

• FCA – FREE CARRIER.- Franco Porteador 

La obligación del vendedor es la de entregar la carga efectuando el despacho de 

exportación y el transportista asignado por el comprador en el lugar pactado, a menos que 

ésto no sea indicado previamente por el comprador con un punto de entrega concreto, el 

vendedor puede elegir donde puede realizarse la entrega. 

 

•  CPT – CARRIAGE PAID TO. - Transporte pagado hasta 

El vendedor se encarga de la contratación del flete principal de la carga hasta el 

lugar pactado. En caso de daños o riesgos de la carga, así como también el costo de algún 

valor adicional por sucesos que se produzcan después a la fecha de entrega al transportista, 

se transfieren del vendedor al comprador en el instante que haya sido entregada en custodia 

al transportista. El término CPT demanda que el vendedor despache la carga para su 

exportación.   

 

 

•  CIP – CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO. - TRANSPORTE Y SEGURO 

PAGADOS HASTA 

Este término es muy parecido al CPT (Transporte pagado hasta) ya que el 

vendedor tiene las mismas obligaciones respecto a la entrega, adicionando la contratación 

del seguro de la carga haciéndose responsable de ambas cosas de la contratación y del pago 
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del mismo sobre el riesgo que pueda someterse el comprador de la carga durante el 

transporte. 

 

•  DAT – DELIVERED AT TERMINAL.- Entregado en terminal 

La obligación del vendedor culmina cuando pone en disposición del comprador la 

carga en el puerto pactado por ambas partes, descargada pero sin el despacho de la 

importación. 

 

•  DAP – DELIVERED AT PLACE.- Entregado en lugar 

Quien es responsable por los costos de riesgos o particulares al sitiar la carga en 

el punto pactado es la del vendedor. Los costos adicionales en que se incurran y quienes 

asumen los riesgos por retraso o falta de despacho de la carga en el país de importación, es 

el comprador.  

 

•  DDP – DELIVERED DUTY PAID.- Entregada  con derechos pagados 

Es uno de los términos de negociación que representa la máxima responsabilidad 

que recae en el vendedor quien se hace cargo de todos los costos y riesgos que puedan 

suscitarse hasta realizar la entre en el punto pactado, lo que incluye transporte principal, 

impuestos, derechos aduaneros, gastos de entrega e inclusive el despacho de importación. 

Esto incluye la obtención de licencias de importación y demás requisitos en 

destino, es decir que si el vendedor cree no poder hacerse cargo de los derechos de 

importación se debería utilizar el término DAP. 

 

 

•  FAS – FREE ALONGSIDE SHIP.- Franco al costado del buque 

La obligación del vendedor finaliza cuando hace la entrega situando la carga al 

costado del buque en el punto pactado de embarque. En este término de negociación el 

comprador debe soportar todos los costos y riesgos por daños o pérdida de la carga a partir 
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de ese momento, los costos por despacho de exportación también son parte de las 

responsabilidades del vendedor. 

•  FOB – FREE ON BOARD. - Franco a bordo 

La responsabilidad del vendedor finaliza cuando hace la entrega de la carga en la 

borda del buque designado, es decir que asume gastos de exportación y transporte interno. 

El comprador debe hacerse cargo de todos los costos y riesgos que se incurran a partir del 

momento de la entrega en la borda del buque. 

 

•  CFR – COST AND FREIGHT. - Costo y flete 

El vendedor es el responsable de situar la carga en el puerto de destino así como 

del pago del flete y costos de despacho de exportación para colocar la carga en el puerto 

de destino a disposición del importador, los costos adicionales que se susciten posteriores 

al dejar la carga en el embarque será responsabilidad del importador. 

 

•  CIF – COST, INSURANCE AND FREIGHT. - Costo, seguro y flete 

Las obligaciones del exportador son las mismas que las del término CFR, pero 

adicional a esas responsabilidades debe contratar y pagar un seguro para la carga contra el 

riesgo de daños o pérdidas que pueda suscitarse durante la movilización de la misma en el 

transporte internacional, incluyendo el despacho de la mercancía para su exportación. 
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2.11.3 División de costos  
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Dentro de los Incoterm está estipulado la división de costos, es decir las 

responsabilidades y obligaciones del comprador y vendedor dentro de una negociación 

internacional, dando a conocer quien debe cubrir valores según las cláusulas de los 

términos, esto puede ser al momento del cargue, en el transcurso de la transportación, 

seguro, trámites y descargas. 

 

2.11.4  Transmisión de riesgos 

 

Figura 7.   Riesgos 

Fuente: ProChile, Modificaciones efectuadas a las reglas Incoterm 2010, Elaborador por: Jácome 
D, Medina A  

 

Los Incoterms, al ser términos de negociación establecen los riesgos que son 

responsabilidad dentro de las partes contractuales, es decir quien se hace cargo según el 

proceso de la operación. 

 

EXPORTACIÓN IMPORTACIÓN

El vendedor pone
El vendedor pone la mercancia a 
la mercancía a disposicion del 
disposición del comprador:
comprador:

En locales 
del vendedor En terminal
(sin cargar) (descargada)

Al transportista En punto convenido
convenido (*) (sin descargar)

Al costado del
buque 

A bordo del 
buque 

Grupo E
Salida

Grupo F
Transporte principal 

Grupo C
Transporte pagado

+ seguro 
transporte

E
X
W

Grupo D 
Llegada

CPT CIPFCA

FAS

FOB CFR CIF

DAP

DAT

DDP
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2.11.5 Término de negociación para el análisis de liderazgo en costos  

El término de negociación escogido para realizar la exportación de muebles hacia 

Florida es FOB (Franco a bordo) ya que la obligación del exportador  Cumanda Design 

será hacerse cargo de la producción, armado, embalaje y la transportación de la mercancía 

en el contenedor hasta que  llegue a la borda del buque en el puerto de origen, pagando y 

asumiendo todos los riesgos que incurren tanto  en el transporte interno, verificación y  

despacho de exportación. 

 

Figura 8.  Término de negociación FOB 

Fuente: ProChile, Modificaciones efectuadas a las reglas Incoterm 2010, Elaborador por: Jácome 
D, Medina A  

 

2.11.6 Término de negociación para el análisis de diferenciación  

El término de negociación seleccionado para  realizar la exportación de muebles 

de la empresa Cumanda Design hacia Florida es DDP  entregada con derechos pagados 

(Delivered Duty Paid)  puesto que la obligación como exportador  será hasta que el 

contenedor llegue al puerto de destino pagando también todos los costes que se incurran en 

rubros como flete y quien haciéndose cargo de los  riesgos que puedan suscitarse por  

pérdida o daños de la carga durante el transcurso de la exportación,  hasta que sea entregado 

directamente al importador en el lugar pactado. 

TRANSFERENCIAS DE LA RESPONSABILIDAD 
Precio mercancia:

Incluye fletes y maniobras hasta
Puerto de destino, maniobras 

hasta cruzar la borda del buque 
y despacho de exportación.

ADUANA ADUANA
EXPORT. IMPORT.

EXPORTADOR PUERTO DE PUERTO DE IMPORTADOR
EMBARQUE DESTINO

RIESGO DEL EXPORTADOR RIESGO Y RESPONSABILIDAD DEL IMPORTADOR
*Contratar transporte y seguro hasta *Efectuar el despacho de importacion.
puerto de destino.
*Entregar mercancia declarada a  ̈a bordo ¨
del buque.
*Efectuar despacho.



 

 

40 

 

 

Figura 9. Término de Negociación DDP 

Fuente: ProChile, Modificaciones efectuadas a las reglas Incoterm 2010, Elaborador por: Jácome 
D, Medina A  

 

2.12 Contrato de compraventa internacional  

Para el desarrollo del comercio internacional la compra venta internacional tiene 

una función especial dentro de la operación. Por medio del contrato de compra-venta 

internacional se da la oferta y aceptación de un producto, el contrato se perfecciona cuando 

la oferta es aceptada y surge efecto.  

 

El exportador está obligado a entregar la carga y transmitir la propiedad y entregar 

documentos para hacerlo efectivo, es decir que debe entregar la mercancía en la fecha y 

tiempos fijados. 

 

El comprador tiene como obligación realizar el pago de lo estipulado en el contrato 

y a la recepción de la carga, esto significa acoger las cláusulas estipuladas pertinentes. 

Los medios de pago más utilizados en la compraventa internacional son:  

a) El cheque.  

TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

Precio Mercancía:
Incluye fletes y seguros hasta punto de destino

despacho de exportación y despacho de importación.
DDP

ADUANA ADUANA
EXPORT. IMPORT.

EXPORTADOR PUERTO DE PUERTO DE IMPORTADOR
EMBARQUE DESTINO

RIESGO DEL EXPORTADOR.
Contratar transporte y seguro hasta punto de destino.
Entregar en punto convenido en pais de destino.
Efectuar despacho de exportación y despacho de importación en país de destino.
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b) La letra de cambio.  

c) La transferencia bancaria. 

d) La remesa documentaria.  

e) El crédito documentario. 

 

Los términos y condiciones que debería tener un contrato de compra-venta: 

• Identificación de las partes: comprador y vendedor. 

• Definición del objeto de la compraventa.  

• Obligaciones de las partes: Del comprador  

- Pagar las mercancías adquiridas del vendedor en los términos y de acuerdo con 

los medios de pago pactados.  

- Recepción de las mercancías.  

• Obligaciones de las partes: Del vendedor  

- Entregar las mercancías en las condiciones y plazos pactados  

- Saneamiento por evicción y por defectos ocultos  

• Precio de las mercancías.  

• Entrega de las mercancías y transmisión del riesgo.  

• Forma de pago.  

- Medio de pago. 

- Gestión de impagos.  

- Eventuales garantías.  

• Mecanismos por potencial incumplimiento.  

• Ley aplicable. (Véase anexo #6) 
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2.13 Etiquetado y presentación para exportar a EE.UU  

El cliente previo a la importación de la mercancía a su país Estados Unidos  debe 

asegurarse de otorgar al proveedor todas las indicaciones necesarias referentes al adecuado 

marcado de la misma.  

 

El marcado desde el país de  origen debe ser legible y permanente, de tal forma 

que el comprador final del producto esté consciente de su origen. El comprador final es la 

última persona que va a comprar o recibir el artículo en el estado en que se importó. Podría 

ser un consumidor (que compra), el procesador o el destinatario (receptor de un regalo). 

Hay excepciones al requisito del marcado de origen por ejemplo, para las mercancías que 

debido a su textura  no pueden ser marcadas, como las frutas, se debe  marcar el recipiente 

exterior con el país de origen. 

 

El marcado debe ser visible, tangible, imborrable y permanente como lo permita 

la naturaleza del mismo, con el nombre en inglés del lugar de origen (Made in...) con objeto 

de informar claramente al último comprador en este país, de su origen. En el caso de que 

el marcado sea defectuoso en el momento de pasar el control de Aduanas, se le impondrán 

a las manufacturas importadas, una tasa adicional sobre el valor de aduana, salvo que sean 

destruidos, reexportados o corregidos sus respectivos marcajes bajo la supervisión de los 

servicios aduaneros. El marcado de “Made in Ec” en lugar de “Made in Ecuador”, no es 

aceptable. (Véase anexo #7)  
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2.14 Proceso de exportación  

 

Figura 10. Proceso de exportación.  

El proceso de exportación es una actividad que la puede realizar directamente el exportador, sin 
necesidad de un agente aduanero. Fuente: (Senae, 2016), Elaborador por: Jácome D, Medina A  
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2.14.1 Transmisión de la declaración de exportación  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 11.  Transmisión de la declaración de exportación 

Fuente: (Senae, 2016), Elaborador por: Jácome D, Medina A  
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2.14.2 Ingreso de la mercadería de exportación  
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2.14.3 Proceso Aforo automático 
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2.14.4  Proceso de aforo documental  
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2.14.5 Manifiesto de exportación 
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2.14.6 Control posterior  

La regularización de la declaración aduanera de exportación no suele ser 

considerada con la importancia que realmente tiene, dado que este problema general se 

determinó  mediante la resolución Nro. SENAE-DGN-2014-0846-RE que mientras el 

exportador o agente aduanero no realice la regulación de sus declaraciones de exportación 

(DAE) vigentes, en el plazo previsto 30 días después de la emisión del último documento 

de transporte,   no podrá emitir una nueva declaración. 

 

Estado Regularizada: "Es el estado de la declaración aduanera de exportación mediante 

el cual se da por culminado el proceso de exportación de las mercancías cumpliendo con 

las formalidades aduaneras correspondiente".       

Figura 16.  Regularización de declaraciones aduaneras de exportación 

Fuente: (Senae, 2016), Elaborado por: Jácome D, Medina A. 
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2.14.7  Requisitos para la regulación de la DAE  

Los documentos que deben estar en el sistema para poder regularizar la 

declaración aduanera de exportación (DAE). 

 

Figura 17. Requisitos para regularización automática de DAE con tipo de carga “Contenerizada” 

Fuente: (Senae, 2016), Elaborado por: Jácome D, Medina A. 

 

2.15 Marco Legal 

El marco legal otorga los fundamentos sobre los cuales las organizaciones realizan 

y establecen el alcance de la participación política. 

 

2.15.1 Acuerdos comerciales de Ecuador con Estados Unidos 

Un acuerdo comercial internacional se considera lo que podría denominarse “un 

contrato plenamente eficiente”. Es un contrato perfecto que prevé todos los beneficios que 

es posible derivar del comercio y, por lo tanto, nunca será necesario modificarlo, revisarlo, 

enmendarlo o renegociarlo. El acuerdo representa un equilibrio estable en el proceso de 

negociación que nunca es necesario volver a negociar. (OMC, 2007) 

 

Estados Unidos es el  principal socio comercial del Ecuador, pero en la actualidad 

no existen acuerdos comerciales vigentes ya que no se renovó el acuerdo del ATPEDEA 

debido a problemas políticos que han ido surgiendo a lo largo de los años. 
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A su vez  Estados Unidos está categorizado por tener una economía adelantada, 

por lo tanto pertenece al grupo de los países con acuerdos  comerciales preferenciales, es 

decir que otorga preferencias comerciales unilaterales en otras palabras Estados Unidos 

(país desarrollado) aplica aranceles especiales a las importaciones que se realizan de países 

subdesarrollados que se encuentran en vía de desarrollo.  

 

2.15.1.1 Acuerdo de Promoción Comercial Andino y Erradicación de Drogas 

(ATPDEA) 

Este acuerdo fue creado en el año 1991 teniendo como propósito motivar a los 

países andinos a reducir y si es posible eliminar la elaboración de drogas, para lo cual ofrece 

un sistema de tarifas preferenciales de ingresos al mercado de los Estados Unidos 

promoviendo así la exportación de productos no tradicionales, los principales países 

beneficiarios de este acuerdo eran Ecuador, Colombia y Perú y alrededor de 5524 productos 

fueron liberados con un tratamiento de arancel cero. 

 

En el año 2002 se renovó el acuerdo, incluyendo criterios adicionales para 

convertirse en país beneficiario y a su vez introdujo 700 productos más adicionales a los 

existentes. 

 

2.15.1.2 Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) 

El SGP fue establecido en el año 1976 aquel que tiene como vigencia un periodo 

de 10 años el cual debe ser renovado periódicamente.  

 

El SGP es un programa especialmente para incitar el crecimiento económico de 

las naciones en vías de desarrollo, otorgando preferencias a ciertos productos que estén 

libres de impuestos para aproximadamente 125 países calificados como beneficiarios. 

 

2.15.1.3 Nación Más Favorecida (NMF) 

Cuando se  habla de acuerdos preferenciales no se refiere a un comercio con 

discriminación,  la organización mundial del comercio (OMC) habla sobre un trato 
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igualitario para todos, porque los países no pueden crear discriminaciones entre sí mismos, 

puesto que  si conceden una ventaja  preferencial con respecto a la disminución total o 

parcial de un arancel hacia determinado producto, debe hacer lo mismo con los demás 

países, en base a ese principio se creó el acuerdo de nación más favorecida (NMF)  tiene 

tanta importancia como los demás acuerdos, como es normal hay ciertas excepciones que 

pueden realizarse en ocasiones específicas. Este es un principio de eficacia que permite el 

ingreso de productos a un bajo costo como también hace que los productores tengan 

mejores posibilidades para vender en países extranjeros con una competencia legal contra 

otros proveedores, ya que no tendrá una desventaja política.  

 

En el caso específico Estados Unidos brinda un trato preferencial arancelario 

favorecido (NMF) a todos los países miembros de la Organización Mundial del Comercio 

(OMC) a excepción de Cuba. 

 

Por lo tanto como Ecuador es parte de los países miembros de la OMC, y  en el 

caso del presente estudio se ha visto beneficiada la partida arancelaria del producto con el 

cual se trabaja. 

 

2.15.2 Barreras arancelarias  

En la actualidad existen las denominadas barreras arancelarias que son porcentajes 

que se establecen a los productos comercializados y que son cobrados a los importadores 

o exportadores por el ingreso o salida del país, en el caso de Ecuador no existe ninguna 

barrera arancelaria por salida de cualquier producto del país. 

 

2.15.3 Partida arancelaria  

Las partidas arancelarias de importación  las encontramos en el caso de Ecuador 

en la Nomenclatura Andina (NANDINA)  y se aplican para todos los productos que estén 

incluidos.  En el caso de Estados Unidos la partida arancelaria para el producto que se está 

exportando  y que el importador en el país de destino tendrá que usar,  aparece en el Arancel 
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Armonizado (Harmonized Tariff Schedule 2016 HTSA Basic Edition) gracias a las 

regulaciones que existen a nivel mundial se manejan los mismos dígitos de clasificación. 

 

Partida arancelaria: 9403 60 

9403 Los demás muebles y 

sus partes: 

  

9403 60 - Los demás muebles 

de madera 

  

9403 60 40 -- Muebles de madera 

curvada 

Libre 42.5% 

9403 60 80 -- Los demás  Libre  40% 

Tabla 5 Partida Arancelaria 

Fuente: Arancel Integrado, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

2.15.4 Barreras no arancelarias  

Las barreras no arancelarias, siguen siendo un impedimento del libre ingreso de 

un producto en un país determinado, es decir son requisitos impuestos por la gobernación 

de cada país y estado. Por lo tanto el exportador como el importador debe informarse 

legalmente de estas disposiciones, para que al momento de la correspondiente 

desaduanización de la mercancía tanto el  producto como  los documentos enviados 

cumplan con tales requisitos y puedan ser liberados. 

 

La aduana y la Protección Fronteriza  (CBP) de los Estados Unidos  es el 

organismo encargado de hacer cumplir todas las leyes en nombre de más de 45 organismos 

federales del país, es decir que la aduana  prohíbe o restringe las importaciones que no 

cumplan con alguna de las barreras tanto arancelarias como no arancelarias. Por lo tanto 

existen 2 tipos de barreras no arancelarias: 
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• Barreras técnicas: Que significa todos los requisitos que deben cumplir determinado 

productos como por ejemplo etiquetado, embalaje etc.  

 

• Barreras sanitarias: Su propósito principal es evitar  la propagación de plagas, 

enfermedades o virus, que vengan por medio de la mercadería que ingresa al país. 

 

Por otro lado todo importador debe pagar una Cuota de Procesamiento de 

Mantenimiento (Maintenance Processing Fee MPF) al momento que presenta los 

documentos de nacionalización este trámite se lo conoce como entrada. Y también existe 

una tasa que debe ser pagada denominada Cuota de Mantenimiento Harbor (Harbor 

Maintenance Fee  HMF3)  cuando la mercadería entra por vía marítima el porcentaje 

correspondiente a esta tasa es del 0,125% Ad- valorem de la carga comercial enviada. 

 

Estados Unidos tiene leyes para productos de prohibida importación, de 

presentación de un requisito fitosanitario para mercaderías específicas, también requisitos 

de certificados de calidad y seguridad otorgados por entidades del país de origen o a nivel 

internacional, y también requisitos para los empaques, embalajes y etiquetado de los 

productos.  

 

En el presente caso la empresa Cumanda Design, debe tener solo un registro 

fitosanitario porque la madera ha pasado por algunos procesos de producción, por lo tanto 

no es necesario. Con respecto a los pallets que se usarán, se cuenta con un proveedor 

autorizado y certificado por Agrocalidad para cumplir el respectivo requisito de 

exportación hacia los Estados Unidos de América.   

 

En el caso del embalaje no existe una restricción o requisito específico para  el 

producto de exportación usado, pero se trabajará con cartón endurecido industrializado, 

zunchos, lonas  de prolipoleno laminado, y plástico novo stretch.  
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Para el etiquetado e identificación se aplicaran  las normas y requerimientos 

generales y las cintas adhesivas  las requeridas para el correcto trato de la mercadería al 

momento del traslado nacional e internacional y desembalaje. 

 

2.15.5  Barreras jurídicas  

En esta categoría relaciona las barreras jurídicas a los requisitos previos que debe 

cumplir el importador en el país de destino. Uno de los requisitos previos que maneja 

Estados Unidos son las licencias de importación las cuales pueden ser automáticas o no 

automáticas y que se debe tramitar para la importación de ciertos productos. En el caso de 

la importación de muebles de madera de roble el importador no necesitará ninguna licencia 

con requisito específico sino  la general. 

 

2.15.6 País de Origen  

Cuando se habla de origen se hace referencia al lugar donde se producen u obtiene 

el producto que se va a exportar. Para que el importador pueda acogerse a los tratamientos 

arancelarios especiales que gracias al Sistema de Preferencias Arancelarias (SGP) otorgado 

por Estados Unidos a países en vía de desarrollo, debe demostrar por medio de un 

certificado de origen, el lugar donde fueron fabricados u elaborados los productos y además 

cada pieza debe ir marcada con el país de origen para que el cliente final sepa de donde 

proviene dicha mercadería. 

 

2.15.6.1  Normas de origen  

Las normas de origen son aquellas regulaciones impuestas por los países mediante 

los acuerdos y tratados comerciales, o las que son definidas por países en forma unilateral, 

su único objetivo es crear beneficios arancelarios en el comercio internacional para los 

países que se encuentran en vía de desarrollo. Las normas de origen están formadas por 

elementos principales como son los criterios de origen y el certificado de origen.  
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2.16 Nacionalización  país de destino (EE.UU. Miami-Florida) 

2.16.1 Puerto de entrada  

El puerto de entrada utilizado es el Puerto de Miami que se encuentra ubicado en 

la 1015  América del Norte Camino Miami FL 33132, su horario de funcionamiento es de 

8 am a 4 pm (este) de lunes a viernes, el código de este puerto es el 5201  y su director es 

el funcionario Juan Kuryla, puerto de Miami en el condado Dade reconocido como el punto 

de carga y descarga de mercancía desde y hacia américa latina y el caribe, su ranking de 

carga es más de 9 millones de toneladas anualmente y está considerado como el segundo 

motor económico de la ciudad alcanzando ingresos de $ 28 millones de dólares anuales y 

generando más de 207.000 puestos de trabajo,  se autodenomina como la puerta de carga 

de las Américas.  

Figura 18.  Puerto de Miami 

Fuente: (Miami, 2016 )Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 
2.16.2 Aduana  

Al  escuchar el término aduana, se asocia directamente a la entrada y salidas de 

mercancía al país, pero aduana abarca mucho más que eso,  su función principal como ente 

regulador, es ejercer el control y orden con el cumplimiento de las leyes y  recaudación de 

las tasas, derechos e impuestos, es decir todo lo relacionado al comercio exterior, pero a la 

vez como ente fiscal cumple con diversas gestiones de inspección  ya que trabaja de la 

mano con los distintos ministerios del gobierno y demás organismos,  como por ejemplo 

revisa la presentación del certificado de origen, realiza el control de envío o recepción de 

drogas, obras de arte o bienes considerados patrimonio cultural. Si bien es cierto aduana es 
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una entidad pública y su misión es la facilitación del comercio,  pero siempre exigiendo y 

haciendo cumplir la normativa vigente en el país.  

 

2.16.3 El valor en aduana 

Haciendo referencia  al acuerdo de valoración, en la decisión 571 se detalla que el 

valor en aduana de las mercancías  determinada por los métodos de valoración, es la base 

imponible para la aplicación del arancel ad- valoren y se convierte en uno más de los 

integrantes de la base imponible para realizar el cálculo del IVA. 

 

2.16.4 IVA en las Exportaciones 

Están exentas del impuesto al valor agregado las mercancías destinadas a la 

exportación. En el caso del importador deberá liquidar el IVA unido a los demás derechos 

arancelarios al momento de que la mercadería llega a su país. 

 

2.16.5 Derecho de Importación  

Son los derechos que el importador debe cancelar al Gobierno de los Estados 

Unidos para poder nacionalizar los productos, estos derechos arancelarios  varían y  

dependen del producto, el país de origen,  el valor declarado y otras leyes que estén 

vigentes. Los valores a pagar para la nacionalización pueden ser tan bajos hasta llegar a 

cero  y tan altos como el 100% o más del valor de la mercancía declarada.  

  

2.16.6 Deuda  aduanera  

Al momento de hablar de deudas se establece que es una obligación, es decir la 

persona y/o empresa  está obligada a pagar el montante que debe ingresar a la aduana y que 

surge a efecto de una transacción  como la importación o exportación. La deuda aduanera 

es un costo fundamental que se debe considerar al momento de la negociación entre el 

cliente y el proveedor. 
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2.16.7 Inspección aduanera  

La inspección aduanera, depende del tipo de mercancía con la cual se está 

realizando la transacción de importación o exportación, como se menciona anteriormente 

la aduana con otros organismos son los encargados de realizar dicho control. (Véase anexo 

#8) 

 

La inspección es realizada por peritos especializados en cada una de las áreas los 

cuales son los encargados de revisar los diferentes certificados emitidos en el país de origen 

en los cuales se garantice las óptimas  condiciones del producto antes de salir de su país. 

En el examen de mercancías y los documentos es necesario determinar, entre otras cosas: 

 

• El valor de la mercancía en aduana y su estado sujeta a derechos, 

• Si las mercancías deben estar marcados con su país de origen o requieren especial 

de marcado y etiquetado.  

• Si el envío contiene artículos prohibidos, 

• Si las mercancías están facturadas correctamente 

• Si las mercancías están en exceso de las cantidades facturadas. 

• Si el envío contiene narcóticos ilegales. (Customs and Border Protection, 2016) 

 

2.16.8 Agentes de Aduanas  

En el país de destino, para realizar la nacionalización de la mercadería es 

obligación la contratación de un agente aduanero  ya que son las personas naturales o 

jurídicas autorizadas y reguladas por la Aduana de los Estados Unidos para ayudar a los 

importadores y exportadores en el cumplimiento de los requisitos federales que regulan las 

importaciones y exportaciones. Los  Agentes de Aduana  deben  presentar la información 

necesaria y los pagos correspondientes de sus clientes  a la Aduana en nombre de sus 

clientes y cobraran una cuota por este servicio.  Deberán además contar con experiencia en 

los procedimientos de ingreso, requisitos de admisibilidad, clasificación, valoración, y las 

tasas de los impuestos de aranceles y tarifas para las mercancías importadas. (Customs and 

Border Protection, 2016) 
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2.17 Requisitos de ingreso al país  

2.17.1 Proceso de Entrada 

Toda mercancía que se importe a territorio de los EE.UU.  Debe someterse a un 

proceso legal llamado “entrada”. Legalmente, la importación no ocurrirá hasta que la 

mercancía haya llegado al puerto, la Aduana haya autorizado su entrada, y los aranceles 

aduaneros adeudados hayan sido pagados. 

 

Cuando las mercancías importadas, físicamente llegan al territorio de los EE.UU., 

el despacho aduanero o documentación de entrada debe ser  presentado electrónicamente 

o no, a la Aduanas para revisión y determinación. Siempre y cuando no exista violación 

jurídica relativa a la importación de la mercancía y los documentos fueron presentados en 

concordancia a las regulaciones vigentes, la mercancía será autorizada a entrar. La Aduana, 

además dará a conocer si la mercancía será examinada o no, previo su ingreso. Teniendo 

en cuenta que, incluso después de la liberación de las mercancías importadas por la Aduana, 

esta tiene jurisdicción sobre estos  bienes importados  hasta que la entrada de la mercancía 

no haya sido liquidada. (Customs and Border Protection, 2016) 

 

2.17.2 Documentación  

Se requiere lo siguiente, como mínimo, a fin de preparar una entrada: 

-Poder de representación (POA)  

-Factura comercial  

- Guía aérea o marítima - Este es el documento de transporte que cubre el 

movimiento desde el origen hasta el puerto de entrada. 

-Marcado del país de origen - Uno de los problemas más comunes que tiene una 

entrada es cuando el producto o mercancía no tiene ninguna marca que indica su 

origen. 

-Algunos productos también están sujetos a la aprobación de otras Agencias 

Federales de los Estados Unidos (OGA). 

-Suministro de la información necesaria y pago a tiempo de los aranceles de 

importación incurridos. (Border, 2016) 
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2.18 Honorarios de procesamiento de mercancías (MPF)  

“Las entradas formales e informales están sujetas a una tarifa de procesamiento 

de mercancías (MPF) por parte de la Aduana, que requiere que el importador sea quien 

pague este honorario en el momento de presentación del despacho aduanero o entrada. 

Comenzando el 1 de octubre del 2011, el MPF para las entradas formales, tiene una tarifa 

ad valorem de 0.3464 por ciento basada en el valor de la mercancía que se importa, no 

incluidos los gastos de impuestos, fletes y seguros. El importe máximo de la tasa no podrá 

exceder de $ 485 y no deberá ser inferior a $ 25. Por ejemplo, si  el 0.3464 por ciento de la 

cantidad de su mercancía es mayor que el monto máximo de $ 485, sólo estaría obligado a 

pagar el importe máximo de $ 485”. (Customs and Border Protection, 2016) 

 

2.19 Honorario de mantenimiento de puertos (HMF) 

“La cuota está destinada a exigir a los que se benefician de los puertos en Estados 

Unidos a compartir el costo del mantenimiento de los mismos. Actualmente el honorario 

es 0.125% del valor de la carga comercial enviada a través de los puertos identificados por 

la Aduana. Puede obtener una lista de los puertos sujetos a HMF en el sitio web de la CBP”. 

(Customs and Border Protection, 2016) 

 

2.20 Gestión de calidad   

“La alta calidad de un producto se mide con la satisfacción plena y por ende demanda 

del consumidor” (Pavón, 1996) 

Si bien es cierto en la actualidad no es una obligación (en este caso puntual de 

muebles de madera),  contar con sellos de calidad al momento de exportar, pero en esta 

nueva era de globalización y tecnología, la competitividad y diferenciación juegan un papel 

fundamental, por lo tanto  las certificaciones de calidad otorgan un plus en cuanto la mejora 

de la productividad y generando confianza al momento de atraer los futuros clientes, 

posicionándose así en uno de los factores principales para la empresa, la adquisición de 

certificaciones de calidad a nivel internacional. 
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2.20.1 ISO 9001: 2015  

 

 

 

 

 
Figura 19.  Sello Calidad I 

Fuente: (ISO, 2015), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

Sistemas de gestión de la calidad 

 • Necesita demostrar su capacidad para proporcionar de forma 

coherente productos y servicios que satisfagan al cliente y leyes aplicables a los requisitos 

reglamentarios. 

 

• Aspira  a aumentar la satisfacción del cliente a través de la aplicación eficaz 

del sistema, incluidos los procesos para la mejora del sistema y el aseguramiento de la 

conformidad con los requisitos del cliente y las leyes  y reglamentos  aplicables. 

 

• “Todos los requisitos de la norma ISO 9001: 2015 son genéricos y se 

pretende que sean aplicables a cualquier organización, independientemente de su tipo o 

tamaño, o los productos y servicios que ofrece”. (ISO, 2015) 

 

2.20.2  Programa de Certificación GREENGUARD  

El Programa de Certificación GREENGUARD (anteriormente conocida como 

Certificación GREENGUARD Indoor Air Quality) da la seguridad de que los productos 

diseñados para su uso en espacios interiores cumplen con los estrictos límites de emisiones 

químicas, que contribuyen a la creación de interiores más saludables. El logro de la 

Certificación GREENGUARD da crédito a las reivindicaciones de sostenibilidad de los 
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fabricantes, los respalda con datos científicos empíricos de una organización imparcial, 

tercero. (GREENGUARD, 2016) 

 

 

 

 

Figura 20. Sello calidad II 

Fuente: (GREENGUARD, 2016), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

2.21 Logística  

Es un grupo de acciones en conjunto encargadas de la transferencia de bienes que 

empieza con el abastecimiento de las materias primas terminando así con la entrega del 

bien al cliente a nivel mundial.  

 

“La logística permite la reducción en los costes de la distribución física, 

incrementa la calidad, eficiencia en los recursos y flexibiliza los costos haciéndolos 

variables en lugar de fijos, pero sobretodo asegura el cumplimiento en la entrega Justo a 

tiempo”. (Leal) 

 

Es decir que la logística permite la distribución del producto de una manera 

eficiente para el consumidor final, teniendo en cuenta que depende de factores como tiempo 

y costo que son aquellos que se quiere optimizar para una mayor fluidez en la cadena 

logística y con precios competitivos dentro del mercado internacional. Dicha cadena 

logística buscará mejorar la calidad del servicio directamente con el consumidor y la 

distribución de la misma en destino. 

 

La logística es el término de un desarrollo de una negociación, promoción, 

contrato, ventas, negociaciones, implementaciones, trámites, no es el principio de los 

negocios es, en sí, casi el final.  
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La fundamentación de la logística se ha convertido en un compromiso de entregar 

un bien en el lugar correcto, a la hora pactada sin olvidar salvaguardar la integridad de los 

productos y reduciendo permanentemente los costos en el proceso. 

 

Como parte medular de la logística es la utilización de sistemas los cuales deben 

buscar: 

a) Reducción de costos. 

b) Mejorar la exactitud en los inventarios. 

c) Incremento en los índices de productividad. 

d) Reducción del papeleo. 

e) Mejorar la utilización de los espacios. 

f) Reducción de inventarios físicos. 

g) Equilibrio en la carga de trabajos. 

h) Mejoramiento en el manejo de personal. 

i) Generación de reportes óptimos. 

j) Apoyar las requisiciones del cliente. 

k) Otorgar valor agregado a los programas de calidad. 

 

“En la actualidad la logística se basa en la contratación de terceros para hacer su 

proceso más efectivo; servicios como almacenaje, manejo de pedidos, administración de 

inventarios, construcciones de instalaciones, transportación, financiamiento, asesoría, 

consultoría, recolección de mercancías y retornos”. (Díaz-Leal, 2000) 

Por otra parte se encuentran como primordial asunto a tener en cuenta el 

cumplimiento del principio Justo a tiempo, y para ello identificar los ingredientes que lo 

conforman mediante servicios como:  

a) Etiquetado. 

b) Empaque y embalaje. 

c) Transportación a cortas y largas distancias. 

d) Distribución. 

e) Desaduanización.  
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f) Almacenaje. 

g) Maniobras. 

Cuando los proveedores no se encuentran en la capacidad de bajar sus costos ser 

se ven en la necesidad de ser más competitivos buscando una nueva forma de  reingeniería 

de los negocios y finalizando con procesos integrales teniendo tres puntos fundamentales 

a resolver: 

 

a) Eliminación de pasos y/o procedimientos. 

b) Combinación de esfuerzos entre las partes, es decir la cadena productiva. 

c) Identificación de las necesidades de los clientes. 

 

En  resumen la logística permite la optimización de recursos a través de la 

eliminación de pasos innecesarios y el perfeccionamiento del resto, con el único objeto de 

permitir a la compañía cumplir su función y mantenerse activa. 
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Tabla 6.  Logística 

             Fuente: Libro Introducción a la logística internacional (Leal), Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

2.21.1 Tipos de logística 

Existen distintas logísticas que se están instaurando para el aprovechamiento de 

los procesos. La logística de aprovisionamiento tiene como objetivo tener el control de los 

suministros con el fin de satisfacer las necesidades de los procesos operativos en las 

mejores condiciones de coste. 

 

La distribución física internacional (DFI), a más de ser uno de los tipos de logística 

que existen, es una estrategia de posicionamiento  competitivo para la comercialización de  

un producto en un mercado meta  por lo tanto no es un tema que se lo pueda tomar a la 

ligera, es decir no se debe pensar en realizar una exportación de prueba, para saber si 

funciona vender al exterior y si resulta buen negocio. El diseño de la logística 

de distribución física internacional (DFI) tiene como objetivo asegurar las entregas de los 

Logística es 
una ciencia 

exacta que le 
da un poder a 
las empresas 

que la utilizan 
como medio 

para 
incrementar el 

servicio al 
cliente.  

Reduciendo el ciclo pedido-entrega.

Entregar en días y horarios establecidos.

Incrementando la confiabilidad en los plazos de entrega, 
inventarios y calidad.

Mejorando el transporte de los bienes, asi como los aspectos 
administrativos conducentes al ciclo orden-entrega.

Mejorando su capacidad de reaccionar ante casos fortuitos, 
emergencias o devoluciones.

Utilizando y mejorando la información compartida.

Incrementando la comunicación con el cliente (detallista).

Estableciendo procedimientos adecuados para atender y resolver 
quejas.

Mejorando y/o estableciendo garantías incluyendo la devolución 
de mercancías.

Mejorando la localización de mercancías en tránsito y almacén.
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productos solicitados por el cliente con la máxima eficiencia, efectividad y en las 

mejores condiciones de coste. 

  

La logística de producción es un proceso que planifica, implementa y controla de 

manera eficiente la transformación de entradas de materia prima en salidas de productos 

terminados.  

  

Una de las logísticas más mencionadas, es la logística inversa siendo este un 

proceso de implementar, proyectar y controlar un flujo de materia prima, inventario en 

proceso, productos terminados e  información relacionada desde el punto de consumo hasta 

el punto de origen en forma eficaz y económica con el fin de recuperar su valor para su 

reutilización, reciclado o eventualmente, su destrucción.  

 

Un ejemplo clave para identificar la logística inversa puede ser el de Estados 

Unidos porque la ha utilizado como una herramienta competitiva estableciéndola como una 

política mayormente liberal, y de esta manera se direcciona la logística inversa a niveles 

extremos, ya que el incremento de las devoluciones ha sido alto. 

 

2.21.2 Preparación de pedidos 

El pedido es el pacto en firme entre ambas partes; el proveedor y cliente bajo las 

cláusulas pactadas o Incoterm acordado, es el  contacto directo con el importador-cliente 

porque no solo permite establecer  áreas de valor, sino también enfocar formas de previsión, 

promoción y fidelización.  

 

Las siguientes decisiones deben ser implementadas: 

• Naturaleza de la mercancía Unidad de carga Modalidad de transporte. 

• Costes Tiempo de entrega Programas de seguridad. 

• Normativa Medio ambiente. 
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2.21.3 Embalaje  

 

Figura 21.  Embalaje 

Fuente (Mudanzas, 2016)    Elaborador por: Jácome D, Medina A  

  

El embalaje es la envoltura que protege el artículo que se va a transportar, esto es 

muy importante porque sirve para salvaguardar el producto para la transportación a que se 

someterá al momento de la exportación,  debido a la manipulación al embarcarlo y mientras 

se encuentra en tránsito marítimo la mercancía. 

 

El principio del embalaje tiene como fin  que el producto  llegue sano y salvo  

hasta su destino, el embalaje a utilizarse es de cartón endurecido industrializado, lona de 

prolipoleno laminado, plástico stretch y zunchos con el fin de que el producto llegue hasta 

su destino en perfecto estado, brindando calidad y seguridad no sólo con el producto que 

se comercializa si no también al momento de la transportación hasta que llegue a manos 

del distribuidor/consumidor final. 

 

2.21.4 Etiquetado  

El etiquetado es la forma de identificar datos sobre el producto, como: sus 

materiales, procedencia, manipulación, proceso de lavado, etc. Para el caso del etiquetado 

de los muebles de madera será realizado según lo estipulen las leyes determinantes del 

lugar de destino. 
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2.22 Modos de transportación  

 

El servicio de transporte principal realiza una parte esencial dentro de toda la 

cadena de suministro, ya que normalmente se elige el tipo de logística a utilizar según los 

costes que se vayan a incurrir y el tiempo que tomará con el fin de cooperar a la eficiencia 

de la operación, a seguridad, la exactitud y las herramientas a usar. 

 

Los costos dentro de la cadena de distribución han llegado a tener más peso que 

la propia rapidez, esencialmente para productos que tiene destinado una mayor cantidad de 

mercado. 

 

Es de suma importancia identificar los rubros de valor como procesos 

improductivos dentro de la gestión y planificación, escogiendo que el producto no tenga 

mayor impacto por costos logísticos; estos pueden ser precisados según producto, calidad, 

seguridad, necesidad, costo, logística, tiempo y distribución. 

 

Otro de los factores prioritarios es el tiempo de entrega y la posible variabilidad 

dentro del manejo de la mercancía, la confianza y rapidez de los tiempos de despacho son 

proporcionales al costo del flete de transporte, puesto que puede variar por distintos 

factores; en el caso de la transportación de los muebles para la exportación se tomaría en 

cuenta que la carga llegue en buen estado por el tema climatológico y fragilidad de los 

mismos. 

 

Dentro del transporte pueden existir distintas variables, como: congestión en el 

puerto, condiciones climatológicas, paradas, conexiones geográficas y productividad.  

Los programas de seguridad  tienen relación con la cadena logística por si acaso  

se suscitara algún inconveniente tales como amenaza al comercio y a las economías que le 

otorgan soporte. 
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La Normativa según el comercio internacional puede especificar características de 

los productos, embalaje, transporte, manipulación, etiquetado documentación, sin 

necesidad de buscar el proteccionismo, normas mal aplicadas pueden tener como reacción 

sanciones penales. 

 

La cooperación con el medio ambiente tiene como objetivo el planteamiento 

global que garantice la integración óptima del producto y el embalaje con las formas de 

transporte y servicios respondiendo a las necesidades y haciendo uso racional y rentable 

del sistema, minimizando el impacto medioambiental; la logística inversa por ejemplo 

influye en la recuperación de distintos embalajes para sus reutilización y a la vez buscar la 

reducción de costos para la satisfacción del cliente. 

 

Por el impacto social, económico y medioambiental es importante conocer las 

diferentes normativas internacionales del transporte y manipulación de mercancías 

peligrosas en cada modalidad, así como la capacitación para su gestión. 

 

2.22.1 Modo de Transporte marítimo 

Una de las principales características del transporte marítimo es la gran capacidad 

de carga que puede llevar y su adaptabilidad para la transportación de toda clase de 

productos, según volumen y valores, y las distancias a recorrer serán tomadas en cuenta 

para saber los bajos costos que se pudiese obtener, hace de este medio el más idóneo para 

un alto porcentaje de los productos que se comercializan internacionalmente. El tráfico de 

contenedores y carga general sigue unas determinadas rutas que se complementan con 

transbordos, con lo que se genera una creciente intensidad de los flujos. 

 

El documento que prueba la existencia de un contrato de servicio de transporte es 

el Bill of Lading o conocimiento de embarque que también constituye la factura de la 

mercancía, ya que es el documento que comprueba el embarque al momento de usar un 

medio de pago L/C. Además de indicar las condiciones contractuales, el Bill of Lading 

sirve para acreditar el  título de poder y  del valor negociable.  
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Por lo general el margen de  riesgo en el transporte marítimo es muy bajo, pueden 

producirse daños en la mercancía por causas de fuerza mayor, sean estas; por manipulación, 

afectaciones climáticas que perjudiquen el producto, y por eso es recomendable resguardar 

el producto y la inversión a través de un seguro de transporte. 

 

2.23 Operadores de transporte internacional 

El operador de transporte internacional es la persona física o jurídica especializada 

en la organización y gestión de la cadena de transporte de mercancías, en cualquiera de sus 

modos de transporte. Además, puede ofrecer e integrar servicios adicionales  al transporte 

como tránsitos, despacho de aduana, seguros, almacenaje, distribución y asesoría en 

general.  

 

Es necesario integrar las capacidades y el modelo de negocio de la empresa para 

determinar los posibles obstáculos a la fluidez del transporte, aprovechar la información y 

la comunicación, simplificar la cadena de suministro, reducir y optimizar los costes y 

mejorar el uso de modos de transporte e infraestructuras. 

 

2.24 Transporte interno 

El transporte interno es parte de la cadena logística del comercio exterior, su costo 

es relevante en el proceso de una exportación al igual que todos los agentes que componen 

la logística, el precio por la movilización de un contenedor hacia el puerto de origen 

depende de la distancia en que se encuentre la fábrica, ya que las compañías de transporte 

tienen tarifas a base de kilometrajes, pero en la movilización de contenedores se mantienen 

tarifas fijas por contenedor que oscila entre $230 y $270 por embarque, incluyendo el retiro 

del contenedor vacío en los patios de las navieras y la espera para el embarque en la fábrica 

hasta  llevarlos al puerto. (Véase anexo #9) 
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2.25 Logística de exportación de muebles de roble  

Figura 22 Proceso de exportación 

Fuente: Estudio de investigación, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

Dentro de la logística de exportación entran varios factores como los agentes que 

forman dicha cadena, adicional a eso una buena logística hace que el proceso de 

exportación sea exitoso porque el objetivo es entregar el producto en el lugar y tiempo 

estimado para satisfacción del cliente final. 

2.25.1 Proceso logístico  

La logística de exportación de la compañía “Cumanda Design” se basará en dos 

estrategias competitivas para trabajar la venta/exportación en término de Incoterms FOB 

(Franco a bordo) y DDP (Entrega Derechos Pagados), en la primera estrategia la empresa 

exportadora “Cumanda Design” cargará los productos según los requerimientos del cliente 

hasta la borda del buque o el lugar convenido con el importador,  haciéndose cargo del 

embalaje que sea solicitado por el comprador y el transporte interno hasta el puerto de 
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embarque, de ser el caso que el comprador requiera por parte del vendedor la contratación 

del flete,  pero bajo responsabilidad del comprador. 

 

En la segunda estrategia que se trabajará con el Incoterms DDP la empresa 

“Cumanda Design” será quien se haga cargo de todos los gastos que se incurran por 

transporte interno, transporte internacional, despacho de exportación, nacionalización en el 

puerto de destino y finalmente transporte interno en Miami hasta llegar al cliente final.   

 

Una vez contactado el distribuidor en Florida para el término FOB, y/o  en el caso 

de la utilización del término DDP al contactar al diseñador, dependiendo de la estrategia 

que se vaya a manejar, se emitirán los requerimientos al departamento de fabricación y 

diseño para la elaboración de los pedidos y el análisis del embalaje adecuado para su 

exportación. Uno de los primeros agentes que estarán inmersos dentro el proceso de 

exportación serán: 

• Transporte terrestre interno con ruta fija:  

La actividad de transporte interno dentro de la exportación de muebles de 

la empresa “Cumanda Design” empieza al momento del retiro del contenedor en el 

depósito de la naviera, hasta llegar a la fábrica y luego del embarque al puerto de 

embarque, es decir la recogida del producto deberá ser en el Km 8 ½ vía Daule 

hasta el puerto de Guayaquil en la Avenida 25 de julio, sur de Guayaquil. 

Entre los documentos que intervendrán según relación entre exportador y 

transportista son los siguientes: Factura comercial, guía de remisión,  AISV.  

• Embarque en fábrica: 

Al momento de la coordinación con el transportista sobre su arribo a la 

fábrica, se tendrá lista la carga con el embalaje respectivo y listo el personal que 
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procederá al cargue del producto para evitar demoras en la salida del camión ya que 

en el puerto existe afluencia de vehículos y el itinerario del booking.  

• Naviera: 

La Naviera es uno de los agentes más importantes dentro de la logística,  

porque es el medio de transporte internacional,  la misma que será seleccionada en 

base a cotización realizada por 1 Full Conteiner Load (FCL) 40” con las 

indicaciones de la parte superior, no solo al momento de escoger una naviera para 

cargar el producto debe ser elegida por tarifas sino también por volumen de carga, 

puertos de transbordo, días de tránsito, ya que esto demoraría más el proceso de 

entrega en el puerto de destino y por ende el compromiso de entregar el contenedor 

al cliente en Miami - Florida. (Véase anexo #10) 

 

• Contratación de la póliza  de seguro  

En la aplicación de la primera estrategia, liderazgo en costos utilizando el término 

de negociación FOB,  se usara un seguro local debido a que la responsabilidad del vendedor 

solo es hasta puesto en la borda, pero en el caso de la segunda estrategia de diferenciación, 

con el término de negociación DDP se hará la contratación integral de seguros tanto para 

origen como para destino porque el proceso logístico del producto en general es 

responsabilidad del vendedor. 

Por medio de la compañía de seguros ACE Seguros se realiza la apertura 

de una póliza madre, y por consiguiente la creación de certificados para cubrir el 

tema del seguro de la mercancía por embarque individual y así poderle otorgar al 

cliente la confianza y seguridad que necesita al momento de realizar una compra 

con la compañía.   (Véase anexo #13) 

• Arribo a puerto de destino Miami – Florida: 

El cliente será notificado por el vendedor sobre el tracking de la carga y el 

tiempo de arribo aproximado,  según lo que indique la naviera para mayor control 
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de la llegada del producto, esto es si se escogiese la segunda opción de 

comercialización, el exportador tendrá que asumir los procesos y gastos de la 

desaduanización de la carga en destino según lo estipula el Incoterm DDP. 

• Envío de documentación 

La documentación debe ser enviada al importador por el exportador para 

que se puedan realizar los trámites correspondientes en la Aduana de destino. 

 

• Condiciones de pago: 

La condición de pago debe ser acordada entre las partes, en este caso se 

usará carta de crédito irrevocable con cláusula roja para salvaguardar los intereses 

de ambas partes. 

2.26 Canales de distribución  

El canal de distribución lo conforman las personas y/o compañías que intervienen 

dentro de la transferencia de la propiedad de un producto, a medida de que éste sigue su 

proceso de entrega desde el fabricante hasta llegar al consumidor final. 

Para ambas estrategias que están siendo planteadas en el presente trabajo, el canal 

de distribución para la exportación de muebles será el canal indirecto corto, ya que el 

producto será dirigido a un detallista y/o diseñador para que este asocie los productos con 

el cliente final en Florida. 

 

2.26.1 Longitud de los canales de distribución 

• Canal indirecto corto: un nivel 

Será el canal de distribución a utilizar para ambas estrategias competitivas, debido 

a que  sólo tendrán un intermediario antes de llegar a su cliente final, sea este canal utilizado 

para el enlace con el distribuidor/detallista con productos por volumen o con el diseñador 

con productos de exclusividad. 
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Figura 23.  Canal indirecto corto: Un nivel 

Fuente: (Ortiz, 2016) Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 
Figura 24  Cadena de distribución de madera y manufacturas de madera en Estados Unidos Fuente: 

ProChile. Estudio de mercado de madera – Estados Unidos, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

2.26.2 Canales de distribución en Estados Unidos  

En los Estados Unidos existe un cierto número de intermediarios que mueven 

todos los productos en general, desde el origen hasta el destino final. El flujo de este 

producto requiere una serie de funciones realizadas por el intermediario (bodegaje, 

empaque, transporte y venta) y proveen una serie de servicios a los clientes, desde la 

producción y distribución, hasta las finanzas.  
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2.26.3 Comerciante/Broker:  

Obtienen y venden grandes cantidades de productos, usualmente por carga de 

contenedor. Cantidad y volumen son la clave de los comerciantes. Pueden o no tomar 

dominio de los productos que venden, pero raramente toman posesión física. Los Broker 

venden productos a distribuidores. Un Broker grande puede tener una variedad de 

productos adicionales. Ellos casi nunca toman dominio de los productos que venden y son 

compensados por comisiones de venta.  

 

Hay ciertos aspectos muy importantes a considerar antes de hacer negocios con 

estos Broker, los más importantes son:  

 

1. Fuerza de venta que posee el Broker.  

2. Antecedentes previos con empresas que esté representando, participación de 

mercado, al igual que referencias bancarias y comerciales en general.  

3. Territorio en el que se encuentra.  

4. Líneas de productos que representa.  

5. Experiencia con empresas extranjeras (sudamericanas especialmente) y con el 

tipo de producto específico.  

6. Volumen de ventas actuales.  

 

2.26.4 Importador:  

Productores, mayoristas, comerciantes o Broker,  todos ellos pueden  ser 

importadores. Esta fuente intermediaria obtiene productos fuera del país de compra y hace 

arreglos para el envío de estos a los compradores extranjeros. Los arreglos por los cuales 

ellos toman responsabilidad de toda la operación en la que se incluyen todas las 

regulaciones de importación y aranceles.  

 



 

 

77 

 

Usualmente los importadores cargan un margen que oscila entre el 30% y 50%, 

dependiendo de las funciones que deba desempeñar. A continuación se describirán las 

distintas etapas en el proceso de importación:  

 

1. Condiciones de venta, es decir acuerdos previos entre el comprador y sus 

proveedores.  

2. Orden de compra una vez que los términos de la compra están establecidos.  

3. Envío (en el tiempo y forma establecida).  

4. Recibo de envío (el comprador inspecciona que las condiciones de la carga sean 

las acordadas).  

5. Pago (se realiza de acuerdo a lo pactado).  

6. Reclamos (en caso de incumplimiento de alguna de las partes). 

 

2.26.5 Retailer  

Es quien pone el producto a disposición del consumidor final. En el caso de los 

muebles se pudieron observar en el mercado los siguientes retailers como: cadenas de 

supermercados, tiendas de muebles de distintas calidades que ofrecen a la venta todo tipo 

de muebles como son el caso de Home Depot, Lowe’s y Ashley Furniture. A estos lugares 

de venta van desde dueños de casa hasta empresarios a adquirir los productos pero los 

muebles que la empresa “Cumanda Design” fabrica tienen otro mercado meta.  

 

2.26.6 Agente de carga  

El agente de carga en destino puede tener como función recibir la carga en Miami 

– Florida, realizar la nacionalización, el trámite de retiro de la carga haciendo la entrega 

del contenedor en las bodegas del cliente, considerando también que se puede cotizar el 

servicio total desde origen, ya que los agentes de carga tienen auxiliares en varios países 

que les pueden dar soporte a ellos en cuestión de proveedores y sus costos. (Véase anexo 

#11) 
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2.26.7 Alianza comercial exportador y agente de carga en destino  

Puede existir una alianza entre un agente de aduana en destino y el exportador, ya 

que este puede cotizar los servicios necesarios para la realización de la exportación, 

haciéndose cargo de toda la operación desde el embarque en fábrica de origen hasta 

bodegas del importador. (Véase anexo #12) 

 

2.27 Medios de pago 

Este es uno de los aspectos fundamentales para el exportador, porque debe 

conocer los riesgos, en el uso de los diferentes medios de pago que existen al momento de 

realizar una exportación. Cabe recalcar que al hablar de exportaciones e importaciones, se 

lo debe manejar en un ambiente de confianza, ya que sin ello no existiría tal negociación 

internacional; si bien es cierto los medios de pagos que se mencionan no son exclusivos de 

la exportación o importación,  con excepción del crédito documentario que su uso es 

mayormente plasmado solo en el  comercio internacional. 

 

Existen 2 tipos de medios de pago: 

• Pagos documentarios.  

• Pagos simples.  

 

Pagos documentarios  

Este medio de pago lo utiliza el exportador cuando percibe que el riesgo de impago 

es muy alto, por lo tanto prefiere mantener el control de la mercadería enviada usando un 

intermediario bancario hasta que se efectúe el pago correspondiente. 

 

 Pagos simples 

En este medio el exportador no utiliza el ente bancario  para gestionar ningún tipo 

de documentación comercial, ya que envía todos los documentos directamente al 

importador, y para lo cual renuncia al control de la mercadería enviada. 
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Medios Documentarios Iniciativa 

Crédito documentario Importador 

Remesa documentaria  Exportador 

Orden de pago documentaria  Importador 

Cheque documentario Importador  

Carta de crédito Importador  

Medios simples  Iniciativa 

Remesa simple  Exportador  

Orden de pago simple o   

transferencia 

Importador  

Cheque bancario importador 

Cheque personal Importador  

Tabla 7 Medios de pago 

Fuente: El Cobro Seguro de la Exportación: Los medios de pago internacional por  Pedro Serantes 
Sánchez, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

Al momento de negociar, tanto el exportador como el importador deben llegar a 

múltiples acuerdos que se han ido mencionando a lo largo de toda la investigación,  y otro 

acuerdo más que se debe pactar es el momento del pago, ya que existe en materia de 

comercio exterior 3 momentos: Pago anticipado, pago simultaneo y pago posterior a su 

recepción. El exportador puede usar cualquiera de los medios de pago que se han expuesto, 

debido a que la elección es dependiendo del grado de confianza existente, pero en el caso 

puntual de Cumanda Design se usará el crédito documentario específicamente; carta de 

crédito. 

 

2.27.1 Crédito documentario 

Crédito documentario, es un compromiso escrito emitido por el banco a solicitud 

del importador, el mismo que tiene el compromiso de  realizar el  pago al exportador dentro 
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de un plazo acordado a contra entrega de los documentos específicos que validan la 

adquisición de los bienes importados. 

 

El crédito documentario logra crear una atmósfera de seguridad para el 

importador, porque el pago se hará efectivo solo cuando haya recibido los documentos 

crediticios del envío de la mercancía acordada, y para el exportador, puesto que también 

contará con la  seguridad del cobro  de su exportación  con anterioridad al envío, e incluso 

con anterioridad al inicio de su fabricación. El crédito documentario se convierte además 

de un medio de pago en una garantía, ya que garantiza el bienestar de la negociación para 

ambas partes.  

 

Intervinientes.-  

Ordenante: es el comprador de la mercadería, que se compromete a realizar el 

pago a su proveedor y solicita el crédito a su banco; el ordenante suele ser el importador o 

un agente.  

 

Banco emisor: es el ente financiero elegido por el comprador (importador) que 

se compromete a realizar el pago acordado mientras se cumplan las estipulaciones de 

negocio establecidas, es decir es el banco emisor de la carta de crédito y regula las 

condiciones pactadas.  

 

Banco corresponsal: es la entidad financiera usada por el banco emisor en el país 

del exportador que notificará al beneficiario, de la apertura del crédito sin establecer ningún 

otro compromiso que el de la propia notificación, pero a su  vez puede hacer también de 

banco confirmador cuya función es realizar el pago si se cumplen las condiciones 

generadas por el banco emisor. 

 

Beneficiario: se refiere exactamente a la persona que recibe y que puede exigir el 

pago  al banco emisor al momento de cumplir todas las condiciones pactadas en la 

exportación de la mercadería solicitada. (Russo, 2013) 
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Circuito usado para el crédito documentario 

Tanto el comprador como el vendedor emiten el contrato de compraventa en el 

cual lleva inmerso el pacto de pago a través del crédito documentario. 

 

* El importador (cliente) solicita a su banco en su país, la apertura de la carta de 

crédito a favor del exportador (proveedor) en el país residente, en la que indica cuales son 

los documentos que debe recibir, y las condiciones que el exportador deberá cumplir para 

hacer efectivo el pago. 

 

* A continuación el banco emisor luego de haber realizado el estudio 

correspondiente de la transacción procede a emitir la apertura y se compromete tanto con 

el ordenante como con el beneficiario a cumplir con el  pago bajo las estipulaciones 

establecidas en ambos lados. 

 

* Por último el banco emisor solicita al banco corresponsal que envíe las 

notificaciones y confirme el crédito, y este a su vez realiza lo solicitado. Los créditos 

documentarios tienen algunas modalidades tales como: revocables, irrevocables, 

transferibles, rotativos, con cláusula roja, con cláusula verde y back to back. 

 

En el presente caso se hará uso de una modalidad doble, es decir la irrevocabilidad 

y la cláusula roja,  porque esta actividad comercial es reciente,  la empresa necesita contar 

con un sustento sólido y confiable y al ser fabricantes es la opción más conveniente. 
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2.27.2 Flujo de operación de cartas de crédito 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Figura 25. Operación carta de crédito 

Fuente: El Cobro Seguro de la Exportación: Los medios de pago internacional por Pedro Serantes 
Sánchez, Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

2.27.3 Modalidad de carta de crédito irrevocable  

El término irrevocable habla sobre la imposibilidad de anulación, es decir este 

crédito no puede ser anulado ni siquiera modificado sin el previo consentimiento del 

ordenante y del  beneficiario. Por lo tanto este pago es fijo, siempre que se cumplan todas 

las estipulaciones acordadas. Por lo tanto esta modalidad confiere al beneficiario una mayor 

seguridad de recibir su pago al momento de presentar todos los documentos y 

requerimientos de la exportación realizada. 

 

2.27.4 Modalidad de carta de crédito con cláusula roja  

Crédito anticipatorio o de cláusula roja, en este tipo de modalidad el ordenante 

autoriza al beneficiario a realizar el anticipo parcial o total, el cual confirmará la recepción 

del anticipo mediante firmas en los recibos correspondientes, el banco por su parte irá 
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ejecutando la disminución del pago de liquidación. La cláusula roja consiste en que el 

banco pagador mediante un compromiso escrito con el beneficiario, acuerda que si existe 

el incumplimiento del envío correspondiente a la mercadería o a los documentos, el 

beneficiario deberá reembolsar los valores anticipados por el banco y autorizados por el 

ordenante. (Véase anexo #14) 

 

2.28 Marco Conceptual 

En el ámbito de la investigación se usa el marco conceptual para detallar todas las 

definiciones usadas en el desarrollo de toda la investigación.  

 

Definiciones Básicas 

Exportaciones: la exportación se describe como aquella actividad comercial por 

medio de la cual un producto o servicio se vende en el extranjero, esta constituye una 

actividad comercial legal que se encuentra sujeta a varios procesos fiscales que un país 

ejecuta con otro, ya sea para usar o consumir, algún producto o servicio que se origina en 

la otra nación ya que el país comprador presenta varias dificultades al momento de producir 

dicho producto (Peña Veras, 2013). 

 

Importaciones: se refiere a la actividad de introducir bienes y servicios en el 

puerto de un país. El comprador se le conoce como importador, el cual tiene su sede en el 

país de importación, mientras que el vendedor con base en el extranjero se conoce como 

exportador. Una importación es cualquier materia prima o servicio traído de un estado 

extranjero de forma legítima generalmente para su uso comercial. Las mercancías o 

servicios de importación son proporcionados a los consumidores nacionales por los 

productores extranjeros (Peña Veras, 2013). 

 

Balanza Comercial: esta forma parte de la balanza de pagos de un Estado. Esta 

balanza sólo contiene las importaciones y exportaciones de mercancías en un período de 

tiempo determinado, no contempla la prestación de servicios entre países, ni la inversión o 

movimiento de capitales (Cueva, 2012).  
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Oferta exportable: se refiere a los productos que pueden ser brindados y 

vendidos fuera del país y que también cuentan con potenciales de mercados externos. Este 

concepto implica a las empresas que serán responsables de llevar a cabo estas operaciones 

de comercio exterior fundamentándose en la competitividad de precios, productividad, 

inspección y calidad e insumos (Vives, 2011). 

 

Acuerdo Comercial: es un entendimiento bilateral o multilateral entre países, 

cuya finalidad es armonizar los intereses respectivos de los intereses nacionales de las 

partes contratantes e incrementar los intercambios comerciales (Trade Map, 2015).  

 

Muebles: “se entiende por mueble a todo elemento que esté pensado, diseñado y 

construido a fin de ser utilizado en el espacio de una vivienda o edificación con diferentes 

usos de acuerdo a su forma o propósito.” (Definición ABC, 2015). 

 

Mercado: es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre 

compradores y vendedores. El mercado implica el comercio formal y regulado, donde 

existe cierta competencia entre los participantes, (Promonegocio, 2015). 

 

Logística: conjunto de medios y métodos precisos para llevar a cabo la 

organización de una entidad, o de un servicio, principalmente de distribución. 

 

Competencia: capacidad de poner en operación los diferentes conocimientos, 

destrezas y valores de manera integral en las diferentes interacciones que tienen los seres 

humanos para la vida en el ámbito personal, social y laboral. 

 

Distribución: conjunto de estrategias, procesos y actividades precisos para llevar 

los productos desde el punto de fabricación hasta el lugar en el que esté disponible para el 

cliente final  en las cantidades necesarias, en condiciones óptimas de consumo, en el 

momento y lugar en el que los clientes lo requieran. 
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Confección artesanal: diseño y producción de una cosa por parte de artesanos es 

decir, hecho con mano de obra tradicional. 

Sector inmobiliario: Mercado en donde se da la oferta y demanda de inmuebles. 

 

Carentes de garantía: no ofrecer la seguridad del caso al cliente por daños o 

situaciones que se susciten con el producto.  

 

Estructura organizacional: es la división de la organización de un negocio, 

identificando las áreas, personal que toman las decisiones y coordinación de actividades. 

 

Optimización de costos: mejorar los costos de una adquisición para que éstos 

sean más rentables para una empresa o persona. 

 

Estrategias: capacidad para planificar, diseñar y organizar una operación.  

 

Eje multimodal: ruta en donde se podrá realizar operaciones de comercio exterior 

utilizando varios tipos de transporte hasta que llegue la carga a su destino. 

 

Boceto: ensayo donde constan rasgos principales de un diseño para una obra de 

arte. 

 

Medidas estandarizadas: medida tomadas bajo un parámetro y diseño en

 general.  

 

Plantillas: muestra a seguir como patrón. 

 

Patrón de elaboración: es una plantilla usada para un diseño con el fin de

 fabricar lo que se necesite siguiendo dicha muestra. 

 

Rústico: un diseño aplicable a estructuras o diseños de campo. 

 

Indicadores económicos: permite representar una realidad económica de forma 

cuantitativa y directa. 
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Ventaja absoluta: es un concepto desarrollado por Adam Smith en su obra La 

riqueza  de las naciones, para explicar los flujos de comercio de bienes entre países. 

 

Ventaja comparativa: significa que un país o empresa se especializa en producir. 

 

Pioneros: ser primeros en ofertar o pensar en una opción. 

 

Peculiar: cosa fuera de lo tradicional o normal.  

 

Suscitarse: cuando se da un hecho y va a ser contado. 

 

Embalaje: se llama así a la envoltura que protegerá el producto durante la 

exportación. 

 

Verificadora: empresa que se encarga de verificar y certificar por medio de una    

inspección el estado del producto, lugar, etc. 

 

Carga: se llama así al producto o mercancía que se movilice por medio de un 

transporte localmente o a nivel internacional. 

 

Despacho de exportación: trámite de exportación que se realiza en el puerto por 

Aduana del país exportador y un Agente y/o exportador. 

 

Rubros de flete: valores por función de flete. 

 

Contenedor: recipiente metálico o de otro material que contiene productos para 

un viaje internacional. 

 

Factura comercial: documento que dicta la propiedad de un producto, donde 

constan datos del comprador y vendedor, tipo de mercadería y precios.  

 

Guía aérea: documento de transporte aéreo. 

Guía marítima: documento de transporte marítimo.  
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Entrepaño: tabla horizontal que se coloca adosada a una pared, dentro de un 

armario o en una estantería, y sirve para colocar objetos sobre ella. 

 

Minimalismo: es una corriente artística que sólo utiliza elementos mínimos y 

básicos, todo aquello que ha sido reducido a lo esencial y que no presenta ningún elemento 

sobrante o accesorio. (Definición, 2016) 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA DE LA INVESTIGACIÓN 

 

3.1 Análisis de la metodología de la investigación  

El presente proyecto tiene un enfoque cualitativo, porque durante todo el proceso 

de investigación se canalizaron diferentes cuestionamientos, en base a los datos que se iban 

obteniendo a lo largo del camino, permitiendo que poco a poco el estudio  se vaya 

extendiendo más de lo que se había proyectado inicialmente. (Sampieri, 2010) 

 

3.2 Esquema de la metodología de la investigación 

Toda la estructura de la investigación se la hizo de forma libre, metódicamente.  

Mediante el proceso de investigación se construyó cada uno de los ítems con el objetivo de 

lograr una fácil comprensión, gracias a la flexibilidad con la cual se trabajó en el campo 

investigativo. (Sampieri, 2010) 

 

3.3  Métodos de investigación   

La  mayor parte de  los elementos  de  este  estudio es de  tipo  observacional 

participativa,  porque  es  un  análisis  que  se desarrolla  dentro  de  la  problemática, la 

distribución o los determinantes de un evento, aportando ideas para lograr  modificar los 

factores que los influencian, porque su finalidad es de tipo holística, siendo esta una 

tendencia que analiza los eventos desde el punto de vista de las múltiples interacciones que 

los caracterizan. 

Por su secuencia temporal es de corte transversal, porque se van a medir todo el 

proceso de Exportación de la cadena logística de muebles de madera hacia el mercado 

Florida Estados Unidos producidos en la empresa Cumanda Design ubicada en la ciudad 

de Guayaquil. 
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3.4 Tipos de Investigación  

Como se menciona anteriormente por  la naturaleza de la investigación,  su 

metodología es cualitativa, pero en base al tipo de investigación que se ejecutó fue 

descriptiva ya que no se crea ningún tipo de influencia sobre las variables, puesto que se 

observó y describió tal como surgieron cada uno de los acontecimientos, otorgando una 

visión clara de la situación, despejando dudas y cuestionamientos referente a un caso 

determinado.  

 

3.4.1 Investigación Bibliográfica 

La investigación bibliográfica es una etapa de la investigación científica donde se 

estudió lo qué se ha escrito científicamente acerca de una situación o tema específico. Es 

la segunda etapa de la investigación científica. (Rodríguez V. M., 2012). 

 

Es decir se estudió un conjunto de técnicas y estrategias que se emplean para 

delimitar, identificar y acceder a aquellos documentos que sustentan la información 

pertinente para la investigación. 

 

3.4.2 Investigación Documental 

En la investigación documental se revisó el impacto social, ambiental y 

económico de la exportación de muebles de madera hacia el mercado Florida-Estados 

Unidos fabricados por la Empresa Cumanda Design ubicada en la ciudad de Guayaquil. 

 

3.4.3 Investigación Observacional De Campo 

En esta investigación se observó los distintos procesos en la exportación de 

muebles de madera que se aplican,  así como los efectos o mejoras que se produzcan en 

dependencia del impacto social, ambiental y económico de la misma.  
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3.5 Estrategias competitivas de Porter  

Son las estrategias que describió el profesor Michael E. Porte en el año 1980 en 

su libro Competitive Strategy el cual le tomó 5 años de trabajo de investigación,  marcando 

así un acontecimiento en la conceptualización y práctica  del análisis de las industrias y de 

los competidores; en donde describe como una empresa puede posicionarse dentro de un 

mercado ante la competencia con acciones defensivas y ofensivas, de las cuales se han 

planteado en el presente proyecto 2 estrategias genéricas que buscan obtener mayor 

rendimiento en la inversión, de la empresa  que son: 

 

 Liderazgo en costos.  

 La diferenciación. 

 

3.5.1 Liderazgo en costos 

Esta estrategia exige un análisis detallado y profundo de las actividades, de las 

que se pueda obtener mayor ventaja dentro de los costos de la cadena de valor, siendo 

así  una curva de experiencia su principal guía, según la cual el costo unitario de producción 

disminuye con el número acumulado de unidades producidas.  Para ello, la empresa debe 

tener la capacidad de poder reducir los costos, de tal manera que la reducción de gastos 

favorezca el precio al consumidor. 

 

3.5.2 La diferenciación 

Esta estrategia plantea que los productos elaborados por la empresa deben ser 

exclusivos para el consumidor final y que al percibir su distintivo se encuentren interesados 

en pagar más por ser únicos. La fuente de dicha estrategia surge de las actividades de la 

cadena de valor y el desarrollo de la habilidad necesaria para que dichas virtudes se forjen 

reales. 
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3.6 Aplicación de las estrategias competitivas de Porter en la 

investigación  

• Liderazgo por costos 

La estrategia en base a liderazgo en costo, le permite a la empresa una constante 

producción de muebles, debido a que su beneficio radica en el volumen de venta, 

que genera los precios bajos y  beneficia al precio final. 

A pesar de que esta estrategia se basa en producir en mayor volumen la empresa 

define diseños y modelos que no están en el mercado vigente,  con la finalidad de innovar, 

y que el producto ecuatoriano se abra un nicho en el mercado. 

 

Sin embargo, al ser una estrategia a gran escala se lo puede manejar en forma 

directa con el distribuidor y generar beneficios en ambas partes. 

 

• Diferenciación o exclusividad 

La estrategia se  enfoca directamente a los diseñadores, es decir un trabajo en 

conjunto, una fusión de diseños innovadores, con fabricación extranjera; empleando 

productos de gama alta y a la vez contando  con sellos de calidad y exclusividad,  usando 

como valor agregado la comodidad de recibir los muebles en el lugar convenido  por 

ambos, sin incurrir en más gastos por parte del diseñador y sin preocupación de plagio, 

porque los diseños y modelos serán exclusivos para la firma con quien se trabaje, y solo a 

petición del mismo se realizaran las réplicas solicitadas. 

 

3.7 Población y Muestra  

- Población  

La población que se tomó en cuenta para la presente investigación es finita, puesto 

que trabajamos en la ciudad de Miami, que  cuenta con  alrededor  de 422 distribuidores de 

muebles de madera. 
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- Unidad de análisis  

La muestra del mercado fue tomada en la ciudad de Miami,  usando el tipo de 

muestreo no probabilístico (por conveniencia). Como población se consideraron los 

distribuidores y diseñadores independientes de la ciudad de Miami, según la categoría socio 

económico media alta y alta, debido a la clase de muebles y diseños innovadores que ofrece 

la empresa Cumanda Design. 

 

UNIDAD DE ANÁLISIS CANTIDAD 

Importadores de muebles de madera en 

general   

422 entidades 

21,6% venta de muebles  (media alta) 91 mueblerías 

10% Diseñadores de muebles 33 estudios diseño 

Tabla 8.  Unidad de análisis 

Fuente: USdirectory.com, Elaborado por: Jácome D, Medina A  

 

- Muestreo por conveniencia  

El muestreo por conveniencia permitió  elegir, a los participantes requeridos para 

el análisis realizado,  debido a que al momento de visitar la ciudad y las diferentes plazas 

existentes,  se tomó en cuenta las tendencias y los nichos comerciales a los cuales va 

dirigido el tipo de muebles que se usa y en los cuales la empresa Cumanda Design podría 

enlazarse con gran facilidad. 

 

2 estudios de diseñadores:   

 Alison Antrobus y Ruby Ramírez (estudio de diseño Antrobus+Ramirez) 

Jay Britto y David Allan Charette (Britto Charette Designs) 

 

2 distribuidores de muebles de gama alta: 

Tienda de muebles DIGS 

Azul & Company Furniture Store 
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3.8 Instrumentos de investigación de obtención  de datos 

Son todas las  herramientas que se deben usar para poder trabajar con el método 

seleccionado en la investigación, es decir la técnica aplicada en la recolección de toda la  

información necesaria para trabajar con el proceso investigativo. 

3.8.1 Observación directa 

 Se trata de un modo de recolección de datos que tiene como objetivo examinar y 

describir ambientes en situaciones sociales y mantener un rol activo, pendiente de los 

detalles, situaciones, sucesos, eventos e interacciones.  

 

Mediante la técnica de la observación se realizó la recolección de datos relevantes, 

como la asesoría de los agentes que hacen la cadena logística para la exportación, 

obteniendo así datos también de costos y procesos necesarios por el tipo de producto, peso 

de carga, puerto de origen y destino, cabe recalcar que como valor agregado a la 

investigación dentro de los detalles que se puntualizaron fue de la existencia y asesoría de 

una verificadora para seguridad y  así  brindar confianza al cliente con respecto a la calidad 

del producto. (Véase anexo #18) 

 

Otros de los datos recopilados en este tipo de investigación, fue la de reconocer 

las preferencias de los distribuidores según su experiencia,  en las peticiones y 

requerimientos de los clientes que reciben a diario, las cuales permiten tener claro el 

ambiente al que va a ser expuesto el producto y proporcionando características que sirvan  

para la preferencia  de los potenciales clientes.  

 

3.8.1.1  Análisis ficha de observación  

Al examinar la ficha de observación realizada en las áreas enfocadas en el presente 

estudio se observó,  que Cumanda Design no cuenta con deudas pendientes por préstamos 

bancarios o hipotecas, resultaría favorable para la misma iniciar esta nueva actividad de 

internacionalización, además que el producto estudiado cuenta con características 

favorables que lo hacen apetecible para el mercado estadounidense. Referente al 

desempeño de la fabricación, la empresa está capacitada para superar situaciones 
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inesperadas, ya que  el mercado al que esta direccionado este producto es una plaza de 

constantes cambios por lo que requiere innovación. (Véase anexo #15) 

 

3.8.2 Entrevistas 

Se  prevé entrevistar: a los representantes directivos de la empresa Cumanda 

Design, los potenciales clientes en el Estado de Florida – Miami y a las entidades que hacen 

posible la exportación, es decir los integrantes de la cadena logística requerida. 

3.8.2.1 Panel de Entrevistas  

En cuanto a las entrevistas realizadas tanto al personal de la empresa Cumanda 

Design y a los potenciales distribuidores en el exterior, se pudo llegar al siguiente 

comentario: (Véase anexo #16) 

 

• Entrevista al exportador Cumanda Design 

El Gerente General indica en la entrevista que encuentra necesaria la expansión 

de su compañía a nivel internacional, escogiendo así como mercado potencial el estado de 

Florida, específicamente la ciudad de Miami,  debido a que es una ciudad muy visitada por 

turistas y hogar de muchos residentes, que se ven en la necesidad de amoblar las casas con 

varios tipos de estilos, para lo cual Cumanda Design podría satisfacer dicha demanda a un 

precio competitivo dentro del mercado, considerado todos los factores internos y externos 

que esto implica. 

 

En cuanto a la posibilidad de satisfacer los requerimientos de los clientes,  

Cumanda Design  se encuentra en la capacidad de realizar el diseño que les sea solicitado, 

puesto que al ser fabricantes, tienen la apertura y las herramientas para hacerlo posible. 

 

• Entrevista del potencial cliente en país de destino con la estrategia de 

Liderazgo en costos  

Otras de las entrevistas que fueron realizadas, para obtener información en base a 

la estrategia de liderazgo en costos fue a los potenciales distribuidores, la empresa DIGS 

indicó que sus clientes normalmente buscan precios accesibles, confortabilidad en el 
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mobiliario y garantía dentro de los productos, debido a que ellos como distribuidores ponen 

en exhibición sus muebles, los clientes no suelen buscar algo diferente a lo que ven, sino 

que se deciden por la compra de lo que observan personalmente.  

 

• Entrevista del potencial cliente en país de destino con la estrategia de 

exclusividad 

En la entrevista realizada al diseñador en Florida se constató,  que existe un gran 

mercado para trabajar directamente con ellos, al ser diseñadores reconocidos en la ciudad 

de Miami, los clientes les otorgan la libertad de selección el tipo de decoración y diseño  

según los estilos o colores que ellos requieran. Es decir que el diseñador puede trabajar con 

mayor autonomía, puede realizar un boceto de los requerimientos solicitados en mobiliario 

y así complementar su trabajo de decoración con la empresa Cumanda Design, ya que al 

ser fabricantes directos pueden realizar a cabalidad el proyecto que sea solicitado. 
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CAPÍTULO IV 

INFORME FINAL 

4.1 Análisis e interpretación de resultados obtenidos en la investigación 

con la aplicación de la estrategia de liderazgo en costos aplicados por la 

empresa Cumanda Design. 

Con las dos estrategias competitivas que se plantearon se pudo observar que la 

primera  por Liderazgo en costos utilizando Incoterm FOB permitió la venta de mayor 

volumen, siendo esta la opción más factible en cuanto a mayor ingreso, pero con mayor 

responsabilidad para el importador haciendo de esto una forma menos atractiva para el 

cliente ya que no tiene la facilidad de tener directamente el producto en destino sino que 

debe encargarse de realizar el pago de gastos en destino de la naviera, transporte interno, 

estiba, etc. 

Para ello, dentro de la estrategia de Liderazgo en costos se proyecta la distribución 

en un contenedor de 40 pies,  debido al volumen de las piezas a embarcar, siendo 8 juegos 

de comedor y 8 juegos de sala solicitados según requerimiento del importador DIGS: 

DETALLE  DE LA MERCADERIA  
1ERA ESTRATEGIA COMPETITIVA 

LIDERAZGO EN COSTO 
INCOTERM  FOB  
CONTENEDOR   40 pies  
TIPO DE MADERA  ROBLE  
PESO TOTAL  1,896 
VOLUMEN TOTAL  61,44 
BULTOS TOTAL  128 
 
 JUEGO DE COMEDOR  

 
DETALLE DE LA 

CARGA CANTIDAD 
PESO 

KG VOLUMEN M3  

 SILLAS  
                      
8  

               
9                       0,33  

 TABLERO  
                      
1  

             
30                       0,23  

 BASES  
                      
2  

             
18                       0,17  
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Tabla 9 Detalle de distribución de bultos, 1era estrategia. 

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: Jácome D, Medina 
A  

 

Se detalla la cantidad de bultos que forman el juego de comedor tales como: sillas, 

tablero y bases conformando así 8 juegos de comedor equivalente a 88 bultos dentro del 

contenedor de 40 pies ocupando un peso total de 1104 kilos. 

Tabla 10. Detalle de distribución de bultos, 1era estrategia 

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: Jácome D, Medina 
A  

 

La distribución dentro del contenedor de 40 pies de los 8 juegos de sala 

corresponde a productos como: sofá tripe, sofá doble, butacas, mesas de centro, los cuales 

conforman 40 bultos con un peso total de 792 kilos. 

N° JUEGOS DE 
COMEDOR 

8,00  

NÚMERO DE BULTOS 
                                 
88,00     

 
DETALLE DE 

BULTOS  CANTIDAD 
PESO 

KG VOLUMEN M3  
 SILLAS  64 576 21,12 
 TABLEROS  8 240 1,84 
 BASES  16 288 2,72 
 TOTAL  88 1104 25,68 

 
 

JUEGO DE SALA  

 
DETALLE DE LA 
CARGA CANTIDAD 

PESO 
KG 

VOLUMEN 
M3  

 SOFA TRIPLE 1 35 1,67 
 SOFA DOBLE 1 28 1,14 
 BUTACAS 2 13 0,55 
 MESA  1 10 0,56 

 
N° JUEGOS DE SALA 

                                                                                                      
8,00     

NÚMERO DE BULTOS 40.00                                                          

 
DETALLE DE 

BULTOS  CANTIDAD 
PESO 

KG 
VOLUMEN 

M3  
 SOFA TRIPLE 8 280 13,36 
 SOFA DOBLE 8 224 9,12 
 BUTACAS 16 208 8,8 
 MESAS DE CENTRO 8 80 4,48 
 TOTAL 40 792 35,76 
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Es decir que la distribución total que corresponde a la estrategia #1 por Liderazgo 

en costos será por un total de 128 bultos, 1.896 kilos y con un cubicaje de 61.44 m3 dentro 

de un contenedor de 40 pies, realizándose así 1 envío cada 2 meses. 

 

4.2 Análisis e interpretación de resultados obtenidos en la investigación 

con la aplicación de la estrategia de diferenciación en costos aplicados por la 

empresa Cumanda Design. 

Es por ello que la segunda estrategia competitiva por Diferenciación en término 

de negociación DDP es la más recomendable por cuanto se realiza la entrega de los 

productos directamente en el lugar convenido para la total facilidad del importador, 

otorgando así también la instalación de los muebles que estos requieran. 

 

Por lo tanto, en lo que respecta a la estrategia de Diferenciación se prepara la 

siguiente distribución en un contenedor de 20 pies debido al volumen de las piezas a 

exportar, siendo estos 4 juegos de sala, 4 juegos de centros de entretenimiento y 2 juegos 

de marcos de espejos decorativos solicitados según requerimiento del estudio de diseño 

Alison Antrobus y Ruby Ramírez (Antrobus+Ramirez): 

DETALLE  DE LA MERCADERIA  
2DA ESTRATEGIA COMPETITIVA 

DIFERENCIACIÓN 
INCOTERM  DDP 
CONTENEDOR   20 pies  
TIPO DE MADERA  ROBLE  
PESO TOTAL  1.113 
VOLUMEN TOTAL  24.015 
BULTOS TOTAL  53 

1er contenedor 

Descripción producto 
Cantidad 

bultos Peso Kg Volumen M3 
Centro de entretenimiento 21 315 4,035 
Juego de sala 12 292 16,68 
Marco de espejo decorativo 20 506 3,3 

TOTAL 53  1.113,00  24,015 
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  CENTRO DE ENTRETENIMIENTO  

  
DETALLE DE LA 
CARGA  CANTIDAD 

PESO 
KG VOLUMEN M3  

  PANEL SUPERIOR  1 50 0,45 
  BASE  1 40 0,78 
  REPISAS 5 3 0,023 
CANTIDAD DE 
PRODUCTOS  3     
BULTOS 21     

  DETALLE DE BULTOS  CANTIDAD 
PESO 

KG VOLUMEN M3  
  PANEL SUPERIOR  3 150 1,35 
  BASE  3 120 2,34 
  REPISAS 15 45 0,345 
  TOTAL  21 315 4,035 

 

  MUEBLES DE BAR  

  
DETALLE DE LA 
CARGA  CANTIDAD 

PESO 
KG 

VOLUMEN 
M3  

  BARRA 1 28 0,59 
  ESTANTERIA 1 35 1,69 
  ESTANTERIA 1 20 0,088 
  VINERA  2 13 0,45 
CANTIDAD DE 
PRODUCTOS  1     
BULTOS 5     

  
DETALLE DE 

BULTOS  CANTIDAD 
PESO 

KG 
VOLUMEN 

M3  
  BARRA 1 28 0,59 
  ESTANTERIA 1 35 1,69 
  COLAGADOR 1 20 0,088 
  VINERA  2 26 0,9 
  TOTAL 5 109 3,268 

 

  MARCOS DE ESPEJO DECORATIVO 

  
DETALLE DE LA 
CARGA  CANTIDAD 

PESO 
KG VOLUMEN M3  

  MARCO VENECIA 2 25 0,14 
  MARCO GRECO 5 22 0,13 
  MARCO GRECO 3 31 0,24 
CANTIDAD DE 
PRODUCTOS  2     
BULTOS 20     

  DETALLE DE BULTOS  CANTIDAD 
PESO 

KG VOL. M3  
  MARCO VENECIA 4 100 0,56 
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 MARCO GRECO 10 220 1,3 
 MARCO ROMANO 6 186 1,44 

  TOTAL 20 506 3,3 

 

 

  MUEBLES DE RECIBIDOR  

  
DETALLE DE LA 
CARGA  CANTIDAD 

PESO 
KG 

VOLUMEN 
M3  

  CONSOLA 2 15 0,256 
  MARCO TALLADO  0,098 0 0 
  MARCO TALLADO  1,192 0 0 
CANTIDAD DE 
PRODUCTOS  2     
BULTOS 14     

  
DETALLE DE 
BULTOS  CANTIDAD 

PESO 
KG VOL. M3  

  CONSOLA 4 60 1,024 
  MARCO TALLADO  6 72 0,588 
  PORTA FLOR  4 20 4,768 
  TOTAL 14 152 6,38 

Tabla 11 Detalle de distribución de bultos, 2da estrategia 

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: Jácome D, Medina 
A 

 

La distribución dentro del contenedor de 20 pies de la estrategia # 2 por 

Diferenciación son: centro de entretenimiento, juego de sala, marco de espejo decorativo; 

los cuales tienen un peso total de 1.113, su número de bultos es 53 unidades y un volumen 

de 24.015 m3 que serán exportados cada tres meses según requerimiento del estudio de 

diseño que los adquiera. 

 

En el  presente estudio se analizó paso a paso la cadena logística mediante la 

recolección de cotizaciones de las diferentes empresas dedicadas a las gestiones logísticas 

por la que pasan los productos en el proceso de exportación. Al momento de observar las 

diferentes cotizaciones del medio se logró obtener la información necesaria para realizar el 

análisis correspondiente. 
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Para observar las 2 estrategias aplicadas durante el proceso investigativo,  se tomó 

en cuenta el Incoterm actualmente usado en el país para las exportaciones (FOB), y el 

Incoterm DDP, con el cual se proyectó una visión nueva y fresca en el ámbito de las 

exportaciones que se realizan en el país.  

 

Existiendo así algunas formas para comercializar los muebles en el mercado de 

Estados Unidos, conforme consta en el capítulo II de esta investigación, sin embargo la 

empresa Cumanda Design se ha planteado solamente dos métodos para comercializar su 

producto en el Estado de Florida – Estados Unidos, los cuales se detalla a continuación: 

 

1. FOB  – Free On Board.- Franco a bordo, ya que la obligación del exportador 

Cumanda Design es hacerse cargo de la producción, armado, embalaje y la 

transportación del producto en el contenedor hasta que llegue a la borda del 

buque en el puerto de origen, es decir en el Puerto de Guayaquil-Ecuador, 

pagando y asumiendo todos los riesgos que incurren tanto en el transporte 

interno, verificación y  despacho de exportación.  Por lo que el comprador se 

haría cargo de todos los costos y riesgos que se incurran a partir del momento 

de la entrega en la borda del buque. 

 

2. DDP - Delivered Duty Paid.- Entregada con derechos pagados, la obligación 

como exportador  será hasta que el contenedor llegue al puerto de destino 

Florida–Estados Unidos, pagando también todos los costos que se incurran en 

rubros como flete, así como se hace responsable de los riesgos que puedan 

suscitarse por  pérdida o daños de la carga durante el transcurso de la 

exportación,  hasta que sea entregado directamente al importador en el lugar 

pactado.  

 

Siendo este método el que la empresa Cumanda Design decidió utilizar, puesto 

que se asemeja al servicio que está acostumbrado a brindar dentro del Ecuador, porque se 

encargaran de entregar e instalar el mueble en el lugar convenido con el cliente. La empresa 

deberá conquistar el mercado de Florida – Estados Unidos, ya que mientras mayor demanda 
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de sus productos, podrá optimizar los costos que incidan en la cadena logística de 

exportación. 

A consecuencia de ello se realizó el costo de los gastos que se incurrirían en la 

exportación de ambas estrategias, con el fin de observar que la opción aplicada por  

Cumanda Design cuenta con lo necesario para competir en el extranjero y cumpliendo con 

el Incoterm planteado. 
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COSTO DE EXPORTACIÓN 
Estrategia N. 1 / Liderazgo en Costos 

CLIENTE Tienda de muebles DIGS 
PRODUCTO Muebles de roble  
PUERTO ORIGEN Guayaquil  
PUERTO DESTINO Miami 
INCOTERM FOB 
CONTENEDOR 40 pies 
FORMA DE PAGO Carta de Crédito con cláusula roja 

DESCRIPCIÓN PRODUCTOS 

Descripción Producto Cantidad juegos 
P. 

Unitario Total 
Juego de sala (1 sofá triple, 1 sofá doble, 1 mesa 

de centro, 2 butacas) 8  $2,300.00   $18,400.00  
Juego de comedor 8 sillas con tablero de madera  8  $2,000.00   $16,000.00  

TOTAL FOB 16    $34,400.00  
COSTOS TRÁMITES ORIGEN 

Agrocalidad, Token, Certificado de origen  $ 97.00     
Cert. Fumigación, verificadora  $ 520.00     
   $ 617.00     

COSTOS ORIGEN 
Embalaje y etiquetado  $ 400.00     
Gastos locales Naviera  $ 192.00     
   $ 592.00     

TRANSPORTE INTERNO 
ESTIBA/EMBARQUE  $ 130.00     
TRANSPORTE FÁBRICA - PUERTO  $ 230.00     
   $ 360.00     
      
MERCANCIA  $ 34,400.00     
GASTOS LOCALES  $ 1,569.00     
TOTAL IMPORTACION  $ 35,969.00     

COSTO UNITARIO EXPORTACIÓN  $2,248.06    
    

Tabla 12  Costo Exportación, 1era estrategia 
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COSTO DE EXPORTACIÓN 
Estrategia N. 2 / EXCLUSIVIDAD 

CLIENTE Estudio de diseño Antrobus+Ramirez 
PRODUCTO Muebles de roble  
PUERTO ORIGEN Guayaquil  
PUERTO DESTINO Miami 
INCOTERM DDP 
CONTENEDOR 20 pies 
FORMA DE PAGO Carta de Crédito con cláusula roja 

DESCRIPCIÓN PRODUCTOS 
Descripción Producto Cantidad juegos P. Unitario Total 

JUEGOS DE SALA 4  $  10,500.00   $  42,000.00  
JUEGOS DE ENTRETENIMIENTO 4  $    4,722.50   $  18,890.00  
JUEGOS DE MARCO DECORATIVO 2  $  10,900.00   $  21,800.00  

TOTAL FOB 10    $  82,690.00  
COSTOS TRÁMITES ORIGEN 

Agrocalidad, Token, Certificado de origen  $ 97.00     
Cert. Fumigación, verificadora  $ 520.00     
   $ 617.00     

GASTOS ORIGEN 
Consolidadora incluye transporte  $ 3,993.00     
Estiba/Embarque   $ 230,00     
   $ 3,993.00     

GASTOS DESTINO 
Gastos De Nacionalización  $ 400.00     
Bodegaje  $ 400.00     
Transporte Puerto Miami - Cliente  $ 500.00     
Estiba/Desembarque  $ 200.00     
   $ 1,500.00     
      
MERCANCIA  $ 82,690.00     
GASTOS LOCALES  $ 6,110.00     
TOTAL IMPORTACION  $ 88,800.00     

COSTO UNITARIO EXPORTACIÓN  $    8,880.00    
 

   

Tabla 13 Costo Exportación, 2da estrategia 
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Las herramientas aplicadas para la deducción de las ventas, el efectivo mensual y  

la rentabilidad de la empresa durante el período determinado,  son las siguientes: 

 

• Presupuestos de ventas  

• Presupuesto de efectivo (Cash flow) 

• Estado de pérdidas y ganancias 

 

4.3  Estrategia  1:   Liderazgo en costos    

 

 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A 

 

4.4  Estrategia 2:   Exclusividad o diferenciación  

 

 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A 

 

 

Fabricación 34,400.00$                   
Costo de exportación 1,569.00$                      
Subtotal 35,969.00$                   

Liderazgo en costo
1era estrategia

Fabricación 88,800.00$                                 
Costo de exportación 6,110.00$                                    
Subtotal 94,910.00$                                 

Diferenciación
2da estrategia
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4.5 Herramientas aplicadas 

4.5.1 Presupuesto de Ingresos 

La cantidad de ventas se mantiene estándar a lo largo de todo el año 2016, a 

excepción de los años 2017 y 2018 donde se espera tener un crecimiento en el volumen de 

las exportaciones de Cumanda Design en un 11.10% entre año y año. 
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4.5.2 Flujo de efectivo 

Este presupuesto de caja inicia en el mes de Agosto 2016 con un Circulante de $ 

30.000,00 para lo cual la recuperación de ventas será importante para estabilizar la carga 

de los costos y gastos. Dentro de los rubros más altos esta la Materia Prima, para el 

financiamiento de la misma los proveedores otorgan hasta 60 días para el pago, esto 

permite tener circulante para el resto de los costos y gastos. El pago de la mano de obra se 

la realiza semanalmente. Los costos de exportación son parte de la primera estrategia el 

cual consiste en la entrega de la obra incluido el transporte vía marítima. Los pagos del 

personal son mensuales. Los Gastos administrativos se realizan mensualmente. El saldo 

final de caja al por mes será de $ 48.630,01. Consideramos que este saldo es significativo 

para la empresa teniendo un incremento anual del 11,10%. 

 

 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

 

 

Ago-16 Nov-16 AÑO 2017 AÑO 2018

Saldo Inicial Caja-Banco $30,000.00 $48,630.01 $120,000.00 $193,361.83
Recuperación por ventas $60,000.00 $60,000.00 $266,640.00 $296,237.04
SUBTOTAL INGRESOS $90,000.00 $108,630.01 $386,640.00 $489,598.87

Compra de Materia Prima $20,000.00 $20,000.00 $89,952.00 $95,319.07
Pago de Mano de  Obra $8,301.07 $8,301.07 $34,864.50 $36,607.73
Pago de Costos de Exportación $1,569.00 $1,569.00 $18,828.00 $18,828.00
Pago de Gastos de Personal $4,999.92 $4,999.92 $20,999.66 $22,049.65
Pago de Gastos Administrativos $6,500.00 $6,500.00 $28,634.00 $29,493.02
SUBTOTAL EGRESOS $41,369.99 $41,369.99 $193,278.17 $202,297.47
SALDO OPERATIVO $48,630.01 $67,260.02 $193,361.83 $287,301.40

$48,630.01 $67,260.02 $193,361.83 $287,301.40SALDO FINAL DE CAJA

1ERA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER 

PRESUPUESTO DE CAJA
MODALIDAD: LIDERAZGO POR COSTO

INGRESOS OPERATIVOS

EGRESOS OPERATIVOS

LIDERAZGO POR COSTOS
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4.5.3 Estado de pérdidas y ganancias 

En el Estado de pérdidas y ganancias se denota que las ventas mensuales ascienden 

a $ 60.000,00 y los costos de venta $ 29.870,07, por lo tanto se está generando una utilidad 

bruta de $ 30.129,93, estas cifras muestran un porcentaje de ingresos del 50% sobre el costo 

de elaboración de los juegos de sala y comedor. La utilidad del ejercicio es de $ 15.799,09 

obteniendo un margen de ganancia considerable sobre lo presupuestado. En los años 2017 

y 2018 se considera obtener un incremento del 11,10% de utilidad más por cada año. 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

 

 

 

 

 

 

Ago-16 Nov-16 AÑO 2017 AÑO 2018
Ventas $60,000.00 $60,000.00 $266,640.00 $296,237.04
Costo de venta $29,870.07 $29,870.07 $119,480.29 $131,789.14
G.B.V. $30,129.93 $30,129.93 $147,159.71 $164,447.90
Gastos del Personal -$4,999.92 -$4,999.92 -$20,999.66 -$22,049.65
Gastos Administrativos -$6,500.00 -$6,500.00 -$28,634.00 -$29,493.02
UTILIDAD OPERATIVA $18,630.01 $18,630.01 $97,526.05 $112,905.23
Otros Ingresos $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Gastos financieros $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDADA DEL EJERCICIO $18,630.01 $18,630.01 $97,526.05 $112,905.23
Participación de Utilidades $2,794.50 $2,794.50 $14,628.91 $16,935.79
Impuestos del Año $36.42 $36.42 $190.66 $220.73
UTILIDAD NETA $15,799.09 $15,799.09 $82,706.48 $95,748.72

PRESUPUESTO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS

1ERA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER 
LIDERAZGO POR COSTOS
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4.5.4 Presupuesto de ingresos por exclusividad  DDP 

La cantidad de ventas se mantiene estándar a lo largo de todo el año 2016, a 

excepción de los años 2017 y 2018 donde se espera tener un crecimiento en el volumen de 

las exportaciones de Cumanda Design en un 11.10% entre por cada año. 
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4.5.5 Flujo de efectivo 

 El presupuesto de Flujo de Caja inicia en el mes de Julio 2016 con un circulante 

de $ 30.000,00 para lo cual la recuperación de ventas será importante para estabilizar la 

carga de los costos y gastos. Dentro de los rubros más altos están los costos de exportación, 

son parte de la segunda estrategia el cual consiste en la entrega de la obra en el domicilio 

del cliente incluida la instalación de la misma, En el costo de materia prima los proveedores 

otorgan hasta 60 días para el pago, esto permite tener circulante para el resto de los costos 

y gastos. El pago de la mano de obra se la realiza semanalmente. Los pagos del personal 

son mensuales. Los Gastos administrativos se realizan mensualmente. El saldo final de caja 

en el mes de Julio será de $ 88.901,66, en el mes de Noviembre $ 146.824,32, observando 

una tendencia al alta, se considera que este saldo es significativo para la empresa teniendo 

un incremento anual del 11,10%. Comparando con la primera estrategia esta resulta más 

conveniente en niveles de ingreso de circulante.. 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

 

 

Jul-16 Nov-16 AÑO 2017 AÑO 2018

Saldo Inicial Caja-Banco $30,000.00 $87,922.66 $145,845.32 $347,601.22
Recuperación por ventas $88,800.00 $88,800.00 $295,970.40 $328,823.11
SUBTOTAL INGRESOS $118,800.00 $176,722.66 $441,815.72 $676,424.33

Compra de Materia Prima $5,200.00 $5,200.00 $16,399.20 $17,287.11
Pago de Mano de  Obra $5,288.42 $5,288.42 $15,901.54 $16,696.61
Pago de Costos de Exportación $6,110.00 $6,110.00 $20,364.63 $20,364.63
Pago de Gastos de Personal $4,999.92 $4,999.92 $14,999.76 $14,999.76
Pago de Gastos Administrativos $8,300.00 $8,300.00 $25,647.00 $26,416.41
SUBTOTAL EGRESOS $29,898.34 $29,898.34 $93,312.13 $95,764.52
SALDO OPERATIVO $88,901.66 $146,824.32 $348,503.59 $580,659.81

$88,901.66 $146,824.32 $348,503.59 $580,659.81SALDO FINAL DE CAJA

2da  ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER 

PRESUPUESTO DE VENTAS

INGRESOS OPERATIVOS

EGRESOS OPERATIVOS

Exclusividad
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4.5.6 Estado de pérdidas y ganancias 

En el Estado de pérdidas y ganancias se observó que las ventas mensuales 

ascienden a $ 88.800,00, los costos de ventas $ 17.577,42 y se genera una utilidad bruta de 

$ 71.222,58. La utilidad del ejercicio es de $ 49.121,02 obteniendo un margen de ganancia 

considerable sobre lo presupuestado. En los años 2017 y 2018 se considera obtener un 

incremento del 11,10% de utilidad por cada año. En comparación con la primera estrategia 

se puede determinar que los costos de venta son menores teniendo en consideración que 

los muebles elaborados son en menor cantidad, esto incurre menos costos y gastos pero 

mayores ingresos y utilidad. 

 

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design  

Elaborador por: Jácome D, Medina A  

 

 

 

 

 

 

Nov-16 AÑO 2017 AÑO 2018
Ventas $88,800.00 $295,970.40 $328,823.11
Costo de venta $17,577.42 $55,928.37 $68,109.91
G.B.V. $71,222.58 $240,042.03 $260,713.20
Gastos del Personal -$4,999.92 -$15,749.75 -$16,537.24
Gastos Administrativos -$8,300.00 -$25,647.00 -$26,416.41
UTILIDAD OPERATIVA $57,922.66 $198,645.28 $217,759.56
Otros Ingresos $0.00 $0.00 $0.00
Gastos financieros $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDADA DEL EJERCICIO $57,922.66 $198,645.28 $217,759.56
Participación de Utilidades $8,688.40 $29,796.79 $32,663.93
Impuestos del Año $113.24 $388.35 $425.72
UTILIDAD NETA $49,121.02 $168,460.14 $184,669.90

PRESUPUESTO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS

2da  ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER 
Exclusividad
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Dentro de cada estrategia surgieron varios factores como: 

La primera estrategia, común para exportar es haciendo  uso del Incoterm FOB, 

que permite que las operaciones logísticas sean accesibles, porque son pocos los agentes 

que  ejercen función dentro de la misma,  posibilitando de esta manera la efectividad de la 

cadena de distribución dentro de los tiempos y costos determinados para la exportación, 

pero el aspecto negativo es la utilización de  más mano de obra y mayor cantidad de materia 

prima en su elaboración. 

La diferencia del otro término de negociación bajo la segunda estrategia 

competitiva es la posibilidad de satisfacer las preferencias de los clientes, permitiendo la 

innovación en el campo artesanal al exportar muebles de madera de roble con diseños 

exclusivos y cumpliendo con las normas de calidad exigidas por el país de destino; el valor 

agregado para la venta de los productos es el manejo y la instalación de los muebles según 

la necesidad del cliente, siendo esto parte del acuerdo con el diseñador en Florida.  

 

Considerando también que se manejó más agentes por tener una parte de logística 

en el lugar de destino,  esta estrategia no dejó de ser rentable para la empresa,  puesto que 

al trabajar con el diseñador en Florida, estos tienen un costo mayor a los que se venden en 

el otro término de negociación y  dentro del precio de venta de los productos, los costos de 

elaboración, logística en origen, costos de exportación, logística en destino e instalación de 

ser el caso, están dentro del mismo.  

 

La situación económica en la que se encuentra actualmente el Ecuador, con el 

incremento de los precios de la materia prima (madera), ha ocasionado que la empresa se 

vea obligada a incrementar los precios de los muebles, generando así la competitividad en 

el mercado artesanal, donde se ofrecen productos de similares características a menor 

precio,  pero que no ofrecen el mismo estándar de calidad de los muebles que brinda la 

empresa Cumanda Design, y ha hecho que se busque otros mercados para vender su 

producto. 

 

Cumanda Design ha decidido ampliar su visión y para ello se  ha procedido a  

investigar otros mercados, lo que le ha permitido considerar interesante al mercado de 
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Florida por que reúne entre otras características que son:  numerosa población (que son 

más de cinco millones), por leyes claras al referirse a negocios y como el mejor mercado 

mobiliario con una alta tendencia en el consumo y muchas oportunidades para los muebles 

artesanales de madera, y a la vez reconociendo que  Estados Unidos es uno de los 

principales países importadores a nivel mundial de muebles, lo que lo convierte en un 

mercado prioritario y muy atractivo para el empresario. 

 

Es así que la finalidad de la empresa ha sido evitar gastos innecesarios,  para  

generar mayores utilidades, por lo que Cumanda Design, antes de promocionar su producto 

(muebles finos de madera), hacia el exterior, realizó un estudio minucioso, en el que se 

pudo apreciar: que el mercado escogido por la empresa es rentable y generaría utilidad y 

también  deben instruirse y actualizarse en todo lo referente a trámites necesarios para la 

exportación  de productos, tanto en el Ecuador, como en el país de destino Florida-Estados 

Unidos, para con la finalidad de operar directamente y sin intermediarios el proceso de 

exportación, conforme consta en capitulo II. 

   

El desarrollo de este proyecto no solo generará beneficios económicos a la 

empresa Cumanda Design por su iniciativa de promover la exportación de sus productos, 

sino que también contribuirá con el desarrollo de la economía del país, generando más 

fuentes de empleo a hombres y mujeres. Además motivará a demás empresarios nacionales 

e internacionales a realizar inversión en este sector productivo con la visión de exportar 

este tipo de productos no tradicionales, con los cuales el país puede ser más competitivo. 

 

Debiendo tener en cuenta que se dejaría a un lado la costumbre que ha adoptado 

el país de limitarse a exportar solamente materia prima (madera), para dar a conocer el 

producto nacional como un producto terminado hecho por manos artesanales ecuatorianas, 

convirtiéndose Cumanda Design en pionera para que otras empresas tomen también la 

iniciativa de salir al exterior a ofrecer sus productos artesanales, y generar utilidades. 
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4.6 Análisis comparativo de los resultados obtenidos en el estudio de 

mercado local y mercado destino. 

Luego de identificar las características particulares de los mercados y del 

conocimiento de sus oportunidades y amenazas se puede realizar un análisis comparando  

que los clientes a nivel nacional se encuentran en las posibilidades de adquirir mobiliario a 

precios similares a los que se plantean en la primera estrategia por liderazgo en costos es 

decir por volumen, por lo  regular un juego de sala dentro del mercado local vendido por 

Cumanda Design oscila entre  $3.000.00 a $3600 siendo este un producto exhibido en 

vitrina, sin asumir gastos de embalaje o corretaje por lo que el precio determinado para un 

distribuidor en el exterior es mayor pero no en mayor porcentaje.  (Véase anexo #18) 

 

Según lo revisado vía online con el distribuidor sus precios fluctúan entre  

$1.000.00 a $5.000.00 por un solo mueble es decir que la empresa es competitiva en la 

mayoría de sus productos. (Véase anexo #17) 

 

En cuanto a la segunda estrategia por diferenciación o exclusividad  la cual como 

se explicó anteriormente consiste en diseños personalizados según la necesidad del cliente, 

esta figura también es realizada dentro del mercado local con éxito ya que existen clientes 

que requieren diseños combinados o exclusivos según sus preferencias. (Véase anexo #19) 

 

Es decir que si en el mercado local es posible la adquisición de un producto de 

alta calidad, exclusivo y a un precio diferente por el valor agregado de ser personalizado y 

a dimensiones diseñadas para él usuario. En el Estado de Florida con el diseñador que se 

cotizo un producto y servicio similar se observó que los precios son realmente altos en 

comparación a los que la empresa podría ofrecer manteniendo de igual forma una cantidad 

favorable de margen dentro de la venta de estos artículos.  (Véase anexo #18) 
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CONCLUSIONES 

 “Sólo hay un bien: el conocimiento. 

Sólo hay un mal: la ignorancia” (Sócrates, 2012) 

Como resultado del estudio realizado, se concluye que la exportación de 

muebles de madera artesanal fabricados por la empresa Cumanda Design, hacia la 

ciudad de Miami en los Estados Unidos  bajo la estrategia de exclusividad, es viable  

puesto que:  

• Cumanda Design es una empresa ecuatoriana, que se dedica a la 

elaboración de muebles de madera, con mano de obra artesanal y materia prima 

nacional, con trabajo constante para ofrecer una amplia gama de productos que 

resaltan la elegancia y el buen gusto en la fabricación de diseños innovadores, 

exclusivos confortables y durables en el mobiliario para el hogar.  

• Cumanda Design, cuenta con las ventajas de tener costos de mano 

de obra competitiva en relación al de los Estados Unidos y materia prima 100% 

accesible en el mercado ecuatoriano para la producción  

• El estudio de mercado determinó la existencia de un mercado 

potencial del sector mobiliario estadounidense con alta tendencia de consumo y con 

muchas oportunidades para los muebles de madera ecuatorianos. Estados Unidos al 

ser uno de los primeros países importadores a nivel mundial de muebles, le 

convierte en uno de uno de los mercados prioritarios para las exportaciones 

ecuatorianas.  

• El estudio interno de la empresa Cumanda Design denotó que  no 

cuentan con una planificación elaborada para el proceso de exportación, y tampoco 

cuenta con un esquema  determinado en lo referente a contratos que incluyan las 

estipulaciones indispensables para negociar con el comprador al momento de la 

firma del mismo, ya que no existe experiencias previas de estas actividades.   

• También se ha mostrado que la ausencia de un departamento de 

exportación y la falta de personal especializado en el área, genera retrocesos en la 

visión de crecimiento e internacionalización que tiene la empresa, por lo que hace 

necesario formar un equipo de trabajo que conozca todas las facetas de este proceso 

para poder lograr un desarrollo eficaz y eficiente. 
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• Cumanda Design cuenta con un producto que cumple con todos los 

parámetros de calidad internacional, capaz de competir en el mercado extranjero y 

así alcanzar las metas propuestas, pero eso no es lo único necesario, ya que cada 

etapa cumple un rol importante en este arduo trabajo de internacionalización.  

Si bien es cierto uno de los principales puntos enfocados en el presente 

trabajo es el análisis comparativo de las estrategias comerciales, Cumanda Design 

debe manejar todas las operaciones comerciales con el extranjero,  bajo los 

parámetros de la segunda estrategia competitiva: “Diferenciación”,  ya que  en base 

al enfoque que desean dar lo representantes de la empresa, no es solo vender 

muebles de buena calidad,  sino la innovación y el ingreso a un mercado extranjero 

con una identidad propia bien definida,  otorgando un valor agregado como 

exportadores de un producto terminado hecho en Ecuador, estableciendo una marca 

y generando prestigio tanto para la empresa como para el país de origen,  y así dejar 

de lado la imagen de ser un país solamente proveedor de materia prima. 

• Con los análisis financieros comparativos se demuestra lo antes 

planteado ya que por rentabilidad y utilidad es más conveniente  la aplicación de la 

segunda estrategia  

• Este análisis por otro lado, si se llega a considera la utilización del 

mismo para el desarrollo de una propuesta de inversión productiva, su importancia 

será cada vez más fuerte ya que abrirá nuevas plazas de trabajo y contribuirá con el 

desarrollo de la economía del país. 
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RECOMENDACIONES  

 

• Establecer un cronograma de exportación en base a la demanda que existe 

actualmente, para lo cual se firma un contrato con los plazos y términos que sean 

manejables y atractivos tanto para el importador como para la empresa productora-

exportadora. 

• Aperturar un departamento de exportación dentro de la empresa donde, se 

contrata directamente materiales de embalaje industrial,  la elaboración de etiquetas, 

los procesos de certificaciones, además de firmar contrato para servicios con la 

verificadora de cargas, el  transporte interno,  en definidos casos el transporte marítimo 

y a su vez el  despacho aduanero de exportación. 

• Como  prioridad es la elaboración de  procedimientos, para la correcta 

implementación del  departamento de exportación y la constante capacitación para la  

realización  eficaz. 

• En el caso de establecer una marca e imagen en un país extranjero, controlar 

cuidadosamente el proceso de embalaje y logístico de cada exportación porque el valor 

agregado dependerá mucho del estado en el que llegue la mercadería. 

• Otorgar confianza al importador, cumpliendo los plazos establecidos en el 

contrato, vigilando cada actualización de leyes  tanto de exportación como de 

importación para mantener un constante crecimiento de la empresa. 

• Seguir participando  en los programas de ayuda, que existen en el país, para 

formar parte de ferias internacionales y seguir abriendo nichos en mercados extranjeros. 
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ANEXOS  

 

Anexo #1.- Certificación artesanal 
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Anexo #2.- La empresa en redes sociales  
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Anexo #3.- Estado de situación inicial 

 

 

 

 

 

Activos
Activos no corrientes
Propiedad, Planta y equipo
Edificaciones $ 120.000,00
Taller 800 m2 $ 120.000,00
Vehículos $ 107.000,00
Camión $ 25.000,00
Camioneta $ 52.000,00
Campero $ 30.000,00
Mobiliarios y equipos $ 75.000,00
Muebles y enseres $ 15.000,00
Maquinarias $ 60.000,00
Equipos de computación e Informática $ 1.000,00
Equipos de cómputo $ 1.000,00
Depreciación acumulada -$ 55.860,00
Depreciación acumulada Vehículos $ 28.260,00
Depreciación acumulada Mobiliarios y equipos $ 27.000,00
Depreciación acumulada Equipos de Cómputo $ 600,00
Total Activos No Corrientes $ 247.140,00
Activos corrientes
Existencias
Inventario de materias primas $ 60.000,00 $ 60.000,00
Inventario de productos terminados $ 110.000,00
Salas $ 60.000,00
Comedores $ 30.000,00
Otros Muebles $ 20.000,00
Exigible a corto plazo $ 20.000,00
Cuentas por cobrar comerciales y otras $ 20.000,00
Disponible $ 30.000,00
Caja $ 30.000,00
Total Activos Corrientes $ 220.000,00
Total Activos $ 467.140,00

Patimonio y pasivos
Patrimonio
Capital $ 452.140,00
Total Patrimonio $ 452.140,00 $ 452.140,00 $ 452.140,00
Pasivos
Pasivos corrientes
Cuentas por pagar proveedores $ 15.000,00
Total Pasivos Corrientes $ 15.000,00 $ 15.000,00
Total Pasivos $ 15.000,00
Total Pasivos y Patrimonio $ 467.140,00

CUMANDÁ DESING
ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA

Expresado en Dólares al 31 de Diciembre del 2015
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Anexo #4.- Documentación empresa   

 

 

 

 



 

 

128 

 

Anexo #5.- Formato de Declaración Juramentada de Origen (DJO)  
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Anexo #6.- Confirmación Compra-Venta 
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Anexo #7.- Etiqueta 
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Anexo #8.- Declaración para productos provenientes de plantas  
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Anexo #9.- Cotización Transporte interno 
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Anexo #10.- Cotización con Naviera 
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Anexo #11.- Cotización Agente de Carga país de origen  
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Anexo #12.- Cotización Agente de Carga en el país de destino  
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Anexo #13.- Póliza de Seguro  
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Anexo #14.- Formato de carta de crédito  
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Anexo #15.- Ficha técnica de observación 

 

 

 

 

 

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil 
FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN 

CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR 
 
 

FICHA DE OBSERVACION DIRECTA 
TEMA: 
“ANÁLISIS DE LA CADENA LOGÍSTICA PARA LA OPTIMIZACIÓN DE COSTOS 
EN LOS PROCESOS DE EXPORTACIÓN DE MUEBLES DE MADERA HACIA 
FLORIDA DE LA EMPRESA CUMANDA DESIGN, GUAYAQUIL” 
 
INCISO: Muebles de madera  
LUGAR: Distrito Design – Miami  
NOMBRE DE LAS INVESTIGADORAS: Dayse Estefanía Jácome Vásquez  
     Andrea Marisol Medina Olaya 
Fuente: Adriana Hoyos (Miami) 
FECHA DE OBSERVACION: Agosto 2015        
 
 

FECHA DE OBSERVACION: FUENTE DE OBSERVACIÓN: 
 
Agosto 2015   
 
Octubre 2015 
 
Diciembre 2015 
 
Febrero 2016 

 
Adriana Hoyos (Miami) 
 
Ocean House 
 
Williams-Sonoma 
 
Antrobus + Ramírez Interiorismo  
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Anexo #16.- Entrevistas 

 

 

 

 

PREVIO A LA OBTENCIÓN DEL TÍTULO DE INGENIERO EN 
COMERCIO EXTERIOR 

ENTREVISTA 

TEMA: “Análisis de la cadena logística para la optimización de costos en los 

procesos de exportación de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda 

Design, Guayaquil” 

CARGO DEL ENTREVISTADO: Gerente Cumanda Design  
NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Sra. Deisy Vásquez 

1. ¿Cómo inició la empresa Cumanda Design? 

1. ¿En qué se diferencia Cumanda Design de las demás mueblerías? 

2. ¿Cuál cree usted que es su mayor competencia en el mercado local? 

3. ¿Cuánto demora la fabricación de un juego de comedor o juego de sala? 

4. ¿Qué porcentaje de materiales usados en la fabricación de los muebles son 

importados? 

5. ¿Cuánto tiempo puede tomar el diseño de un mueble? 

6. ¿Cuánto tiempo demora la fabricación de un diseño exclusivo? 

7.  ¿Qué tipo de muebles tienen más demanda localmente? 

8. ¿Cómo nace la idea de exportar los muebles de Cumanda Design? 

9. ¿Pensaría en colocar una tienda de Cumanda Design en Estados Unidos? 
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PREVIO A LA OBTENCIÓN DEL TÍTULO DE INGENIERO EN 
COMERCIO EXTERIOR 

ENTREVISTA 

TEMA: “Análisis de la cadena logística para la optimización de costos en los 

procesos de exportación de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda 

Design, Guayaquil” 

CARGO DEL ENTREVISTADO: Distribuidor  

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:  
 

1. ¿Qué tipos de muebles son los que más comercializa en su local? 

2. ¿Existe alguna preferencia del cliente que usted conozca? 

3. ¿La mayoría de sus productos son de madera? 

4. ¿Usted importa los productos que comercializa? 

5. ¿Tiene preferencia por algún tipo de madera? 

6. ¿Estaría interesado en adquirir productos ecuatorianos? 

7. ¿Existe la posibilidad de formar una alianza fábrica-distribuidor a largo plazo? 
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PREVIO A LA OBTENCIÓN DEL TÍTULO DE INGENIERO EN 
COMERCIO EXTERIOR 

ENTREVISTA 

TEMA: “Análisis de la cadena logística para la optimización de costos en los 

procesos de exportación de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda 

Design, Guayaquil” 

CARGO DEL ENTREVISTADO: Diseñador  

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:  
 

1. ¿La demanda de sus productos tiene mayor porcentaje en cuanto a muebles o 

remodelaciones de casas? 

2. ¿Sus clientes muestran interés en algún tipo de madera en especial? 

3. ¿Estaría interesado en formar una alianza con una fábrica que puede cumplir 

sus diseños directamente? 

4. ¿En qué porcentaje cree usted que podría oscilar el precio de un mueble 

adquirido en una tienda a diferencia de uno diseñado particularmente? 

5. ¿Tiene alguna preferencia de tipos de muebles? 
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Anexo # 17 Cotizaciones de los muebles que son vendidos en el mercado 

de destino (análisis comparativo Liderazgo en Costos) 
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Anexo # 18 Facturas de validación para el análisis comparativo solo con 

las ventas locales. 
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Anexo #19 Cotizaciones de los muebles que son vendidos en el mercado 

de destino (análisis comparativo Exclusividad) 
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