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INTRODUCCION

La empresa “Cumanda Design”, se dedica a la elaboracion de muebles finos de
confeccion artesanal, con estandares de alta calidad de madera tratada (roble) y con mano
de obra calificada, fortalezas que garantizan una vida duradera al producto terminado, asi
como también se encarga de la comercializacion y distribucion 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 mas importante y

comercial del pais segun datos obtenidos por el INEC 2012.

Los muebles fabricados por la empresa, en la actualidad estdn destinados a
satisfacer la demanda del sector inmobiliario a nivel nacional, por el incremento en la
construccion de multiples 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 segun la necesidad del usuario final, implementando ademas
como parte del servicio ofrecido al consumidor: el asesoramiento en el tipo de mueble
adecuado segun el espacio y lugar en donde va a ser ubicado y la instalacion del mobiliario
adquirido en el tiempo convenido, haciendo que la empresa sea reconocida por la calidad

del producto, su eficiencia y responsabilidad.

La cadena logistica 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, considerandola un pilar fundamental

para la comercializacion.

Sin embargo debido a que el pais se encuentra atravesando una situacion



econdmica 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 restriccion a las importaciones, transformando el mercado en una
economia poco rentable para la inversion 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 logisticos, valores que en algunos casos para los clientes o
consumidores no es factible en la actualidad, generandose asi la competencia desleal en el
mercado artesanal, ofreciendo productos de similares caracteristicas a menor precio, pero
carentes de garantias 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 si misma la internacionalizacion de su
producto para de esta manera incrementar los ingresos en sus ventas ademas de hacer que
el pais sea reconocido no sélo por exportar materia prima sind también productos
terminados y de buena calidad, mediante la exportacion de su producto con precios

competitivos dentro de un nuevo mercado.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

El éxito de todo proceso de exportacion depende entre otros factores de una buena
recopilacion de informacion, que proporcione las herramientas precisas y datos
actualizados para la correcta ejecucion de las actividades previas, mediante y después de
la negociacion y exportacion también, conociendo la forma en que se debe mercadear el
producto en el pais de destino, ya que se debe cumplir parametros de ingresos a dicho

mercado.

Siendo uno de los objetivos prioritarios del actual Gobierno Nacional la inversion
en infraestructuras que cooperen con el transporte y logistica por medio de la ejecucion del
eje multimodal de Manaos, ayudando asi también a la transformacion de la matriz
productiva con la fabricacion de productos procesados y con valor agregado (Zak, 2014)
es asi que para fomentar este cambio los servicios logisticos juegan un papel fundamental,
ya que influyen directamente en el sector econdmico del pais, teniendo como fin mejorar

la competitividad siendo ésta una herramienta transversal para lograrlo.

Se observa que en toda empresa comercial sea esta publica o privada, el transporte
y logistica 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 Ultimo enfoque del proceso
comercial, se busca trabajar en el método logistico més eficiente usando los medios de
negociacion que existen para asi normalizar la interrelacion entre la empresa, pais de
origen, cliente (importador), pais de destino, y logistica seleccionada cumpliendo asi con

cada paso de la exportacion.



El tema logistico tiene una relacién directa con la politica comercial del gobierno
de turno, porque al implementar mejoras logistica se da un desarrollo integral y razonable,
mejorando el acceso a los mercados y las conexiones con los demas socios, en otro aspecto
la inversion que se realice, generaran nuevos puestos de trabajo. Y a su vez con esta
distribucion de riquezas se obtendria un desarrollo econdmico sostenible. “Hablar de la

logistica 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 informacion precisa para este proceso, lldmese gasto, costo y tiempo del
proceso logistico. 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 embarcacion, descargue y eso
causa estragos en la correcta logistica. Para realizar el proceso de transportacion de muebles
de madera hacia mercados internacionales es preciso tener una logistica de exportacion

estructurada con requisitos y factores solicitados previamente para su comercializacion.

1.2 Formulacion del problema

¢Como incide la cadena logistica para la optimizacion de costos en los procesos

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

1.3 Sistematizacion del problema

e (Qué componentes son indispensables considerar en la logistica de exportacion
para optimizar sus costos?

e ;Qué mecanismo se usara para la elaboracion de la investigacion?

e (Cudles son los factores internos y externos con mas impacto en la exportacion de

muebles hacia el mercado de Florida?



1.4 Identificacion de las variables

1.4.1 Dependiente:

. Optimizacion de costos en los procesos de exportacion de muebles.
. Crecimiento economico del pais.
. Amplia la oferta exportable.

1.4.2 Independiente:

Cadena logistica.

1.5 Operacionalidad de las variables

Variables Dimension Indicadores Items Técnicas
Requisitos  para )
¢Cuéles son los o
Proceso de | ser exportador y o Analisis
. requisitos para las o
exportacion. proceso de ) descriptivo.
. exportaciones?
exportacion.
o _ Exigencias de o
Requisitos  del | Normativas del | Analisis
V. etiquetado y o
: mercado. producto. _ descriptivo.
Independiente embalaje.
Cadena Conocimiento
Logistica sobre término de
Agentes L Disponibilidad de | Andlisis
negociacion.
inmersos. tiempo y lugar. descriptivo.
Anélisis del orden
de los agentes.
_ Organizaciones Documentos Analisis
Convenios o o
locales. oficiales. descriptivo.
V. Dependiente
) Anaélisis de | ¢Qué costos podria o
Optimizacion de | Costos directos e _ ; Analisis
o precios segun | encarecer en mayor _
costos en los | indirectos. o ) comparativo.
cotizaciones. porcentaje el
procesos de




exportacion

de

producto para su

muebles. exportacion?
¢Qué  tipos de
Contactar al
) ) ) muebles son los que .
Seguridad  de | detallista segun el | . Analisis
) tienen mas demanda _
embarque. tipo de mueble ) ] comparativo.
o en Florida segun su
que requerira. o
experiencia?
¢(Qué  tipo  de
muebles le gustaria
Calidad Y| Ingresos comercializar
seguridad  Vs. Tipo de producto. teniendo en cuenta Analisis
Costos y que puede decidir comparativo.
PrOCES0S. sobre disefios 0
tallados?
Variables Dimensién Indicadores Items Técnicas
Solicitud de
pedidos y
seguridad de | Balanza Comercial
] Desarrollar  las calidad Analisis
V. Dependiente . ' Presupuesto de .
exportaciones. comparativo.
Crecimiento Cuadros de | ingresos en ventas.
economico de la proyeccion en
Variacion de
. Aumentar el o
Incrementar los | INQresos. o _ Andlisis
) posicionamiento de _
INgresos. Desarrollo de ComparatIVO.
la empresa.
nuevos productos.
Desarrollar Desarrollar ] o
diser ¢Podrian  crearse | Analisis
. nuevos isefios
V. Dependiente _ disefios segln | comparativo.
productos. exclusivos y




Ampliar estandar para | exigencias del
. : o
la oferta clientes. cliente/detallista’
exportable.

Tabla 1 Operacionalidad de las variables

Fuente: Estudio de investigacion, Elaborador por: Jacome D, Medina A

1.6 Objetivos:
1.6.1 Objetivo General:

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

esta manera los costos incurridos en el proceso de exportacion.

1.6.2 Objetivos Especificos:

» Recopilar informacion de los costos y gastos de corretajes, analizando la cadena

logistica de exportacion de muebles a Florida.

> Interpretar la informacion veridica en base a los factores internos y externos
convenientes para que se dé la optimizacion del proceso de exportacion de muebles

hacia el mercado de Florida.

> Determinar la estrategia competitiva en el proceso de exportacion de muebles de la
empresa Cumanda, describiendo los requisitos de los entes reguladores para dar

cumplimiento a las condiciones de comercializacion.

1.7 Justificacion

Ecuador se encuentra beneficiado estratégicamente con la logistica debido a su
ubicacion, ya que como factor principal cuenta con el puerto en la ciudad de Guayaquil
teniendo también poca distancia hacia el canal de Panam4; 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 pais se podria lograr el desarrollo

exponencial logistico, a pesar de ser un pais pequefio, y no pensar en este factor como un




limitante para su crecimiento, ya que se puede observar que paises como El Salvador y

Panamé han logrado mucho.

El correcto proceso para organizar y administrar los costos de una forma mas
eficiente dentro de la exportacion de muebles lograria 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 pais de destino, los cuales son factores clave para la

correcta eleccion de decisiones y el buen asentamiento del producto.

A pesar de que no se cuenta con un acuerdo arancelario libre con Estados Unidos,
dicho pais 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 pequefia o
gran escala econdmica, y asi cubrir la demanda existente de clientes con un exquisito deseo
de decorar o disefiar muebles fabricados con madera real y de calidad, para dar un
contraste clasico contemporaneo 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 pais generador y

productor de materias primas.

La cadena logistica como tal forma parte fundamental del proceso exitoso de la
exportacién de productos, ya que por medio del correcto analisis de la misma podremos
saber cual serd el real costo de exportacion y a su vez definir el precio al distribuidor o
consumidor final. Los altos costes que contrastan la diferencia en la mision de las empresas

son los logisticos/operacionales. (Barberis, 2012)

Se pretende mediante un estudio analizar los métodos e instrumentos a utilizar
para que con la crisis econdmica actual no se vea gravemente afectada la empresa ya que
en relacion a los factores positivos, que se desea tener de forma directa, esta el incremento
de las ventas y un esperado crecimiento econdmico mediante la internacionalizacion 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 exportacion del producto ya que cada inclusion
de materia prima, mano de obra, certificaciones, documentacion que compongan la cadena
logistica seran parte fundamental del proceso exitoso para la reduccion de costos
innecesarios dentro de la exportacion con vision a expresar el buen costeo y

posicionamiento del producto en el mercado Florida - EEUU.

1.8 Delimitacion
1.8.1 Tedrica
La investigacion estd direccionada inicialmente a identificar las oportunidades de

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

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

1.8.2 Espacial

La investigacion se realizara en la ciudad de Guayaquil sede de la empresay en la

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

1.8.3 Temporal

La investigacion se realizara en el segundo semestre del periodo 2015 y 2016.

1.9 Limites de la investigacién

Uno de los principales limitantes es que el pais es reconocido mundialmente por
ser exportador solamente de materia prima: petroleo, 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 tendra otro tipo
de dificultad para obtener informacion y recursos, porque los indices de exportacion de

Ecuador con respectos a muebles de madera son muy bajos y no existen muchos estudios
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previos, ademas no se puede certificar la existencia de un estudio realizado anteriormente
porque las leyes y los parametros tanto de logistica, exportacion e importacion de los paises

cambia constantemente.

1.10 Hipdtesis de la investigacion

1.10.1 Hipotesis general

a) Si se analiza la estrategia competitiva de comercializacion por diferenciacion, se
podra observar si los costos en comparacién a los de la competencia en destino son

factibles para la exportacion.

b) Si se analiza la estrategia competitiva de comercializacion por volumen, se podra

optimizar los costos que se generan en la cadena logistica de exportacion.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes referenciales y de investigacion

En el Ecuador a lo largo de los afios, la industria forestal ha sufrido algunos
cambios positivos, gracias a las politicas gubernamentales que ha implementado el actual
gobierno que fomentan las exportaciones y permiten el desarrollo de la produccidn interna
del pais, ya que la mayor concentracion de productores de muebles de madera se encuentra
localizada en la ciudad de Cuenca, los estudios realizados por el Instituto de Promocion y
Exportaciones e Inversion (ProEcuador, 2016 ) por lo general se enfocan en ese sector y
se observa que la industria del mueble ecuatoriano frente a otros paises 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 mas exigente con relacion a normas de calidad,
lo cual conlleva mayor inversion para los productores, debido a la adquisicion de
maquinaria nueva y contratacion de personal creativo para la innovacion de disefios, con

la finalidad de ingresar al mercado extranjero.

Segun lo antes mencionado los pequefios 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 integracion y asociacion para la industria
mobiliaria, estos cambios que estan sufriendo son recientes pero estan 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 produccion 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 logistica, ya que con un
correcto uso e integracion de estrategias se podria mejorar significativamente el desarrollo

comercial.

La eficacia en el ambito de exportacidn 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 minimos costos y buena calidad, corroborando que
los servicios mediante la cadena logistica no empiezan en los puertos, sino desde el lugar
de eleccion de la materia prima, hasta el consumidor, logrando asi ingresar a una

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

2.2 Marco Teoérico Referencial

Segun datos obtenidos por (MAGAP, 2016), el Ecuador presenta un sin nimero
de especies madereras, tanto en cultivos forestales nativos como exaticos, gracias a factores
como la ubicacién geografica del pais con areas que disponen de hasta 12 horas de luz al
dia en todo el afio, la presencia de la Cordillera de los Andes y la influencia de corrientes
marinas, que determinan tener un clima variable y exuberante vegetacion; estos factores
influyen en mayor velocidad de crecimiento de especies forestales que lo sitdan entre los
10 paises de mayor diversidad del mundo.

La industria del mueble ha demostrado en los Gltimos afios un alto dinamismo de
sus ventas en el mercado internacional, al contar con una alta cultura artesanal de la madera
y disposicién de excelente materia prima, la misma que es empleada para la fabricacion
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 economia mundial basada en la globalizacion, la evolucién
continua del desarrollo de la tecnologia son factores principales que obligan a los paises 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 economia del pais.
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2.3 Estado actual de la empresa Cumanda Design

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

potencial de exportacion, se usaran 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: Produccion, marketing, financiacion y la estructura de la organizacion general.

2.3.2 La produccion:

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 produccion, desde el
disefio hasta el correcto embalaje, inspeccionando y cuidando cada detalle para que
cumpla todos los estandares de calidad y la satisfaccion del consumidor. (Véase anexo #1)

2.3.3 Detalle de los principales pasos en la produccién:

Disefio.- Se dibuja un boceto en base a los gustos y necesidades solicitadas por el cliente
y se da dimensiones en base a espacios 0 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 disefio, se pasa a la segunda fase.

Patron.- Una vez realizado el disefio y las medidas, empieza la realizacion de las plantillas

para poder elaborar el correcto patron de elaboracion.

Sierra y tupid.- Una vez realizadas las plantillas se pasa el area de maquinaria, en donde
se corta la madera y empieza la obtencidon de las piezas principales del mueble, ya con las
molduras correctamente realizadas se concluye la armazén principal cuadrando todas las

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

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

Costados y entrepafios.- Se procede la eliminacion de todos los costados y entrepafios
con la maquina circular y se abren los orificios de ensamble, luego se pegan los tableros y

maderas.

Ensamblado.- Luego del ensamblaje del mueble se inicia la elaboracién de las puertas,
cajones, repisas y demas accesorios que lleve el disefio seleccionado.

Tallado.- Esta fase de la produccién dependerd mucho del disefio elegido, ya que en la
actualidad existe un sin nimero de tendencias y tipo de muebles para escoger tales como
rasticos, clasicos, contemporaneos, 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 esta realizando, por lo general en los muebles clésicos se tiende a
tornear las patas del mueble. Terminado el proceso de elaboracién 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 area de tapiceria
es ahi donde se escogen las esponjas, la tela y la técnica de tapiceria a realizar, si no es un
mueble que solicita tapizado se procede a la instalacion de los herrajes tales como: bisagras,
tiradores, cristales, es decir cualquier accesorio que le haga falta al mueble. Y como etapa
final esté el embalaje para la correcta transportacion 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 pequefia escala, cuenta con pagina
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 atencion de clientes y ventas a nivel nacional,
sin embargo se busca estimular el crecimiento de las ventas aplicando una estrategia de
marketing para la exportacion 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 asi iniciar la incursién en el mercado

extranjero. (Véase anexo #2)

2.5 Financiacion de la empresa

El estatus de la empresa financieramente se ve éptimo, ya que cuenta con
instalaciones, vehiculos, 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
exportacion. Cabe mencionar que gracias al buen historial crediticio, Cumanda Design si
es necesario, esta apta para solicitar un préstamo bancario para poder culminar cualquier
tipo de responsabilidad econdmica tanto de produccion como de exportacion. (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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2.7 Investigacion del mercado

2.7.1 Antecedente histérico de Florida — Estados Unidos

Figura 2. Florida

Adaptado por (Miami Diario), Elaborador por: Jacome 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 esta la
privilegiada ubicacion y la sofisticada infraestructura logistica 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 geograficamente en el sur del estado de Florida,
ciudad que combina, playas célidas y arena blanca con grandes urbes, multiculturalidad y
rascacielos de Gltima generacion, que brindan una experiencia paradisiaca no solo a los
turistas, sin6 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.
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Otro de los tantos factores que influyen, es el tamafio de su poblacién, ya que
cuenta con mas 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 mas en su mercado, por lo que en el analisis de las cuentas de inversion
reflejan que el desarrollo de la transportacion tanto maritima terrestres y aérea, el acceso
de la educacion 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 econdmico y su avance gradual.

A pesar de que la crisis hipotecaria en el 2008 golpe6 fuertemente esta ciudad
durante algunos afos, resurgio la oportunidad de abrirse hacia la inversion en este sector y
son los extranjeros en especial latinoamericanos quienes méas se han visto beneficiados y
no solo las grandes empresas sind también aquellas empresas que aun estan en una posicién

mediana pero que buscan expandirse.

Por otra parte, Miami es considerada la capital mundial de los cruceros, ciudad
donde hacen base grandes lineas 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 Dimensiéon del mercado en Estados Unidos

Esta industria se ha caracterizado en los dltimos treinta afios, 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 afios dificiles, bastd con afios como 1976, 1983 y 1992 lo

suficientemente fuertes, para recobrarse de las caidas anteriores.

Otra caracteristica importante es que, histéricamente, a un afio bajo en produccion
y ventas le sigue un buen afio 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 opinion de los especialistas, que el afio 20016 sera de gran oportunidad
econOmica para la industria.

El mercado en el 2015 fue una prueba mas de que la recuperacion econémica ha
beneficiado finalmente el sector de muebles para el hogar. Cifras mensuales de la Camara
de Comercio muestran un progreso constante en muebles y colchones de ventas al por

menor durante los Gltimos quince meses.

2.7.3 Inflacién

La tasa de variacion anual del 2014 fue del 0,8 % y la del 2015 0,7% por lo tanto
en el afio 2015 se observa un decrecimiento en el indice de precio del consumidor (IPC) en
Estados Unidos del 12.5%.

(0.7) *100 = 87.5— 100 = -12.5%
0.8

Estados Unidos: IPC

IPC General 0,8% 0,7%

Tabla 2. Inflacion

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

Lista de los mercados proveedores de muebles
importados por EEUU en 2015
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Figura 3. Paises Proveedores de muebles de madera
Fuente: (Centre, 2016), Elaborador por: Jacome D, Medina A

Se observa en el grafico que el porcentaje de las importaciones de los Estados
Unidos provenientes de paises como: Lituania, Brasil, Tailandia, Alemania, Polonia e India
en el 2015 tuvieron una participacion del 1%, mientras que Indonesia, Taipéi Chino, Italia
y Malasia tuvo un porcentaje de 3%; México con un 5%; Canada un 10%; Vietnam un 15%
y por ultimo posicionando un mayor porcentaje de participacion lo tiene China con un 47%,
para los productos clasificados en la partida arancelaria 9403.60.80 los demas muebles y

sus partes.
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2.7.5 Relacion Bilateral Ecuador —- EEUU

UNIDOS

Miles USD FOB

BALANZA COMERCIAL TOTAL ECUADOR - ESTADOS

12.000.000
10.000.000 |~
a 8.000.000
> 6.000.000 |~
wn /
Q 4.000.000 ¢
S 2.000.000 |~
) AP
(2.000.000)
2013 2014 2015 2016
M Exportaciones 11.077.832 11.253.906 7.227.783 333.569
M Importaciones 7.526.602 8.378.131 5.467.602 390.769
i Balanza Comercial| 3.551.230 2.875.775 1.760.181 (57.200)

Figura 4. Balanza Comercial

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

En el comportamiento de los saldos de la balanza comercial del afio 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 estan

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

no forman parte del analisis comparativo anual.

2.8 Comercio exterior
2.8.1 Origen

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

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

se da la creacion de estudios, filosofias y directrices con las cuales se pretende responder a

una pregunta especifica ¢ Cémo influye el comercio exterior en la produccion y el consumo

interno de cada pais?
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Lateoriatradicional del comercio internacional en la que intervienen Adam Smith
con la teoria 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 pais podria especializarse en la produccién de aquellos bienes en los cuales
tuviera una ventaja absoluta (o que pudiera producir de manera mas eficiente que otros
paises) 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 paises generarian
mejores ingresos pero entonces ¢qué pasaba con los paises que no tenian ninguna ventaja

absoluta en sus productos?

Como no se logro establecer ninguna solucion en base a esa teoria se optd por
conocer la teoria de David Ricardo con la ventaja comparativa, que establecio que aun
cuando un pais tuviera una desventaja absoluta en la produccién 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 nacion menos eficiente deberia especializarse en la produccion y exportacion
del bien en el cual su desventaja absoluta es inferior, este es el bien en el que el pais tiene
ventaja comparativa. Por otro lado, el pais deberia 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 seria interesante para

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

Se realizaron sin fin de comprobaciones para darle validez a la teoria pero en
muchos de los casos se llegd a la conclusion que no habian pruebas valederas a favor de
la hipdtesis de ventaja comparativa , pero gracias a un estudio reciente sobre la economia

de Japon del siglo XIX se comprobd que es uno de los casos mas significativos de
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comprobacion de la teoria ,puesto que antes de 1859 Japon tenia una economia autarquica
pero dio un giro muy peculiar a finales de los sesenta ya que tenian un comercio bastante
liberalizado tras aplicar la teoria neoclasica del comercio de ventajas comparativas, después

de este estudio se establecen argumentos sélidos favoreciendo la teoria.

Después de ello surgieron sinnumero de sucesos cambiando y reformando poco a
poco la teoria para hacerla mas aplicable, hasta llegar al punto de ser rechazada totalmente
porque se apartaba mucho de la realidad y asi surgieron mas teorias y modelos econémicos
pero, después de la segunda guerra mundial el crecimiento del comercio exterior es causado
mayormente entre paises industriales con factorias parecidas, y una gran cantidad de este
comercio entre paises desarrollados es el comercio intraindustrial y es ahi donde empieza
a surgir la nueva teoria sobre el comercio internacional, porque la teoria tradicional no
logra explicar los nuevos crecientes del comercio internacional por lo cual surgieron lo que

se llamo teorias alternativas.

Grubell definié el comercio intraindustrial como: «Los bienes comercializados
son sustitutos en su consumo, en su produccién o en ambos». (Blanco, 2011). EI comercio
intraindustrial se da cuando un pais 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 teorias tradicionales en las cuales primero se estudia los
modelos tedricos y luego se realizan las comprobaciones empiricas sobre los mismos en la
nueva primero se dan los estudios empiricos que dan la importancia al comercio
intraindustrial y luego se empieza a crear las bases teoricas y por ultimo se examinan las

comprobaciones empiricas de los nuevos modelos.

Para poder explicar el comercio intraindustrial, su importancia y su actuacion en
el comercio internacional se desarrollaron dos tipos de modelos fundamentales.
Competencia monopolista: produccion de mayor cantidad por las empresas y aprovechar
la economia a escala, el consumidor tiene amplia variedad y paga un precio mas bajo

porgque 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 produccion podra concentrarse en el mercado interno de
mayor tamafo, aunque exista cierta demanda en el extranjero («efecto mercado interno»).
(Blanco, 2011). Por ejemplo si un consumidor compra un tipo de sofa que lleva la utilidad
de convertirlo en sofd cama, no comprard un sofa que no tenga esa funcion, por lo que

cuanta mas variedades existan en el mercado, mas bajo sera el precio que se puede cobrar.

Dumping reciproco: 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 discriminacion internacional de precios, en otras
palabras dumping. De modo que la empresa para volver su producto mas atractivo para el
consumidor extranjero, reduce los costos, porque existen costos de transporte; por lo tanto
el dumping hace posible el comercio. EI dumping reciproco incentiva la produccion 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 dltimo enfoque que se mencionard es la etapa de los modelos teoricos
novisimos que se iniciaron a mediados de los afios noventa, estudios empiricos 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 globalizacion.

La exportacion es muy concentrada, ya que de un pais 20 de 100 empresas son
las que abarcan en gran expansion las exportaciones y cabe decir que las empresas
exportadoras son muy diferentes a las empresas que no exportan asi pertenezcan al mismo
sector industrial, ya que los exportadores son mas grandes, otorgan salarios mas altos,
cuentas con mejores tecnologias 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 paises, lo cual crea ganancia de bienestar con el comercio.
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2.9 Exportacion

“La exportacion es el medio mas comdn del que se sirven las compafiias

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

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

ventas, para conseguir economias de escala en la produccion y para que pueda

diversificar sus sedes de ventas” (Sullivan, 2014)

La exportacién 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 pais en su efecto, ya que las empresas buscan llegar con sus

productos a mercados extranjeros aprovechando las oportunidades de acceder a otros

paises.

2.9.1 Tipos de exportacion

Directa

El exportador vende directamente
a una empresa O agencia en un pais
extranjero.

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

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

La empresa y su equipo de
ejecutivos son responsables de la
investigacion de mercado, planificacion y
distribucion de su producto.

Tabla 3. Tipos de Exportacion

Indirecta

El exportador vende y entrega sus
productos a un intermediario en el pais al
gue esta exportando.

Factible para pequefias vy
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.

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

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

Fuente: (Sawyer, 2011), Elaborador por: Jacome 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 informacion directa del comprador ademas de las figuras
legales que pueden suscitarse lo que podria aumentar de forma especial los riesgos para

una operacion de negociacion.

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

como:

. Anulacién unilateral del pacto: uno de los riesgos que mas 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 asi haya sido entregada la carga.

. Entrega: este riesgo lo corre el importador, ya que la carga que solicité 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 pais

En el riesgo pais se enfocan todos los problemas externos que puedan surgir al
momento de cumplir la transaccién comercial internacional tales: como catéstrofes
naturales, situaciones politicas del gobierno de turno o situaciones financieras que vayan
mas alla de las causales cotidianas y no por la operacion directamente del negocio las cuales

pueden ocasionar el no pago de los productos exportados.

Entre los factores que establecen el riesgo pais estan los siguientes:

El riesgo politico se refiera a la inestabilidad que pueda presentarse en el pais, ya sea
financiera o socialmente en la que las partes vea comprometida la operacion porque genera

una situacion de impago.
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El riesgo de transferencia significa la complicacion del exportador para realizar el pago de

divisas por distintas situaciones.

2.9.4 Importancia de la exportacién para el Ecuador

Para el Ecuador las exportaciones cumplen un rol de gran importancia, ya que
gracias al crecimiento de ellas se generan mas plazas de trabajo, genera ingresos positivos
en la balanza de pagos y aunque en la actualidad se ve mejorias en los porcentajes de
exportaciones no petroleras se puede observar que gracias a los ministerios y organismos
internos se van creando guias y herramientas necesarias para que surjan nuevas

exportaciones y asi no ser un pais dependiente del petroleo.

EVOLUCION EXPORTACIONES
TOTALES /MILES USD FOB/
5 3991 4184
4
3,178
3 —
2,342
2 ] 0% Exportaciones
1 —
0

Figura 5 Exportaciones del Ecuador

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

En base al grafico de las estadisticas correspondientes a los ingresos causados por
las exportaciones se denota que se trabaja arduamente por parte de las pequefias y grandes
empresas y de las mano con el Ministerio de Comercio Exterior y demas entidades
nacionales para generar un alza en la produccion interna y por consiguiente la exportacion

del mismo.

29



2.9.5 Relaciones comerciales Ecuador- EEUU

f

2015

Figura 6. Destinos de Exportacion

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

La ilustracién 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 politicos 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 relacion comercial bilateral, en este caso estos dos
gobiernos tienen mucho mas en comun que diferencias, Estados Unidos es y seguira siendo

el principal socio economico de Ecuador.

2.10 Cumanda Design rumbo a la exportacion

Para que la empresa Cumanda, pueda realizar cualquier tipo de comercializacion
en el mercado extranjero debe iniciar con una etapa de registro en los sistemas estatales y

aduaneros del pais.

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, debera actualizar el RUC y registrarse como

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

30



Paso 1

e Adquirir el Certificado Digital para la firma electrénica y autenticacion
otorgado por el Registro Civil de Guayaquil

e Paso 2
Registrarse en el portal de ECUAPASS: (http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)

Aqui se podra:

1. Actualizar base de datos

2. Crear usuario y contrasefia
3. Aceptar las politicas de uso

4. Registrar firma electronica

2.10.2 Certificado de Origen y Contenido minimo

El principal proposito del documento conocido como certificado de origen es
acreditar el origen de produccién de un bien considerado nacional. Este documento es un
requisito previo a la exportacion, que sirve para que la mercaderia pueda acogerse a las
preferencias arancelarias que otorga el pais 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 especifico de muebles
terminados, delegd al Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) la emision de
certificados de origen, cabe resaltar que en cada transaccion de exportacion se debe
solicitar un certificado de origen diferente. Los pasos para la obtencion de certificado de

origen son los siguientes:

e 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 traves del sitio web: https:

/Iportal.aduana.gob.ec/, en la opcidn “Solicitud de Uso”.
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(Para registrarse en Ecuapass debera contar previamente con la firma digital o
TOKEN). EI TOKEN se lo tramita actualmente en el registro civil de Guayaquil y tiene un

valor de $70 y la duracion es de 2 afios.

e Generacion de la declaracion juramentada de origen DJO:

Dentro de ECUAPASS, debe ingresar al ment “Ventanilla Unica”, opcion
“Elaboracion de DJO”. El usuario debera generar la respectiva Declaracion Juramentada
de Origen (DJO) del producto a exportar, (requisito minimo para la obtencion 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

duracion de 2 afios. (Véase anexo #5)

e Generacion del certificado de origen:
= Si va a exportar a Estados Unidos de América, Unién Europea, Terceros
Paises, SGP o SGP+, la Gnica entidad emisora es el MIPRO.
= Elexportador debe ingresar en ECUAPASS, ment “Ventanilla Unica”, opcion
“Elaboracion de CO”, completar el formulario en linea, para luego retirarlo

fisicamente en el MIPRO.

2.10.3 Certificado de fumigacion de la madera como materia prima

Estados Unidos exige que la madera que vaya a ser importada desde cualquier
pais de origen, sea tratada mediante el procedimiento de fumigacién con Bromuro de

Metilo. Siendo las condiciones de desinfeccion 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 48g9/m3, 24h, 21°C 0 mas o
o 56g/m3, 24h, 16°C 0 més o
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o 64g/m3, 24h, 11°C o més o
o 80g/m3, 24h, 5°C 0 mas (AMERICAN PEST CONTROL COMPANY)

2.11 Negociacion

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 vinculo econdmico muy fuerte que ha
ido surgiendo a lo largo de estos afios, por lo tanto se considera como uno de los distritos
financieros mas importantes de todo el pais, puesto que ahi funcionan un sinnimero de
multinacionales latinoamericanas. Los constantes cambios de politicas como la reduccién
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 economia ha cogido un camino solido.

2.11.2 Incoterm

Por medio de un contrato de compra-venta entre un exportador y un importador
es que comienza una relacion comercial internacional o Ilamado 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 negociacion.

International Commercial Terms mayormente conocidos como Incoterms son
aquellos que son considerados como reglas estandarizadas de la Camara de Comercio
Internacional que definen clara y sencillamente los puntos maximos 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 Gltima actualizacion de los Incoterms fue

en el afio 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 Fabrica

La obligacion y responsabilidad del vendedor es entregar la carga al comprador
en sus propios locales, sin ningun tipo de movilizacion adicional ni de despacho en el
transporte, debido que esto es considerado por el comprador. Es uno de los Incoterms en
que el vendedor actua ya que simboliza la minima obligacion para él en cuanto solo ponga

a disposicion la carga.

FCA - FREE CARRIER.- Franco Porteador

La obligacion del vendedor es la de entregar la carga efectuando el despacho de
exportacién 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 contratacion del flete principal de la carga hasta el
lugar pactado. En caso de dafios o riesgos de la carga, asi como también el costo de algin
valor adicional por sucesos que se produzcan despues a la fecha de entrega al transportista,
se transfieren del vendedor al comprador en el instante que haya sido entregada en custodia
al transportista. ElI término CPT demanda que el vendedor despache la carga para su

exportacion.

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 contratacion

del seguro de la carga haciéndose responsable de ambas cosas de la contratacion 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 obligacion del vendedor culmina cuando pone en disposicion del comprador la
carga en el puerto pactado por ambas partes, descargada pero sin el despacho de la

importacion.

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 pais de importacion, es
el comprador.

DDP - DELIVERED DUTY PAID.- Entregada con derechos pagados

Es uno de los términos de negociacion que representa la maxima 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 importacion.

Esto incluye la obtencion de licencias de importacion y demas requisitos en
destino, es decir que si el vendedor cree no poder hacerse cargo de los derechos de
importacion se deberia utilizar el término DAP.

FAS — FREE ALONGSIDE SHIP.- Franco al costado del buque

La obligacién del vendedor finaliza cuando hace la entrega situando la carga al
costado del buque en el punto pactado de embarque. En este término de negociacion el

comprador debe soportar todos los costos y riesgos por dafios o pérdida de la carga a partir
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de ese momento, los costos por despacho de exportacion 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 exportacion 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 asi como
del pago del flete y costos de despacho de exportacion para colocar la carga en el puerto
de destino a disposicion del importador, los costos adicionales que se susciten posteriores
al dejar la carga en el embarque sera 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 dafios o pérdidas que pueda suscitarse durante la movilizacion de la misma en el

transporte internacional, incluyendo el despacho de la mercancia para su exportacion.
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2.11.3 Division de costos
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Dentro de los Incoterm esta estipulado la division de costos, es decir las
responsabilidades y obligaciones del comprador y vendedor dentro de una negociacién
internacional, dando a conocer quien debe cubrir valores segun las clausulas de los
términos, esto puede ser al momento del cargue, en el transcurso de la transportacion,

seguro, tramites y descargas.

2.11.4 Transmision de riesgos

e EXPORTACION e IMPORTACION
+seguro El vendedqr pone
El vendedor pone transporte la mercancia a

disposicion del

la mercancia a - ‘
disposicion del Grupo C Grupo D comprador:
comprador: alida ansporte p pa Transporte pagado Llegada

En locales
del vendedor
@ﬁ; (sin cargar)
Al transportista
5 convenido (*)
L2}

En terminal
(descargada)

En punto convenido
(sin descargar)

Al costado del
buque

Abordo del —
buque '
CFR CIF

Figura 7. Riesgos

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

Los Incoterms, al ser términos de negociacion establecen los riesgos que son
responsabilidad dentro de las partes contractuales, es decir quien se hace cargo segun el

proceso de la operacion.
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2.11.5 Término de negociacion para el analisis de liderazgo en costos

El término de negociacion escogido para realizar la exportacion de muebles hacia
Florida es FOB (Franco a bordo) ya que la obligacion del exportador Cumanda Design
sera hacerse cargo de la produccion, armado, embalaje y la transportacion de la mercancia
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, verificacion y

despacho de exportacion.

TRANSFERENCIAS DE LA RESPONSABILIDAD

T Precio mercancia:
Incluye fletes y maniobras hasta
%, Puerto de destino, maniobras
hasta cruzar la borda del buque
ﬂ y despacho de exportacion.
ADUANA ADUANA
EXPORT. - - IMPORT. S
i o = .\\._:\.!: !T ‘__—_‘\\;\% ‘ ™ 7 .;’— i o o _\.‘__:\.!: E%‘ 3
A1 [ N Lo 0~
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 declaradaa ™ abordo *
del buque.

*Efectuar despacho.

Figura 8. Término de negociacion FOB

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

2.11.6 Término de negociacion para el analisis de diferenciacion

El término de negociacion seleccionado para realizar la exportacion de muebles
de la empresa Cumanda Design hacia Florida es DDP entregada con derechos pagados
(Delivered Duty Paid) puesto que la obligacion como exportador serd 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 dafios de la carga durante el transcurso de la exportacion, hasta que sea entregado

directamente al importador en el lugar pactado.
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TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

"2l Precio Mercancia:
_ Incluye fletes y seguros hasta punto de destino
%‘ despacho de exportacion y despacho de importacion.
E=0
ADUANA ADUANA

B EXP_OIRT. - IMPORT.
._:'-':E . ,'vx‘!j = . 3}7;- -
=5 | bl i
i w [ if M i 1]

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 exportacion y despacho de importacion en pais de destino.

Figura 9. Término de Negociacién DDP

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

2.12 Contrato de compraventa internacional

Para el desarrollo del comercio internacional la compra venta internacional tiene
una funcién especial dentro de la operacién. Por medio del contrato de compra-venta
internacional se da la oferta y aceptacion de un producto, el contrato se perfecciona cuando

la oferta es aceptada y surge efecto.

El exportador esta obligado a entregar la carga y transmitir la propiedad y entregar
documentos para hacerlo efectivo, es decir que debe entregar la mercancia en la fecha y

tiempos fijados.

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

y a la recepcion de la carga, esto significa acoger las clausulas estipuladas pertinentes.
Los medios de pago maés utilizados en la compraventa internacional son:

a) El cheque.
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b) La letra de cambio.
c) La transferencia bancaria.
d) La remesa documentaria.

e) El crédito documentario.

Los téerminos y condiciones que deberia tener un contrato de compra-venta:
* Identificacion de las partes: comprador y vendedor.

* Definicion del objeto de la compraventa.

* Obligaciones de las partes: Del comprador

- Pagar las mercancias adquiridas del vendedor en los terminos y de acuerdo con

los medios de pago pactados.

- Recepcion de las mercancias.

» Obligaciones de las partes: Del vendedor

- Entregar las mercancias en las condiciones y plazos pactados
- Saneamiento por eviccion y por defectos ocultos

* Precio de las mercancias.

* Entrega de las mercancias y transmision del riesgo.
» Forma de pago.

- Medio de pago.

- Gestion de impagos.

- Eventuales garantias.

» Mecanismos por potencial incumplimiento.

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

El cliente previo a la importacion de la mercancia a su pais Estados Unidos debe
asegurarse de otorgar al proveedor todas las indicaciones necesarias referentes al adecuado

marcado de la misma.

El marcado desde el pais de origen debe ser legible y permanente, de tal forma
que el comprador final del producto esté consciente de su origen. EI comprador final es la
ultima persona que va a comprar o recibir el articulo en el estado en que se importd. Podria
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 mercancias que
debido a su textura no pueden ser marcadas, como las frutas, se debe marcar el recipiente

exterior con el pais 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 Ultimo comprador en este pais, de su origen. En el caso de que
el marcado sea defectuoso en el momento de pasar el control de Aduanas, se le impondran
a las manufacturas importadas, una tasa adicional sobre el valor de aduana, salvo que sean
destruidos, reexportados o corregidos sus respectivos marcajes bajo la supervision 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 exportacion

Registros complementarios a la
transmision de la DAE

Cumplir formalidades vigentes

Cantidad, peso, factura

Correccion de datos definitivos en la
declaracion

En los plazos previstos

Vinculacién Doc. transporte

Gestionar registro de ingreso a zona
primaria

DAE CON CANAL DE FORO
AUTOMATICO Vinculacién doc. transporte

Declarante debe subir digitalmente SOPORTAN LA EXPORTACION

los documentos (SECCION "DOCUMENTOS")

(%)
()
=
>
C
=
()
©
(%)
()
C
2
(@)
()
+—
| -
o
o
x
Ll

DENTRO DE PLAZOS ESTABLECIDOS

OBLIGACION TRANSMISION
ELECTRONICA DE LOS DOCUMENTOS
DE TRANSPORTE DE EXPORTACION

DECLARACION ADUANERA CON

ESTADO SALIDA AUTORIZADA

Figura 10. Proceso de exportacion.

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

1.-Llenay
\ERED
DAE

2.-Recepta y
valida los
datos de la
DAE

3.- Notifica
error

Figura 11. Transmisidn de la declaracidn de exportacion

6.-
Subproceso
de aforo

5.- Registra
ingreso de
mercancia a
zona
primaria

4.- Numera
la DAE y
notifica al
declarante

7.- Asigna
estado
salida

autorizada

8.-
Transmision
de
documento
de transporte
Master e hijo

9.
Regulariza
DAE

Fuente: (Senae, 2016), Elaborador por: Jacome D, Medina A
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2.14.2 Ingreso de la mercaderia de exportacion
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2.14.3 Proceso Aforo automatico
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2.14.4 Proceso de aforo documental
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2.14.5 Manifiesto de exportacion
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2.14.6 Control posterior

La regularizacién de la declaracién aduanera de exportacion no suele ser
considerada con la importancia que realmente tiene, dado que este problema general se
determind mediante la resolucion Nro. SENAE-DGN-2014-0846-RE que mientras el
exportador o agente aduanero no realice la regulacion de sus declaraciones de exportacion
(DAE) vigentes, en el plazo previsto 30 dias después de la emision del tltimo documento
de transporte, no podra emitir una nueva declaracion.

Estado Regularizada: "Es el estado de la declaracion aduanera de exportacion mediante
el cual se da por culminado el proceso de exportacion de las mercancias cumpliendo con
las formalidades aduaneras correspondiente”.

Luego de generado
el manifiesto de
carga se realiza la
REGULARIZACION DE LA DAE

Figura 16. Regularizacion de declaraciones aduaneras de exportacion

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

Los documentos que deben estar en el sistema para poder regularizar la
declaracién aduanera de exportacion (DAE).

N 1
CORRECCIONES CORRECCIONES

Declarado = Manifestado e DT e

Unidades de carga
( ga) DT CORRECTO --- "REGULARIZADA”

Sustitutiva aprobada

Figura 17. Requisitos para regularizacion automatica de DAE con tipo de carga “Contenerizada”
Fuente: (Senae, 2016), Elaborado por: Jacome 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 participacion politica.

2.15.1 Acuerdos comerciales de Ecuador con Estados Unidos

Un acuerdo comercial internacional se considera lo que podria 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 sera necesario modificarlo, revisarlo,
enmendarlo o renegociarlo. El acuerdo representa un equilibrio estable en el proceso de
negociacion 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 renovo el acuerdo del ATPEDEA
debido a problemas politicos que han ido surgiendo a lo largo de los afios.
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A su vez Estados Unidos esta categorizado por tener una economia adelantada,
por lo tanto pertenece al grupo de los paises con acuerdos comerciales preferenciales, es
decir que otorga preferencias comerciales unilaterales en otras palabras Estados Unidos
(pais desarrollado) aplica aranceles especiales a las importaciones que se realizan de paises

subdesarrollados que se encuentran en via de desarrollo.

2.15.1.1 Acuerdo de Promocién Comercial Andino y Erradicacion de Drogas
(ATPDEA)

Este acuerdo fue creado en el afio 1991 teniendo como proposito motivar a los
paises andinos a reducir y si es posible eliminar la elaboracion de drogas, para lo cual ofrece
un sistema de tarifas preferenciales de ingresos al mercado de los Estados Unidos
promoviendo asi la exportacion de productos no tradicionales, los principales paises
beneficiarios de este acuerdo eran Ecuador, Colombiay Pert y alrededor de 5524 productos

fueron liberados con un tratamiento de arancel cero.

En el afio 2002 se renovo el acuerdo, incluyendo criterios adicionales para
convertirse en pais beneficiario y a su vez introdujo 700 productos mas adicionales a los

existentes.

2.15.1.2 Sistema Generalizado de Preferencias (SGP)

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

de 10 afios el cual debe ser renovado periédicamente.

El SGP es un programa especialmente para incitar el crecimiento economico de
las naciones en vias de desarrollo, otorgando preferencias a ciertos productos que estén

libres de impuestos para aproximadamente 125 paises calificados como beneficiarios.

2.15.1.3 Nacion Mas Favorecida (NMF)

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

discriminacion, la organizacion mundial del comercio (OMC) habla sobre un trato
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igualitario para todos, porque los paises no pueden crear discriminaciones entre si mismos,
puesto que si conceden una ventaja preferencial con respecto a la disminucion total o
parcial de un arancel hacia determinado producto, debe hacer lo mismo con los demas
paises, en base a ese principio se creo el acuerdo de nacion mas favorecida (NMF) tiene
tanta importancia como los demas acuerdos, como es normal hay ciertas excepciones que
pueden realizarse en ocasiones especificas. 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 paises extranjeros con una competencia legal contra

otros proveedores, ya que no tendra una desventaja politica.

En el caso especifico Estados Unidos brinda un trato preferencial arancelario
favorecido (NMF) a todos los paises miembros de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC) a excepcidn de Cuba.

Por lo tanto como Ecuador es parte de los paises 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 laactualidad existen las denominadas barreras arancelarias que son porcentajes
que se establecen a los productos comercializados y que son cobrados a los importadores
0 exportadores por el ingreso o salida del pais, en el caso de Ecuador no existe ninguna

barrera arancelaria por salida de cualquier producto del pais.

2.15.3 Partida arancelaria

Las partidas arancelarias de importacion 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 esta

exportando y que el importador en el pais de destino tendra 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 digitos de clasificacion.

Partida arancelaria: 9403 60

9403 Los demas muebles y
sus partes:

9403 60 - Los demés muebles
de madera

9403 60 40 -- Muebles de madera Libre 42.5%
curvada

9403 60 80 -- Los demas Libre 40%

Tabla 5 Partida Arancelaria

Fuente: Arancel Integrado, Elaborador por: Jacome 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 pais determinado, es decir son requisitos impuestos por la gobernacion
de cada pais y estado. Por lo tanto el exportador como el importador debe informarse
legalmente de estas disposiciones, para que al momento de la correspondiente
desaduanizacion de la mercancia tanto el producto como los documentos enviados

cumplan con tales requisitos y puedan ser liberados.

La aduana y la Proteccion Fronteriza (CBP) de los Estados Unidos es el
organismo encargado de hacer cumplir todas las leyes en nombre de méas de 45 organismos
federales del pais, es decir que la aduana prohibe 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 propoésito principal es evitar la propagacion de plagas,

enfermedades o virus, que vengan por medio de la mercaderia que ingresa al pais.

Por otro lado todo importador debe pagar una Cuota de Procesamiento de
Mantenimiento (Maintenance Processing Fee MPF) al momento que presenta los
documentos de nacionalizacion este tramite 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 mercaderia entra por via maritima 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 importacién, de
presentacion de un requisito fitosanitario para mercaderias especificas, también requisitos
de certificados de calidad y seguridad otorgados por entidades del pais 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 produccién, por lo tanto
no es necesario. Con respecto a los pallets que se usaran, se cuenta con un proveedor
autorizado y certificado por Agrocalidad para cumplir el respectivo requisito de

exportacién hacia los Estados Unidos de América.

En el caso del embalaje no existe una restriccion o requisito especifico para el
producto de exportacion usado, pero se trabajara con carton endurecido industrializado,

zunchos, lonas de prolipoleno laminado, y plastico novo stretch.
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Para el etiquetado e identificacion se aplicaran las normas y requerimientos
generales y las cintas adhesivas las requeridas para el correcto trato de la mercaderia al

momento del traslado nacional e internacional y desembalaje.

2.15.5 Barreras juridicas

En esta categoria relaciona las barreras juridicas a los requisitos previos que debe
cumplir el importador en el pais de destino. Uno de los requisitos previos que maneja
Estados Unidos son las licencias de importacion las cuales pueden ser automaéticas o no
automaticas y que se debe tramitar para la importacion de ciertos productos. En el caso de
la importacion de muebles de madera de roble el importador no necesitara ninguna licencia

con requisito especifico sino la general.

2.15.6 Pais 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 paises en via de desarrollo, debe demostrar por medio de un
certificado de origen, el lugar donde fueron fabricados u elaborados los productos y ademas
cada pieza debe ir marcada con el pais de origen para que el cliente final sepa de donde

proviene dicha mercaderia.

2.15.6.1 Normas de origen

Las normas de origen son aquellas regulaciones impuestas por los paises mediante
los acuerdos y tratados comerciales, o las que son definidas por paises en forma unilateral,
su unico objetivo es crear beneficios arancelarios en el comercio internacional para los
paises que se encuentran en via de desarrollo. Las normas de origen estan formadas por

elementos principales como son los criterios de origen y el certificado de origen.
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2.16 Nacionalizacion pais 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 codigo 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 mercancia desde y hacia américa latina y el caribe, su ranking de
carga es mas de 9 millones de toneladas anualmente y esta considerado como el segundo
motor econémico de la ciudad alcanzando ingresos de $ 28 millones de délares anuales y
generando mas de 207.000 puestos de trabajo, se autodenomina como la puerta de carga
de las Ameéricas.

Figura 18. Puerto de Miami

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

2.16.2 Aduana

Al escuchar el término aduana, se asocia directamente a la entrada y salidas de
mercancia al pais, pero aduana abarca mucho mas que eso, su funcion principal como ente
regulador, es ejercer el control y orden con el cumplimiento de las leyes y recaudacion 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 inspeccion ya que trabaja de la
mano con los distintos ministerios del gobierno y deméas organismos, como por ejemplo
revisa la presentacion del certificado de origen, realiza el control de envio o recepcion de

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

haciendo cumplir la normativa vigente en el pais.

2.16.3 El valor en aduana

Haciendo referencia al acuerdo de valoracion, en la decision 571 se detalla que el
valor en aduana de las mercancias determinada por los métodos de valoracion, es la base
imponible para la aplicacion del arancel ad- valoren y se convierte en uno mas de los

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

2.16.4 IVA en las Exportaciones

Estan exentas del impuesto al valor agregado las mercancias destinadas a la
exportacion. En el caso del importador debera liquidar el IVA unido a los deméas derechos

arancelarios al momento de que la mercaderia llega a su pais.

2.16.5 Derecho de Importacion

Son los derechos que el importador debe cancelar al Gobierno de los Estados
Unidos para poder nacionalizar los productos, estos derechos arancelarios varian y
dependen del producto, el pais de origen, el valor declarado y otras leyes que estén
vigentes. Los valores a pagar para la nacionalizacion pueden ser tan bajos hasta llegar a

cero Yy tan altos como el 100% o més del valor de la mercancia declarada.

2.16.6 Deuda aduanera

Al momento de hablar de deudas se establece que es una obligacion, es decir la
persona y/o empresa esta obligada a pagar el montante que debe ingresar a la aduana y que
surge a efecto de una transaccion como la importacion o exportacién. La deuda aduanera
es un costo fundamental que se debe considerar al momento de la negociacion entre el

cliente y el proveedor.
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2.16.7 Inspeccién aduanera

La inspeccion aduanera, depende del tipo de mercancia con la cual se esta
realizando la transaccion de importacion o exportacion, como se menciona anteriormente
la aduana con otros organismos son los encargados de realizar dicho control. (Véase anexo
#8)

La inspeccion es realizada por peritos especializados en cada una de las areas los
cuales son los encargados de revisar los diferentes certificados emitidos en el pais de origen
en los cuales se garantice las dptimas condiciones del producto antes de salir de su pais.

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

« El valor de la mercancia en aduana y su estado sujeta a derechos,

« Si las mercancias deben estar marcados con su pais de origen o requieren especial

de marcado Yy etiquetado.

* Si el envio contiene articulos prohibidos,

* Si las mercancias estan facturadas correctamente

* Si las mercancias estan en exceso de las cantidades facturadas.

* Si el envio contiene narcoticos ilegales. (Customs and Border Protection, 2016)

2.16.8 Agentes de Aduanas

En el pais de destino, para realizar la nacionalizacion de la mercaderia es
obligacion la contratacion de un agente aduanero ya que son las personas naturales o
juridicas 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 informacion
necesaria y los pagos correspondientes de sus clientes a la Aduana en nombre de sus
clientes y cobraran una cuota por este servicio. Deberan ademas contar con experiencia en
los procedimientos de ingreso, requisitos de admisibilidad, clasificacién, valoracion, y las
tasas de los impuestos de aranceles y tarifas para las mercancias importadas. (Customs and
Border Protection, 2016)
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2.17 Requisitos de ingreso al pais

2.17.1 Proceso de Entrada

Toda mercancia que se importe a territorio de los EE.UU. Debe someterse a un
proceso legal llamado “entrada”. Legalmente, la importacion no ocurrird hasta que la
mercancia haya llegado al puerto, la Aduana haya autorizado su entrada, y los aranceles

aduaneros adeudados hayan sido pagados.

Cuando las mercancias importadas, fisicamente llegan al territorio de los EE.UU.,
el despacho aduanero o documentacion de entrada debe ser presentado electronicamente
0 no, a la Aduanas para revision y determinacion. Siempre y cuando no exista violacion
juridica relativa a la importacién de la mercancia y los documentos fueron presentados en
concordancia a las regulaciones vigentes, la mercancia sera autorizada a entrar. La Aduana,
ademas dara a conocer si la mercancia sera examinada o no, previo su ingreso. Teniendo
en cuenta que, incluso después de la liberacién de las mercancias importadas por la Aduana,
esta tiene jurisdiccion sobre estos bienes importados hasta que la entrada de la mercancia

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

2.17.2 Documentacion

Se requiere lo siguiente, como minimo, a fin de preparar una entrada:
-Poder de representacion (POA)

-Factura comercial

- Guia aérea o maritima - Este es el documento de transporte que cubre el

movimiento desde el origen hasta el puerto de entrada.

-Marcado del pais de origen - Uno de los problemas mas comunes que tiene una
entrada es cuando el producto o mercancia no tiene ninguna marca que indica su

origen.

-Algunos productos también estan sujetos a la aprobacion de otras Agencias
Federales de los Estados Unidos (OGA).

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

importacion incurridos. (Border, 2016)
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2.18 Honorarios de procesamiento de mercancias (MPF)

“Las entradas formales e informales estan sujetas a una tarifa de procesamiento
de mercancias (MPF) por parte de la Aduana, que requiere que el importador sea quien
pague este honorario en el momento de presentacion 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 mercancia que se importa, no
incluidos los gastos de impuestos, fletes y seguros. El importe maximo de la tasa no podra
exceder de $ 485 y no debera ser inferior a $ 25. Por ejemplo, si el 0.3464 por ciento de la
cantidad de su mercancia es mayor que el monto maximo de $ 485, sélo estaria obligado a

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

2.19 Honorario de mantenimiento de puertos (HMF)

“La cuota esta 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 Gestion de calidad

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

del consumidor” (Pavon, 1996)

Si bien es cierto en la actualidad no es una obligacion (en este caso puntual de
muebles de madera), contar con sellos de calidad al momento de exportar, pero en esta
nueva era de globalizacién y tecnologia, la competitividad y diferenciacion 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,
posicionandose asi en uno de los factores principales para la empresa, la adquisicion de

certificaciones de calidad a nivel internacional.
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2.20.1 1SO 9001: 2015
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Figura 19. Sello Calidad |
Fuente: (1SO, 2015), Elaborador por: Jacome D, Medina A

Sistemas de gestion 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 satisfaccion del cliente a través de la aplicacion 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 organizacion, independientemente de su tipo o

tamanio, o los productos y servicios que ofrece”. (1SO, 2015)

2.20.2 Programa de Certificacion GREENGUARD

El Programa de Certificacion GREENGUARD (anteriormente conocida como
Certificacion GREENGUARD Indoor Air Quality) da la seguridad de que los productos
disefiados para su uso en espacios interiores cumplen con los estrictos limites de emisiones
guimicas, que contribuyen a la creacién de interiores mas saludables. El logro de la

Certificacibn GREENGUARD da crédito a las reivindicaciones de sostenibilidad de los
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fabricantes, los respalda con datos cientificos empiricos de una organizacion imparcial,
tercero. (GREENGUARD, 2016)

Figura 20. Sello calidad 11
Fuente: (GREENGUARD, 2016), Elaborador por: Jacome D, Medina A

2.21 Logistica

Es un grupo de acciones en conjunto encargadas de la transferencia de bienes que
empieza con el abastecimiento de las materias primas terminando asi con la entrega del

bien al cliente a nivel mundial.

“La logistica permite la reduccion en los costes de la distribucion fisica,
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 logistica permite la distribucion 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
logistica y con precios competitivos dentro del mercado internacional. Dicha cadena
logistica buscara mejorar la calidad del servicio directamente con el consumidor y la

distribucién de la misma en destino.

La logistica es el término de un desarrollo de una negociacion, promocion,
contrato, ventas, negociaciones, implementaciones, tramites, no es el principio de los

negocios es, en si, casi el final.
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La fundamentacion de la logistica 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 logistica es la utilizacion de sistemas los cuales deben

buscar:

a) Reduccion de costos.

b) Mejorar la exactitud en los inventarios.

¢) Incremento en los indices de productividad.
d) Reduccion del papeleo.

e) Mejorar la utilizacion de los espacios.

f) Reduccion de inventarios fisicos.

g) Equilibrio en la carga de trabajos.

h) Mejoramiento en el manejo de personal.

i) Generacion de reportes 0ptimos.

J) Apoyar las requisiciones del cliente.

k) Otorgar valor agregado a los programas de calidad.

“En la actualidad la logistica se basa en la contratacion de terceros para hacer su
proceso mas efectivo; servicios como almacenaje, manejo de pedidos, administracion de
inventarios, construcciones de instalaciones, transportacion, financiamiento, asesoria,

consultoria, recoleccion de mercancias y retornos”. (Diaz-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) Empaqgue y embalaje.

c) Transportacion a cortas y largas distancias.
d) Distribucion.

e) Desaduanizacion.
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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 mas competitivos buscando una nueva forma de reingenieria
de los negocios y finalizando con procesos integrales teniendo tres puntos fundamentales

a resolver:

a) Eliminacién de pasos y/o procedimientos.
b) Combinacion de esfuerzos entre las partes, es decir la cadena productiva.

c¢) Identificacion de las necesidades de los clientes.

En resumen la logistica permite la optimizacion de recursos a través de la
eliminacion de pasos innecesarios y el perfeccionamiento del resto, con el Gnico objeto de

permitir a la compafiia cumplir su funcion y mantenerse activa.
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Logistica es
una ciencia
exacta que le
da un poder a
las empresas
que la utilizan
como medio
para
incrementar el
servicio al
cliente.

Tabla 6. Logistica

Reduciendo el ciclo pedido-entrega.
Entregar en dias 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 informacion compartida.
Incrementando la comunicacion con el cliente (detallista).
Estableciendo procedimientos adecuados para atender y resolver

quejas.

Mejorando y/o estableciendo garantias incluyendo la devolucion
de mercancias.

Mejorando la localizacion de mercancias en transito y almacén.

Fuente: Libro Introduccién a la logistica internacional (Leal), Elaborador por: Jacome D, Medina A

2.21.1 Tipos de logistica

Existen distintas logisticas que se estan instaurando para el aprovechamiento de

los procesos. La logistica 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 distribucion fisica internacional (DFI), a mas de ser uno de los tipos de logistica

gue existen, es una estrategia de posicionamiento competitivo para la comercializacion 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 exportacion de prueba, para saber si

funciona vender al exterior y si resulta buen negocio. El disefio de la logistica

de distribucion fisica internacional (DFI) tiene como objetivo asegurar las entregas de los
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productos solicitados por el cliente con la maxima eficiencia, efectividad y en las

mejores condiciones de coste.

La logistica de produccidon es un proceso que planifica, implementa y controla de
manera eficiente la transformacion de entradas de materia prima en salidas de productos

terminados.

Una de las logisticas mas mencionadas, es la logistica inversa siendo este un
proceso de implementar, proyectar y controlar un flujo de materia prima, inventario en
proceso, productos terminados e informacion relacionada desde el punto de consumo hasta
el punto de origen en forma eficaz y econdmica con el fin de recuperar su valor para su

reutilizacion, reciclado o eventualmente, su destruccién.

Un ejemplo clave para identificar la logistica inversa puede ser el de Estados
Unidos porque la ha utilizado como una herramienta competitiva estableciéndola como una
politica mayormente liberal, y de esta manera se direcciona la logistica inversa a niveles

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

2.21.2 Preparacion de pedidos

El pedido es el pacto en firme entre ambas partes; el proveedor y cliente bajo las
clausulas pactadas o Incoterm acordado, es el contacto directo con el importador-cliente
porgue no solo permite establecer areas de valor, sino también enfocar formas de prevision,

promocion y fidelizacion.

Las siguientes decisiones deben ser implementadas:

« Naturaleza de la mercancia Unidad de carga Modalidad de transporte.
o Costes Tiempo de entrega Programas de seguridad.

o Normativa Medio ambiente.
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2.21.3 Embalaje

Figura 21. Embalaje
Fuente (Mudanzas, 2016) Elaborador por: Jacome D, Medina A

El embalaje es la envoltura que protege el articulo que se va a transportar, esto es
muy importante porque sirve para salvaguardar el producto para la transportacion a que se
sometera al momento de la exportacion, debido a la manipulacién al embarcarlo y mientras
se encuentra en transito maritimo la mercancia.

El principio del embalaje tiene como fin que el producto llegue sano y salvo
hasta su destino, el embalaje a utilizarse es de cartdn endurecido industrializado, lona de
prolipoleno laminado, plastico stretch y zunchos con el fin de que el producto llegue hasta
su destino en perfecto estado, brindando calidad y seguridad no s6lo con el producto que
se comercializa si no también al momento de la transportacion 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, manipulacion, proceso de lavado, etc. Para el caso del etiquetado
de los muebles de madera sera realizado segun lo estipulen las leyes determinantes del

lugar de destino.
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2.22 Modos de transportacion

El servicio de transporte principal realiza una parte esencial dentro de toda la
cadena de suministro, ya que normalmente se elige el tipo de logistica a utilizar segin los
costes que se vayan a incurrir y el tiempo que tomara con el fin de cooperar a la eficiencia

de la operacidn, a seguridad, la exactitud y las herramientas a usar.

Los costos dentro de la cadena de distribucion han llegado a tener mas 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 gestién y planificacion, escogiendo que el producto no tenga
mayor impacto por costos logisticos; estos pueden ser precisados segun producto, calidad,

seguridad, necesidad, costo, logistica, tiempo y distribucion.

Otro de los factores prioritarios es el tiempo de entrega y la posible variabilidad
dentro del manejo de la mercancia, 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 transportacion de los muebles para la exportacion se tomaria en
cuenta que la carga llegue en buen estado por el tema climatolégico y fragilidad de los

Mismos.

Dentro del transporte pueden existir distintas variables, como: congestion en el
puerto, condiciones climatolégicas, paradas, conexiones geograficas y productividad.

Los programas de seguridad tienen relacion con la cadena logistica por si acaso
se suscitara algun inconveniente tales como amenaza al comercio y a las economias que le

otorgan soporte.
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La Normativa segun el comercio internacional puede especificar caracteristicas de
los productos, embalaje, transporte, manipulacion, etiquetado documentacion, sin
necesidad de buscar el proteccionismo, normas mal aplicadas pueden tener como reaccién

sanciones penales.

La cooperacion con el medio ambiente tiene como objetivo el planteamiento
global que garantice la integracion éptima 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 logistica inversa por ejemplo
influye en la recuperacion de distintos embalajes para sus reutilizacion y a la vez buscar la

reduccion de costos para la satisfaccion del cliente.

Por el impacto social, econdmico y medioambiental es importante conocer las
diferentes normativas internacionales del transporte y manipulacion de mercancias

peligrosas en cada modalidad, asi como la capacitacion para su gestion.

2.22.1 Modo de Transporte maritimo

Una de las principales caracteristicas del transporte maritimo es la gran capacidad
de carga que puede llevar y su adaptabilidad para la transportacion de toda clase de
productos, segun volumen y valores, y las distancias a recorrer seran tomadas en cuenta
para saber los bajos costos que se pudiese obtener, hace de este medio el mas idoneo para
un alto porcentaje de los productos que se comercializan internacionalmente. El trafico 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 tambiéen constituye la factura de la
mercancia, ya que es el documento que comprueba el embarque al momento de usar un
medio de pago L/C. Ademas de indicar las condiciones contractuales, el Bill of Lading
sirve para acreditar el titulo de poder y del valor negociable.
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Por lo general el margen de riesgo en el transporte maritimo es muy bajo, pueden
producirse dafios en la mercancia por causas de fuerza mayor, sean estas; por manipulacion,
afectaciones climaticas que perjudiquen el producto, y por eso es recomendable resguardar
el producto y la inversion a través de un seguro de transporte.

2.23 Operadores de transporte internacional

El operador de transporte internacional es la persona fisica o juridica especializada
en la organizacion y gestion de la cadena de transporte de mercancias, en cualquiera de sus
modos de transporte. Ademas, puede ofrecer e integrar servicios adicionales al transporte
como transitos, despacho de aduana, seguros, almacenaje, distribucion y asesoria en

general.

Es necesario integrar las capacidades y el modelo de negocio de la empresa para
determinar los posibles obstaculos a la fluidez del transporte, aprovechar la informacién y
la comunicacion, 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 logistica del comercio exterior, su costo
es relevante en el proceso de una exportacion al igual que todos los agentes que componen
la logistica, el precio por la movilizacion de un contenedor hacia el puerto de origen
depende de la distancia en que se encuentre la fabrica, ya que las compafiias de transporte
tienen tarifas a base de kilometrajes, pero en la movilizacion de contenedores se mantienen
tarifas fijas por contenedor que oscila entre $230 y $270 por embarque, incluyendo el retiro
del contenedor vacio en los patios de las navieras y la espera para el embarque en la fabrica
hasta llevarlos al puerto. (Véase anexo #9)
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2.25 Logistica de exportacion de muebles de roble

Fabrica
Exportadora

Transporte Interno

Puerto
Guavaquil

Transporte
Maritimo

Puerto Miami

Transporte Interno

Consumi
dor

Figura 22 Proceso de exportacion

Fuente: Estudio de investigacion, Elaborador por: Jacome D, Medina A

Dentro de la logistica de exportacion entran varios factores como los agentes que
forman dicha cadena, adicional a eso una buena logistica hace que el proceso de
exportacion sea exitoso porque el objetivo es entregar el producto en el lugar y tiempo

estimado para satisfaccion del cliente final.

2.25.1 Proceso logistico

La logistica de exportacion de la compariia “Cumanda Design” se basara en dos
estrategias competitivas para trabajar la venta/exportacién en término de Incoterms FOB
(Franco a bordo) y DDP (Entrega Derechos Pagados), en la primera estrategia la empresa
exportadora “Cumanda Design” cargara los productos segun 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 contratacion

del flete, pero bajo responsabilidad del comprador.

En la segunda estrategia que se trabajard con el Incoterms DDP la empresa
“Cumanda Design” serd quien se haga cargo de todos los gastos que se incurran por
transporte interno, transporte internacional, despacho de exportacion, nacionalizacion 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 utilizacion del término DDP al contactar al disefiador, dependiendo de la estrategia
que se vaya a manejar, se emitirdn los requerimientos al departamento de fabricacion y
disefio para la elaboracion de los pedidos y el anélisis del embalaje adecuado para su
exportacion. Uno de los primeros agentes que estardn inmersos dentro el proceso de

exportacion seran:

« Transporte terrestre interno con ruta fija:

La actividad de transporte interno dentro de la exportacion de muebles de
la empresa “Cumanda Design” empieza al momento del retiro del contenedor en el
depdsito de la naviera, hasta llegar a la fabrica y luego del embarque al puerto de
embarque, es decir la recogida del producto debera ser en el Km 8 % via Daule

hasta el puerto de Guayaquil en la Avenida 25 de julio, sur de Guayaquil.

Entre los documentos que intervendran segun relacion entre exportador y

transportista son los siguientes: Factura comercial, guia de remision, AISV.

« Embarque en fabrica:

Al momento de la coordinacién con el transportista sobre su arribo a la

fabrica, se tendra lista la carga con el embalaje respectivo y listo el personal que
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procederd al cargue del producto para evitar demoras en la salida del camién ya que

en el puerto existe afluencia de vehiculos y el itinerario del booking.

o Naviera:

La Naviera es uno de los agentes mas importantes dentro de la logistica,
porque es el medio de transporte internacional, la misma que sera seleccionada en
base a cotizacion 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, dias de transito, ya que esto demoraria mas 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)

o Contratacion de la péliza de seguro

En la aplicacion de la primera estrategia, liderazgo en costos utilizando el término
de negociacion 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 diferenciacion,
con el término de negociacion DDP se hara la contratacion integral de seguros tanto para
origen como para destino porque el proceso logistico del producto en general es

responsabilidad del vendedor.

Por medio de la compariia de seguros ACE Seguros se realiza la apertura
de una poliza madre, y por consiguiente la creacién de certificados para cubrir el
tema del seguro de la mercancia por embarque individual y asi poderle otorgar al
cliente la confianza y seguridad que necesita al momento de realizar una compra

con la compafiia. (Véase anexo #13)

e Arribo a puerto de destino Miami — Florida:

El cliente sera notificado por el vendedor sobre el tracking de la carga y el

tiempo de arribo aproximado, segun lo que indique la naviera para mayor control
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de la llegada del producto, esto es si se escogiese la segunda opcion de
comercializacion, el exportador tendra que asumir los procesos y gastos de la

desaduanizacion de la carga en destino segun lo estipula el Incoterm DDP.

e Envio de documentacion

La documentacion debe ser enviada al importador por el exportador para

que se puedan realizar los tramites correspondientes en la Aduana de destino.

« Condiciones de pago:

La condicion de pago debe ser acordada entre las partes, en este caso se
usara carta de credito irrevocable con clausula roja para salvaguardar los intereses

de ambas partes.

2.26 Canales de distribucion

El canal de distribucion lo conforman las personas y/o compafiias 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 estan siendo planteadas en el presente trabajo, el canal
de distribucion para la exportacion de muebles sera el canal indirecto corto, ya que el
producto sera dirigido a un detallista y/o disefiador para que este asocie los productos con
el cliente final en Florida.

2.26.1 Longitud de los canales de distribucién
e Canal indirecto corto: un nivel

Sera el canal de distribucion a utilizar para ambas estrategias competitivas, debido
aque solo tendran 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 disefiador

con productos de exclusividad.
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CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

Fabricante Detallista Consumidor

Figura 23. Canal indirecto corto: Un nivel
Fuente: (Ortiz, 2016)_Elaborador por: Jicome D, Medina A
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Figura 24 Cadena de distribucion de madera y manufacturas de madera en Estados Unidos Fuente:

ProChile. Estudio de mercado de madera — Estados Unidos, Elaborador por: Jacome D, Medina A

2.26.2 Canales de distribucion en Estados Unidos

En los Estados Unidos existe un cierto nimero 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

produccion y distribucion, 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 posesion fisica. 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 mas importantes son:

1. Fuerza de venta que posee el Broker.

2. Antecedentes previos con empresas que esté representando, participacion de

mercado, al igual que referencias bancarias y comerciales en general.
3. Territorio en el que se encuentra.
4. Lineas de productos que representa.

5. Experiencia con empresas extranjeras (sudamericanas especialmente) y con el

tipo de producto especifico.

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 pais de compra y hace
arreglos para el envio de estos a los compradores extranjeros. Los arreglos por los cuales
ellos toman responsabilidad de toda la operacion en la que se incluyen todas las

regulaciones de importacion y aranceles.
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Usualmente los importadores cargan un margen que oscila entre el 30% y 50%,
dependiendo de las funciones que deba desempefiar. A continuacion se describiran las

distintas etapas en el proceso de importacion:

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 estan establecidos.
3. Envio (en el tiempo y forma establecida).

4. Recibo de envio (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 disposicion 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 duefios 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 funcién recibir la carga en Miami
— Florida, realizar la nacionalizacion, el tramite 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 paises
que les pueden dar soporte a ellos en cuestién 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 realizacion de la exportacion,
haciéndose cargo de toda la operacién desde el embarque en fabrica 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 exportacion. Cabe recalcar que al hablar de exportaciones e importaciones, se
lo debe manejar en un ambiente de confianza, ya que sin ello no existiria tal negociacion
internacional; si bien es cierto los medios de pagos que se mencionan no son exclusivos de
la exportacion o importacion, con excepcion del crédito documentario que Su uso €s

mayormente plasmado solo en el comercio internacional.

Existen 2 tipos de medios de pago:

e Pagos documentarios.

e 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 mercaderia enviada usando un

intermediario bancario hasta que se efectle el pago correspondiente.

Pagos simples

En este medio el exportador no utiliza el ente bancario para gestionar ningun tipo
de documentacion comercial, ya que envia todos los documentos directamente al

importador, y para lo cual renuncia al control de la mercaderia 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 Importador

transferencia
Cheque bancario importador

Cheque personal Importador

Tabla 7 Medios de pago

Fuente: EI Cobro Seguro de la Exportacién: Los medios de pago internacional por Pedro Serantes
Sanchez, Elaborador por: Jacome D, Medina A

Al momento de negociar, tanto el exportador como el importador deben llegar a
maultiples acuerdos que se han ido mencionando a lo largo de toda la investigacion, y otro
acuerdo mas 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
recepcion. El exportador puede usar cualquiera de los medios de pago que se han expuesto,
debido a que la eleccion es dependiendo del grado de confianza existente, pero en el caso
puntual de Cumanda Design se usara el crédito documentario especificamente; 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 especificos que validan la

adquisicion de los bienes importados.

El crédito documentario logra crear una atmosfera de seguridad para el
importador, porque el pago se hard efectivo solo cuando haya recibido los documentos
crediticios del envio de la mercancia acordada, y para el exportador, puesto que también
contara con la seguridad del cobro de su exportacion con anterioridad al envio, e incluso
con anterioridad al inicio de su fabricacion. El crédito documentario se convierte ademas
de un medio de pago en una garantia, ya que garantiza el bienestar de la negociacion para

ambas partes.

Intervinientes.-

Ordenante: es el comprador de la mercaderia, 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 pais
del exportador que notificara al beneficiario, de la apertura del crédito sin establecer ningln
otro compromiso que el de la propia notificacion, pero a su vez puede hacer también de
banco confirmador cuya funcion 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
exportacién de la mercaderia 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 pais, la apertura de la carta de
crédito a favor del exportador (proveedor) en el pais residente, en la que indica cuales son
los documentos que debe recibir, y las condiciones que el exportador debera cumplir para
hacer efectivo el pago.

* A continuacion el banco emisor luego de haber realizado el estudio
correspondiente de la transaccion 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 ultimo el banco emisor solicita al banco corresponsal que envie 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 clausula roja, con clausula verde y back to back.

En el presente caso se hara uso de una modalidad doble, es decir la irrevocabilidad
y la clausula roja, porque esta actividad comercial es reciente, la empresa necesita contar

con un sustento solido y confiable y al ser fabricantes es la opcion mas conveniente.
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2.27.2 Flujo de operacion de cartas de crédito

IMPORTADOR EXPORTADOR
COMPRADOR /SOLICITANTE VENDEDOR / BENEFICIARIO
ACUERDO DE COMPRA VENTA

—eee Y
DESPACHA MERCANCIA

—

SOLICITA iy
EMISION DE ENTREGA ENTREGA PAGO
CARTA DE ENTREGA DE DOCUMENTOS CARTA
CREDITO DOCUMENTOS DE DE
DE EMBARQUE CREDITO
EMBARQUE
-

ENVIA CARTA DE CREDITO, VIA SWIFT

—

SOLICITA RECURSOS Y ENVIA DOCUMENTOS

BANCO EMISOR

BANCO

NOTIFICADOR /
CONFIRMADOR

Figura 25. Operacion carta de crédito

Fuente: EI Cobro Seguro de la Exportacién: Los medios de pago internacional por Pedro Serantes
Sanchez, Elaborador por: Jacome D, Medina A

2.27.3 Modalidad de carta de crédito irrevocable

El término irrevocable habla sobre la imposibilidad de anulacién, 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 exportacion realizada.

2.27.4 Modalidad de carta de crédito con clausula roja

Crédito anticipatorio o de clausula roja, en este tipo de modalidad el ordenante
autoriza al beneficiario a realizar el anticipo parcial o total, el cual confirmara la recepcion

del anticipo mediante firmas en los recibos correspondientes, el banco por su parte ird
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ejecutando la disminucion del pago de liquidacion. La clausula roja consiste en que el
banco pagador mediante un compromiso escrito con el beneficiario, acuerda que si existe
el incumplimiento del envio correspondiente a la mercaderia o a los documentos, el
beneficiario deberd reembolsar los valores anticipados por el banco y autorizados por el
ordenante. (Véase anexo #14)

2.28 Marco Conceptual

En el ambito de la investigacion se usa el marco conceptual para detallar todas las

definiciones usadas en el desarrollo de toda la investigacion.

Definiciones Basicas

Exportaciones: la exportacion 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 pais
ejecuta con otro, ya sea para usar 0 consumir, algun producto o servicio que se origina en
la otra nacidn ya que el pais comprador presenta varias dificultades al momento de producir
dicho producto (Pefia Veras, 2013).

Importaciones: se refiere a la actividad de introducir bienes y servicios en el
puerto de un pais. EI comprador se le conoce como importador, el cual tiene su sede en el
pais de importacion, mientras que el vendedor con base en el extranjero se conoce como
exportador. Una importacion es cualquier materia prima o servicio traido de un estado
extranjero de forma legitima generalmente para su uso comercial. Las mercancias o
servicios de importacion son proporcionados a los consumidores nacionales por los

productores extranjeros (Pefia Veras, 2013).

Balanza Comercial: esta forma parte de la balanza de pagos de un Estado. Esta
balanza sélo contiene las importaciones y exportaciones de mercancias en un periodo de
tiempo determinado, no contempla la prestacion de servicios entre paises, ni la inversién 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 pais y que también cuentan con potenciales de mercados externos. Este
concepto implica a las empresas que seran responsables de llevar a cabo estas operaciones
de comercio exterior fundamentandose en la competitividad de precios, productividad,
inspeccion y calidad e insumos (Vives, 2011).

Acuerdo Comercial: es un entendimiento bilateral o multilateral entre paises,
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, disefiado y
construido a fin de ser utilizado en el espacio de una vivienda o edificacion con diferentes

usos de acuerdo a su forma o propésito.” (Definicion ABC, 2015).

Mercado: es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre
compradores y vendedores. EI mercado implica el comercio formal y regulado, donde

existe cierta competencia entre los participantes, (Promonegocio, 2015).

Logistica: conjunto de medios y métodos precisos para llevar a cabo la

organizacion de una entidad, o de un servicio, principalmente de distribucion.

Competencia: capacidad de poner en operacion los diferentes conocimientos,
destrezas y valores de manera integral en las diferentes interacciones que tienen los seres

humanos para la vida en el &mbito personal, social y laboral.

Distribucion: conjunto de estrategias, procesos y actividades precisos para llevar
los productos desde el punto de fabricacidn hasta el lugar en el que esté disponible para el
cliente final en las cantidades necesarias, en condiciones Optimas de consumo, en el

momento Yy lugar en el que los clientes lo requieran.
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Confeccion artesanal: disefio y produccidn 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 garantia: no ofrecer la seguridad del caso al cliente por dafios o

situaciones que se susciten con el producto.

Estructura organizacional: es la division de la organizacion de un negocio,

identificando las areas, personal que toman las decisiones y coordinacién de actividades.

Optimizacion de costos: mejorar los costos de una adquisicion para que éstos

sean mas rentables para una empresa o persona.

Estrategias: capacidad para planificar, disefiar y organizar una operacion.

Eje multimodal: ruta en donde se podra 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 disefio para una obra de

arte.

Medidas estandarizadas: medida tomadas bajo un pardmetro y disefio en

general.

Plantillas: muestra a seguir como patrén.

Patron de elaboracion: es una plantilla usada para un disefio con el fin de

fabricar lo que se necesite siguiendo dicha muestra.

Rustico: un disefio aplicable a estructuras o disefios de campo.

Indicadores econdmicos: permite representar una realidad econdémica de forma

cuantitativa y directa.

85



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 paises.

Ventaja comparativa: significa que un pais o empresa se especializa en producir.

Pioneros: ser primeros en ofertar o pensar en una opcion.

Peculiar: cosa fuera de lo tradicional o normal.

Suscitarse: cuando se da un hecho y va a ser contado.

Embalaje: se llama asi a la envoltura que protegera el producto durante la

exportacion.

Verificadora: empresa que se encarga de verificar y certificar por medio de una

inspeccion el estado del producto, lugar, etc.

Carga: se llama asi al producto o mercancia que se movilice por medio de un

transporte localmente o a nivel internacional.

Despacho de exportacion: tramite de exportacion que se realiza en el puerto por
Aduana del pais exportador y un Agente y/o exportador.

Rubros de flete: valores por funcién de flete.

Contenedor: recipiente metalico 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 mercaderia y precios.

Guia aérea: documento de transporte aéreo.

Guia maritima: documento de transporte maritimo.
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Entrepafio: tabla horizontal que se coloca adosada a una pared, dentro de un

armario o en una estanteria, y sirve para colocar objetos sobre ella.
Minimalismo: es una corriente artistica que sélo utiliza elementos minimos y

basicos, todo aquello que ha sido reducido a lo esencial y que no presenta ningun elemento

sobrante o accesorio. (Definicion, 2016)
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Analisis de la metodologia de la investigacion

El presente proyecto tiene un enfoque cualitativo, porque durante todo el proceso
de investigacion 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 mas de lo que se habia proyectado inicialmente. (Sampieri, 2010)

3.2 Esquema de la metodologia de la investigacion

Toda la estructura de la investigacion se la hizo de forma libre, metddicamente.
Mediante el proceso de investigacion se construyo cada uno de los items con el objetivo de
lograr una facil comprension, gracias a la flexibilidad con la cual se trabajé en el campo
investigativo. (Sampieri, 2010)

3.3 Métodos de investigacion

La mayor parte de los elementos de este estudio es de tipo observacional
participativa, porque es un analisis que se desarrolla dentro de la problematica, la
distribucion o los determinantes de un evento, aportando ideas para lograr modificar los
factores que los influencian, porque su finalidad es de tipo holistica, siendo esta una
tendencia que analiza los eventos desde el punto de vista de las multiples interacciones que

los caracterizan.

Por su secuencia temporal es de corte transversal, porque se van a medir todo el
proceso de Exportacion de la cadena logistica 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 Investigacion

Como se menciona anteriormente por la naturaleza de la investigacion, su
metodologia es cualitativa, pero en base al tipo de investigacion que se ejecutd fue
descriptiva ya que no se crea ningun tipo de influencia sobre las variables, puesto que se
observo y describid tal como surgieron cada uno de los acontecimientos, otorgando una
vision clara de la situacion, despejando dudas y cuestionamientos referente a un caso

determinado.

3.4.1 Investigacion Bibliografica

La investigacion bibliogréafica es una etapa de la investigacion cientifica donde se
estudid lo qué se ha escrito cientificamente acerca de una situacion o tema especifico. Es

la segunda etapa de la investigacion cientifica. (Rodriguez V. M., 2012).

Es decir se estudié un conjunto de técnicas y estrategias que se emplean para
delimitar, identificar y acceder a aquellos documentos que sustentan la informacion

pertinente para la investigacion.

3.4.2 Investigacion Documental

En la investigacion documental se revisé el impacto social, ambiental y
econdmico de la exportacion 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 Investigacion Observacional De Campo

En esta investigacion se observo los distintos procesos en la exportacion de
muebles de madera que se aplican, asi como los efectos 0 mejoras que se produzcan en

dependencia del impacto social, ambiental y econdmico de la misma.
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3.5 Estrategias competitivas de Porter

Son las estrategias que describio el profesor Michael E. Porte en el afio 1980 en
su libro Competitive Strategy el cual le tomd 5 afios de trabajo de investigacién, marcando
asi un acontecimiento en la conceptualizacion y practica del analisis 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 inversion, de la empresa que son:

= Liderazgo en costos.

= | adiferenciacion.

3.5.1 Liderazgo en costos

Esta estrategia exige un analisis detallado y profundo de las actividades, de las
gue se pueda obtener mayor ventaja dentro de los costos de la cadena de valor, siendo
asi una curva de experiencia su principal guia, segun la cual el costo unitario de produccion
disminuye con el nimero acumulado de unidades producidas. Para ello, la empresa debe
tener la capacidad de poder reducir los costos, de tal manera que la reduccién de gastos

favorezca el precio al consumidor.

3.5.2 La diferenciacion

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 mas por ser unicos. 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 Aplicacion de las estrategias competitivas de Porter en la
investigacion

e Liderazgo por costos
La estrategia en base a liderazgo en costo, le permite a la empresa una constante
produccion 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 disefios y modelos que no estan 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.

e Diferenciacioén o exclusividad

La estrategia se enfoca directamente a los disefiadores, es decir un trabajo en
conjunto, una fusion de disefios innovadores, con fabricacion 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 mas gastos por parte del disefiador y sin preocupacion de plagio,
porque los disefios y modelos seran exclusivos para la firma con quien se trabaje, y solo a

peticion del mismo se realizaran las réplicas solicitadas.

3.7 Poblacion y Muestra
- Poblacién

La poblacion que se tomd en cuenta para la presente investigacion 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 analisis

La muestra del mercado fue tomada en la ciudad de Miami, usando el tipo de

muestreo no probabilistico (por conveniencia). Como poblacion se consideraron los

distribuidores y disefiadores independientes de la ciudad de Miami, segun la categoria socio

econdmico media alta y alta, debido a la clase de muebles y disefios innovadores que ofrece

la empresa Cumanda Design.

UNIDAD DE ANALISIS

CANTIDAD

Importadores de muebles de madera en | 422 entidades

general
21,6% venta de muebles (media alta) 91 mueblerias
10% Disefiadores de muebles 33 estudios disefio

Tabla 8. Unidad de analisis

Fuente: USdirectory.com, Elaborado por: J&come D, Medina A

- Muestreo por conveniencia

El muestreo por conveniencia permitié elegir, a los participantes requeridos para

el andlisis realizado, debido a que al momento de visitar la ciudad y las diferentes plazas

existentes, se tomo 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 podria

enlazarse con gran facilidad.

2 estudios de disefiadores:

Alison Antrobus y Ruby Ramirez (estudio de disefio Antrobus+Ramirez)

Jay Britto y David Allan Charette (Britto Charette

2 distribuidores de muebles de gama alta:
Tienda de muebles DIGS

Azul & Company Furniture Store

Designs)
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3.8 Instrumentos de investigacion de obtencion de datos

Son todas las herramientas que se deben usar para poder trabajar con el método
seleccionado en la investigacion, es decir la técnica aplicada en la recoleccion de toda la

informacidn necesaria para trabajar con el proceso investigativo.

3.8.1 Observacién directa

Se trata de un modo de recoleccién 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 observacion se realizo la recoleccion de datos relevantes,
como la asesoria de los agentes que hacen la cadena logistica para la exportacion,
obteniendo asi 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
investigacion dentro de los detalles que se puntualizaron fue de la existencia y asesoria de
una verificadora para seguridad y asi brindar confianza al cliente con respecto a la calidad

del producto. (Véase anexo #18)

Otros de los datos recopilados en este tipo de investigacion, fue la de reconocer
las preferencias de los distribuidores segun 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 caracteristicas que sirvan

para la preferencia de los potenciales clientes.

3.8.1.1 Analisis ficha de observacion

Al examinar la ficha de observacion realizada en las areas enfocadas en el presente
estudio se observo, que Cumanda Design no cuenta con deudas pendientes por préstamos
bancarios o hipotecas, resultaria favorable para la misma iniciar esta nueva actividad de
internacionalizacion, ademas que el producto estudiado cuenta con caracteristicas
favorables que lo hacen apetecible para el mercado estadounidense. Referente al

desempefio de la fabricacién, la empresa estd 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 innovacion. (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 exportacion, es decir los integrantes de la cadena logistica 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)

o Entrevista al exportador Cumanda Design

El Gerente General indica en la entrevista que encuentra necesaria la expansion
de su compafiia a nivel internacional, escogiendo asi como mercado potencial el estado de
Florida, especificamente 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 podria 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 disefio que les sea solicitado,

puesto que al ser fabricantes, tienen la apertura y las herramientas para hacerlo posible.

o Entrevista del potencial cliente en pais de destino con la estrategia de

Liderazgo en costos

Otras de las entrevistas que fueron realizadas, para obtener informacion en base a
la estrategia de liderazgo en costos fue a los potenciales distribuidores, la empresa DIGS

indico que sus clientes normalmente buscan precios accesibles, confortabilidad en el
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mobiliario y garantia dentro de los productos, debido a que ellos como distribuidores ponen
en exhibicidn 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.

e Entrevista del potencial cliente en pais de destino con la estrategia de

exclusividad

En la entrevista realizada al disefiador en Florida se constatd, que existe un gran
mercado para trabajar directamente con ellos, al ser disefiadores reconocidos en la ciudad
de Miami, los clientes les otorgan la libertad de seleccion el tipo de decoracion y disefio
segun los estilos o colores que ellos requieran. Es decir que el disefiador puede trabajar con
mayor autonomia, puede realizar un boceto de los requerimientos solicitados en mobiliario
y asi complementar su trabajo de decoracion con la empresa Cumanda Design, ya que al

ser fabricantes directos pueden realizar a cabalidad el proyecto que sea solicitado.
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CAPITULO IV

INFORME FINAL

4.1 Analisis e interpretacion de resultados obtenidos en la investigacion
con la aplicacion 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 permitié la venta de mayor
volumen, siendo esta la opcion mas 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 distribucion

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 segun 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 PESO
CARGA CANTIDAD| KG | VOLUMEN M3
SILLAS 8 9 0,33
TABLERO 1 30 0,23
BASES 2 18 0,17
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N° JUEGOS DE
COMEDOR

8,00

NUMERO DE BULTOS 88,00

DETALLE DE PESO
BULTOS CANTIDAD| KG | VOLUMEN M3
SILLAS 64 576 21,12
TABLEROS 8 240 1,84
BASES 16 288 2,72
TOTAL 88 1104 25,68

Tabla 9 Detalle de distribucién de bultos, lera estrategia.

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: JAcome D, Medina

Se detalla la cantidad de bultos que forman el juego de comedor tales como: sillas,

tablero y bases conformando asi 8 juegos de comedor equivalente a 88 bultos dentro del

contenedor de 40 pies ocupando un peso total de 1104 kilos.

N° JUEGOS DE SALA
NUMERO DE BULTOS

JUEGO DE SALA
DETALLE DE LA PESO | VOLUMEN
CARGA CANTIDAD | KG M3
SOFA TRIPLE 1 35 1,67
SOFA DOBLE 1 28 1,14
BUTACAS 2 13 0,55
MESA 1 10 0,56
8,00
40.00
DETALLE DE PESO | VOLUMEN
BULTOS CANTIDAD | KG 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

Tabla 10. Detalle de distribucion de bultos, lera estrategia

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: Jacome D, Medina

La distribucion dentro del contenedor de 40 pies de los 8 juegos de sala

corresponde a productos como: sofé tripe, sofa doble, butacas, mesas de centro, los cuales

conforman 40 bultos con un peso total de 792 kilos.
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Es decir que la distribucion total que corresponde a la estrategia #1 por Liderazgo
en costos sera por un total de 128 bultos, 1.896 kilos y con un cubicaje de 61.44 m3 dentro

de un contenedor de 40 pies, realizandose asi 1 envio cada 2 meses.

4.2 Analisis e interpretacion de resultados obtenidos en la investigacion
con la aplicacion de la estrategia de diferenciacion en costos aplicados por la

empresa Cumanda Design.

Es por ello que la segunda estrategia competitiva por Diferenciacion en término
de negociacion DDP es la mas recomendable por cuanto se realiza la entrega de los
productos directamente en el lugar convenido para la total facilidad del importador,

otorgando asi también la instalacion de los muebles que estos requieran.

Por lo tanto, en lo que respecta a la estrategia de Diferenciacion se prepara la
siguiente distribucion 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 segun requerimiento del estudio de disefio

Alison Antrobus y Ruby Ramirez (Antrobus+Ramirez):

DETALLE DE LA MERCADERIA
2DA ESTRATEGIA COMPETITIVA
DIFERENCIACION
INCOTERM DDP
CONTENEDOR 20 pies
TIPO DE MADERA ROBLE
PESO TOTAL 1.113
VOLUMEN TOTAL 24.015
BULTOS TOTAL 53
ler contenedor
Cantidad
Descripcién producto 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 PESO
CARGA CANTIDAD| 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
PESO
DETALLE DE BULTOS |CANTIDAD| 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 PESO | VOLUMEN
CARGA CANTIDAD| KG 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 PESO | VOLUMEN
BULTOS CANTIDAD| KG M3
BARRA 1 28 0,59
ESTANTERIA 1 35 1,69
COLAGADOR 1 20 0,088
VINERA 2 26 09
TOTAL 5 109 3,268
MARCOS DE ESPEJO DECORATIVO
DETALLE DE LA PESO
CARGA CANTIDAD| 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
PESO
DETALLE DE BULTOS |CANTIDAD| KG |VOL.M3

MARCO VENECIA

4

100 0,56
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Tabla 11 Detalle de distribucion de bultos, 2da estrategia

Fuente: Departamento de ventas de empresa Cumanda Design, Elaborado por: Jacome D, Medina

La distribucion dentro del contenedor de 20 pies de la estrategia # 2 por

Diferenciacion son: centro de entretenimiento, juego de sala, marco de espejo decorativo;

los cuales tienen un peso total de 1.113, su nimero de bultos es 53 unidades y un volumen

de 24.015 m3 que seran exportados cada tres meses segun requerimiento del estudio de

disefio que los adquiera.

En el presente estudio se analizé paso a paso la cadena logistica mediante la

recoleccion de cotizaciones de las diferentes empresas dedicadas a las gestiones logisticas

por la que pasan los productos en el proceso de exportacion. Al momento de observar las

diferentes cotizaciones del medio se logro obtener la informacion necesaria para realizar el

analisis correspondiente.

100

MARCO GRECO 10 220 13
MARCO ROMANO 6 186 1,44
| TOTAL 20 506 33
MUEBLES DE RECIBIDOR
DETALLE DE LA PESO | VOLUMEN
CARGA CANTIDAD| KG M3
CONSOLA 2 15 0,256
MARCO TALLADO 0,008 0 0
MARCO TALLADO 1,192 0 0
CANTIDAD DE
PRODUCTOS 2
BULTOS 14
DETALLE DE PESO
BULTOS CANTIDAD |[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




Para observar las 2 estrategias aplicadas durante el proceso investigativo, se tomd
en cuenta el Incoterm actualmente usado en el pais para las exportaciones (FOB), vy el
Incoterm DDP, con el cual se proyectd una vision nueva y fresca en el ambito de las

exportaciones que se realizan en el pais.

Existiendo asi algunas formas para comercializar los muebles en el mercado de
Estados Unidos, conforme consta en el capitulo Il de esta investigacion, 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 continuacion:

1. FOB - Free On Board.- Franco a bordo, ya que la obligacién del exportador
Cumanda Design es hacerse cargo de la produccion, armado, embalaje y la
transportacion 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, verificacion y despacho de exportacion. Por lo que el comprador se
haria 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 obligacién
como exportador serd hasta que el contenedor llegue al puerto de destino
Florida—Estados Unidos, pagando también todos los costos que se incurran en
rubros como flete, asi como se hace responsable de los riesgos que puedan
suscitarse por pérdida o dafios de la carga durante el transcurso de la
exportacion, hasta que sea entregado directamente al importador en el lugar

pactado.

Siendo este método el que la empresa Cumanda Design decidid utilizar, puesto
que se asemeja al servicio que esta acostumbrado a brindar dentro del Ecuador, porque se
encargaran de entregar e instalar el mueble en el lugar convenido con el cliente. La empresa

debera conquistar el mercado de Florida — Estados Unidos, ya que mientras mayor demanda
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de sus productos, podra optimizar los costos que incidan en la cadena logistica de

exportacion.

A consecuencia de ello se realizé el costo de los gastos que se incurririan en la
exportacién de ambas estrategias, con el fin de observar que la opcion aplicada por
Cumanda Design cuenta con lo necesario para competir en el extranjero y cumpliendo con

el Incoterm planteado.
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Tabla 12 Costo Exportaciéon, lera estrategia

[Dise

Estrategia N. 1/ Liderazgo en Costos

— 1> - NSl s - [ODeeccorcacicor

COSTO DE EXPORTACION

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 clausula roja

DESCRIPCION PRODUCTOS
P.
Descripcion Producto Cantidad juegos Unitario Total
Juego de sala (1 soféa triple, 1 sofa 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 TRAMITES ORIGEN
Agrocalidad, Token, Certificado de origen $97.00
Cert. Fumigacion, 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 FABRICA - PUERTO $230.00
$360.00
MERCANCIA $ 34,400.00
GASTOS LOCALES $1,569.00
TOTAL IMPORTACION $ 35,969.00
COSTO UNITARIO EXPORTACION | $2,248.06
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Tabla 13 Costo Exportacion, 2da estrategia

DiSe

] g T} - NSl s - [(De=cacaraacic s

COSTO DE EXPORTACION
Estrategia N. 2 / EXCLUSIVIDAD

CLIENTE Estudio de disefio Antrobus+Ramirez
PRODUCTO Muebles de roble

PUERTO ORIGEN Guayaquil

PUERTO DESTINO Miami

INCOTERM DDP

CONTENEDOR 20 pies

FORMA DE PAGO

Carta de Crédito con clausula roja

DESCRIPCION PRODUCTOS

Descripcion Producto Cantidad juegos P. Unitario Total
JUEGOS DE SALA 4 $ 10,500.00 | $ 42,000.00
JUEGOS DE ENTRETENIMIENTO 4 $ 4,72250| $ 18,890.00
JUEGOS DE MARCO DECORATIVO 2 $ 10,900.00| $ 21,800.00
TOTAL FOB 10 $ 82,690.00
COSTOS TRAMITES ORIGEN
Agrocalidad, Token, Certificado de origen $97.00
Cert. Fumigacion, verificadora $520.00
$617.00
GASTOS ORIGEN
Consolidadora incluye transporte $3,993.00
Estiba/Embarque $ 230,00
$ 3,993.00
GASTOS DESTINO
Gastos De Nacionalizacion $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 EXPORTACION| $ 8,880.00
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Las herramientas aplicadas para la deduccion de las ventas, el efectivo mensual y

la rentabilidad de la empresa durante el periodo determinado, son las siguientes:

e Presupuestos de ventas

e Presupuesto de efectivo (Cash flow)

e Estado de pérdidas y ganancias

4.3 Estrategia 1: Liderazgo en costos

Liderazgo en costo
lera estrategia

Fabricacion S 34,400.00
Costo de exportacién | S 1,569.00
Subtotal S 35,969.00

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jacome D, Medina A

4.4 Estrategia 2: Exclusividad o diferenciacion

Diferenciacion
2da estrategia

Fabricacién S 88,800.00
Costo de exportacion | S 6,110.00
Subtotal S 94,910.00

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jacome D, Medina A
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4.5 Herramientas aplicadas

4.5.1 Presupuesto de Ingresos

La cantidad de ventas se mantiene estandar a lo largo de todo el afio 2016, a

2017 y 2018 donde se espera tener un crecimiento en el volumen de
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de los a

-7z

excepcion

fio y afo.

~

las exportaciones de Cumanda Design en un 11.10% entre a

W BUIP3IA ‘@ 8woder :lod Jopeioge|3

ubisa@ epuewn) esaidwsa ap ajqeIu0) ojuswenedaq :a1uan4

¥0'L£2'962% 00'0%79°992$ 00'000°02T$ IvV10L
G6'EZ'8ETS 00'¢er'reT$ 00°000'9S$ HOd3aNO0I 3d SO93ANC STTVNNY SY.LNIA NINNSTH
60°€66'/GT$ 00'802'2v1$ 00°000'79% VVS 3d SO93NC SFTVNNY SYLNIA NINWNS3H

9T0¢
8T0¢ ONV LT0C ONV ONV JH1SANIND 371v13d
OWILTIN
v0°'L€2'96¢$ 00°079'992$ 00°000'09% 00°000'09% ONV /S3IN 13 NI SVYLNIA TVLOL
G6'EC'8ETS 00°2er'veT$ 00°000'82$ 00°000'82$ dOd3aN0I 3A SO93INC TVNSNINW TVLOL
G6'EVZ'8ET$  |00°CEY'¥2T$  [00°000'8C$ 00°000'82$ av10o14dns
FAR VT4 05'888'c$ 00°005'c$ 00°005'c$ 093N J40d OI4dVLINN O1034dd
43 43 8 8 7 40d3aNO0D 3a soo3ant
d40d3aN02 3d
-1da -0b
8T0¢ ONV LT0C ONV 9T S 9T-00V 093NC ¥Od SOLINE 3 OUIWNN SOS3HONI
60°€66'LGT$ 00'802°2V1$ 00°0002¢$ 00°000'2E$ Y1VS 3d SOO3NC TVNSNIN TVLOL
60°€66°LGT$ |00'802°¢yT$ |00°000°2ES 00'000°2€$ 1v1o.L49ns
87'LE6'7$ 007y 00°000'7$ 00°000'7%$ 093N J0d OIdVLINN O1234dd
€ z€ 8 8 g VVS 3d soo3ane
V1vS 3d
-AO -0b
8T0¢ ONV LT0C ONY 9T-AON 9T-00VY 093NC ¥Od SOLINE 3 OYIWNN SOS3HONI

VIVS 3d SO93NC - S3ld 0¥ 3d JOAINTLNOD d0d

SV1IN3A 30 O1S3INdNS3dd

SO.1S0D d0d 0972vyd3dli

d3140d 4d VAILIL3dINOD VIO31Vd1Sd VddT

06




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 recuperacion de ventas sera importante para estabilizar la carga

de los costos y gastos. Dentro de los rubros mas altos esta la Materia Prima, para el

financiamiento de la misma los proveedores otorgan hasta 60 dias 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 exportacidn son parte de la primera estrategia el

cual consiste en la entrega de la obra incluido el transporte via maritima. Los pagos del

personal son mensuales. Los Gastos administrativos se realizan mensualmente. El saldo

final de caja al por mes serd de $ 48.630,01. Consideramos que este saldo es significativo

para la empresa teniendo un incremento anual del 11,10%.

1ERA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER

LIDERAZGO POR COSTOS

PRESUPUESTO DE CAJA

MODALIDAD: LIDERAZGO POR COSTO

Ago-16 Nov-16 ANO 2017 ANO 2018

INGRESOS OPERATIVOS

Saldo Inicial Caja-Banco $30,000.00 $48,630.01 $120,000.00 $193,361.83
Recuperacion 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
EGRESOS OPERATIVOS

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 Exportacion $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
SALDO FINAL DE CAJA $48,630.01 $67,260.02 $193,361.83 $287,301.40

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jicome D, Medina A
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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 esta generando una utilidad

bruta de $ 30.129,93, estas cifras muestran un porcentaje de ingresos del 50% sobre el costo

de elaboracion 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 afios 2017

y 2018 se considera obtener un incremento del 11,10% de utilidad méas por cada afio.

1ERA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER

LIDERAZGO POR COSTOS

PRESUPUESTO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Ago-16 Nov-16 ANO 2017 ANO 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
Participacién de Utilidades $2,794.50 $2,794.50 $14,628.91 $16,935.79
Impuestos del Afio $36.42 $36.42 $190.66 $220.73
UTILIDAD NETA $15,799.09 $15,799.09 $82,706.48 $95,748.72

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jacome D, Medina A
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4.5.4 Presupuesto de ingresos por exclusividad DDP

La cantidad de ventas se mantiene estandar a lo largo de todo el afio 2016, a

excepcion de los afios 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 afio.
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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 recuperacion de ventas serd importante para estabilizar la

carga de los costos y gastos. Dentro de los rubros mas altos estan los costos de exportacion,

son parte de la segunda estrategia el cual consiste en la entrega de la obra en el domicilio

del cliente incluida la instalacion de la misma, En el costo de materia prima los proveedores

otorgan hasta 60 dias 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 sera 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 mas

conveniente en niveles de ingreso de circulante..

2da ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER

Exclusividad
PRESUPUESTO DE VENTAS
Jul-16 Nov-16 ANO 2017 ANO 2018

INGRESOS OPERATIVOS

Saldo Inicial Caja-Banco $30,000.00 $87,922.66 $145,845.32 $347,601.22
Recuperacion 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
EGRESOS OPERATIVOS

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 Exportacion $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
SALDO FINAL DE CAJA $88,901.66 $146,824.32 $348,503.59 $580,659.81

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jacome D, Medina A
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4.5.6 Estado de pérdidas y ganancias

En el Estado de pérdidas y ganancias se observd 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 afios 2017 y 2018 se considera obtener un

incremento del 11,10% de utilidad por cada afio. En comparacion con la primera estrategia

se puede determinar que los costos de venta son menores teniendo en consideracion que

los muebles elaborados son en menor cantidad, esto incurre menos costos y gastos pero

mayores ingresos y utilidad.

2da ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER
Exclusividad
PRESUPUESTO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Nov-16 ANO 2017 ANO 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
Participacion de Utilidades $8,688.40 $29,796.79 $32,663.93
Impuestos del Afio $113.24 $388.35 $425.72
UTILIDAD NETA $49,121.02 $168,460.14 $184,669.90

Fuente: Departamento Contable de empresa Cumanda Design

Elaborador por: Jacome D, Medina A
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Dentro de cada estrategia surgieron varios factores como:

La primera estrategia, comun para exportar es haciendo uso del Incoterm FOB,
que permite que las operaciones logisticas sean accesibles, porque son pocos los agentes
que ejercen funcién dentro de la misma, posibilitando de esta manera la efectividad de la
cadena de distribucion dentro de los tiempos y costos determinados para la exportacion,
pero el aspecto negativo es la utilizacién de mas mano de obra y mayor cantidad de materia

prima en su elaboracion.

La diferencia del otro término de negociacion bajo la segunda estrategia
competitiva es la posibilidad de satisfacer las preferencias de los clientes, permitiendo la
innovacion en el campo artesanal al exportar muebles de madera de roble con disefios
exclusivos y cumpliendo con las normas de calidad exigidas por el pais de destino; el valor
agregado para la venta de los productos es el manejo y la instalacién de los muebles segun
la necesidad del cliente, siendo esto parte del acuerdo con el disefiador en Florida.

Considerando también que se manejo mas agentes por tener una parte de logistica
en el lugar de destino, esta estrategia no dejé de ser rentable para la empresa, puesto que
al trabajar con el disefiador en Florida, estos tienen un costo mayor a los que se venden en
el otro término de negociacion y dentro del precio de venta de los productos, los costos de
elaboracion, logistica en origen, costos de exportacion, logistica en destino e instalacion de

ser el caso, estan dentro del mismo.

La situacion econdémica 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 asi la competitividad en
el mercado artesanal, donde se ofrecen productos de similares caracteristicas a menor
precio, pero que no ofrecen el mismo estandar 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 vision 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 reline entre otras caracteristicas que son: numerosa poblacién (que son
mas 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 paises importadores a nivel mundial de muebles, lo que lo convierte en un

mercado prioritario y muy atractivo para el empresario.

Es asi 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, realizdé un estudio minucioso, en el que se
pudo apreciar: que el mercado escogido por la empresa es rentable y generaria utilidad y
también deben instruirse y actualizarse en todo lo referente a tramites necesarios para la
exportacion de productos, tanto en el Ecuador, como en el pais de destino Florida-Estados
Unidos, para con la finalidad de operar directamente y sin intermediarios el proceso de

exportacion, conforme consta en capitulo I1.

El desarrollo de este proyecto no solo generara beneficios econdmicos a la
empresa Cumanda Design por su iniciativa de promover la exportacion de sus productos,
sino que también contribuird con el desarrollo de la economia del pais, generando mas
fuentes de empleo a hombres y mujeres. Ademas motivara a demas empresarios nacionales
e internacionales a realizar inversion en este sector productivo con la vision de exportar

este tipo de productos no tradicionales, con los cuales el pais puede ser mas competitivo.

Debiendo tener en cuenta que se dejaria a un lado la costumbre que ha adoptado
el pais 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 tambien la

iniciativa de salir al exterior a ofrecer sus productos artesanales, y generar utilidades.
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4.6 Analisis comparativo de los resultados obtenidos en el estudio de

mercado local y mercado destino.

Luego de identificar las caracteristicas particulares de los mercados y del
conocimiento de sus oportunidades y amenazas se puede realizar un analisis 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)

Segln lo revisado via online con el distribuidor sus precios fluctian entre
$1.000.00 a $5.000.00 por un solo mueble es decir que la empresa es competitiva en la

mayoria de sus productos. (Véase anexo #17)

En cuanto a la segunda estrategia por diferenciacion o exclusividad la cual como
se explico anteriormente consiste en disefios personalizados segun la necesidad del cliente,
esta figura también es realizada dentro del mercado local con éxito ya que existen clientes

que requieren disefios combinados o exclusivos segun sus preferencias. (Véase anexo #19)

Es decir que si en el mercado local es posible la adquisicién de un producto de
alta calidad, exclusivo y a un precio diferente por el valor agregado de ser personalizado y
a dimensiones disefiadas para €l usuario. En el Estado de Florida con el disefiador que se
cotizo un producto y servicio similar se observé que los precios son realmente altos en
comparacion a los que la empresa podria ofrecer manteniendo de igual forma una cantidad

favorable de margen dentro de la venta de estos articulos. (Véase anexo #18)
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CONCLUSIONES

““So6lo hay un bien: el conocimiento.
So6lo hay un mal: la ignorancia” (Sécrates, 2012)

Como resultado del estudio realizado, se concluye que la exportacion 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:

o Cumanda Design es una empresa ecuatoriana, que se dedica a la
elaboracion 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 fabricacion de disefios innovadores,
exclusivos confortables y durables en el mobiliario para el hogar.

o Cumanda Design, cuenta con las ventajas de tener costos de mano
de obra competitiva en relacion al de los Estados Unidos y materia prima 100%
accesible en el mercado ecuatoriano para la produccion

. El estudio de mercado determind 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 paises importadores a nivel mundial de muebles, le
convierte en uno de uno de los mercados prioritarios para las exportaciones
ecuatorianas.

o El estudio interno de la empresa Cumanda Design denotd que no
cuentan con una planificacion elaborada para el proceso de exportacién, 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.

o También se ha mostrado que la ausencia de un departamento de
exportacion y la falta de personal especializado en el area, genera retrocesos en la
vision de crecimiento e internacionalizacion 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
parametros de calidad internacional, capaz de competir en el mercado extranjero y
asi alcanzar las metas propuestas, pero eso no es lo Unico necesario, ya que cada
etapa cumple un rol importante en este arduo trabajo de internacionalizacion.

Si bien es cierto uno de los principales puntos enfocados en el presente
trabajo es el analisis comparativo de las estrategias comerciales, Cumanda Design
debe manejar todas las operaciones comerciales con el extranjero, bajo los
parametros de la segunda estrategia competitiva: “Diferenciacion”, ya que en base
al enfoque que desean dar lo representantes de la empresa, no es solo vender
muebles de buena calidad, sino la innovacién 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 pais de origen, y asi dejar
de lado la imagen de ser un pais solamente proveedor de materia prima.

. Con los anélisis financieros comparativos se demuestra lo antes
planteado ya que por rentabilidad y utilidad es méas conveniente la aplicacion de la
segunda estrategia

. Este anélisis por otro lado, si se llega a considera la utilizacion del
mismo para el desarrollo de una propuesta de inversidn productiva, su importancia
sera cada vez mas fuerte ya que abrird nuevas plazas de trabajo y contribuira con el

desarrollo de la economia del pais.
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RECOMENDACIONES

o Establecer un cronograma de exportacion 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.

o Aperturar un departamento de exportacion dentro de la empresa donde, se
contrata directamente materiales de embalaje industrial, la elaboracién de etiquetas,
los procesos de certificaciones, ademés de firmar contrato para servicios con la
verificadora de cargas, el transporte interno, en definidos casos el transporte maritimo
y asu vez el despacho aduanero de exportacion.

o Como prioridad es la elaboracion de procedimientos, para la correcta
implementacion del departamento de exportacion y la constante capacitacion para la
realizacion eficaz.

o En el caso de establecer una marca e imagen en un pais extranjero, controlar
cuidadosamente el proceso de embalaje y logistico de cada exportacion porque el valor
agregado dependera mucho del estado en el que llegue la mercaderia.

o Otorgar confianza al importador, cumpliendo los plazos establecidos en el
contrato, vigilando cada actualizacion de leyes tanto de exportaciéon como de
importacion para mantener un constante crecimiento de la empresa.

o Seguir participando en los programas de ayuda, que existen en el pais, para

formar parte de ferias internacionales y seguir abriendo nichos en mercados extranjeros.
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ANEXOS

Anexo #1.- Certificacion artesanal

x
Ak

JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO

RECALIFICACION TALLER ARTESANAL
Nro. 6068 '
132980

PERSONALE
INTRANSFERIBLE

La Junta Nacional de Defensa del Artesano, vista la solicitud de Calificacion Nro, 44784 presentada el 11/JUL/2014
previo el estudio e informe de la Unidad de Inapgccmn y Calificacion d lleres Artesanales de la Direccion Técnica, )'
de conformidad al Art. 5 del Reglammo de: Cal;ﬂcaeiones ¥ Ramas de .rabaJo \ngamse

RESUEL‘VE

Conceder el CERTIFICADC DE RECAL*FFCACION ARTESMAL con r.rerecho a los beneficios contemplados en el inciso final
del Art. 2, Arts. 16, 17, 18 y 19 de la Ley de Defensa del Artesano, en concordancia con el Art, 302 del Cadigo de
Trabajo, Art. 550 de la COOTAD; Arts. 193 56, numerai 19 daﬂ laLey de Régrman Tributario Interno y Art. 171 de su
Reglamento, a:

VASQUEZ MOGHA DEYSI CUMANDA
 CC# 0702220401

RAMA ARTESANAL:  EBANISTERIA

RAZON SOCIAL: © GALERIA CUMANDA

DIRECCION TALLER: . COOP. JULIO CART. MZ.2 SL.7 KM.8.5 VIA DAU, (GUAYAQUIL)
DIRECCION LOCAL COMERCIAL:  VICTOR EMILIO E. 910 Ef HIGUERAS E JLANES

CAPITAL INVERTIDO $: © $24522.00 >
FECHA DE TITULACION:  10/ABRILI2010 (GUAYAQUIL)

FECHA DE EXPEDICION: o 11JULIORO14

FECHA DE CADUCIDAD: : 1%#Juu0f201? :

. DIOS, PATRIA Y LIBERTAD -
POR LA .JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO
REGISTRADO: :

Lic. Luls Quishpl Velez
PRESIDENTE DE LA JNDA

Sr. Aolando Dliveros [Sed e, i Sr, Lenm Barta Galarza
SECRETARIO GENERAL (E) 5 i DIRECTOR TECNICO NAGIONAL (E}
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Anexo #2.- La empresa en redes sociales
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( U M N D Fres. shipping for ALL \
b ey
3 Elagant Shert Sieave Rulied 2
r U A Eva Carpio e gusta la
[

Faus Twinset Dasign Biouss
8l publicacion de Mes petites

flours
[ —
i; ¥ Vi -
| Actualizar ll|0|'|'|lﬂ(|0|'|_a d “::;-llu'l::i: & A Erikay JusnCarlos
Ramirez le gusta la foto de

Var reghstro de actividad [ MNarciss Piedad Castillo

Castra

Biografia Infarmacion Amigos Fotos Mas = g Rone Omar Andrade @
Dictoranos dsponibies an . s :
mis de 120 drews d osalin Avaics .
undarie Estatn [ Fotoivides Bl Acontecimientn importane a";;':;__‘w;" nd
. o - . Marcolo Acosta .
Coleglo Paricular - ﬁ Mariela Garcla L
Hispanoamesicanc
by, @ Piblico ¥ m E Eva Carplo "
Colegio Particular Mixto Santa e
Marians Chone el
! Cumanda Desing an @ Caibes Nore, Guayagui E Alsjanceo Velez .
BT ot b
Colegio Rio Upano P 2 Lo
T ,.,.,._?_. 2 £ =1 recibidor s la cana de presentacion de una vivienda, es el prmer fincan

cumandadesign | eater

perfil
C_/\_/\ Cumanda Design Muebles personalizados/Tu solo imaginalo, Cumanda lo hace

Restauracion, integral de tu mobiliario/visitanos en Urdesa Central/Envios a todo el
pais www.cumandadesign.com

68 publicaciones 483 seguidores 359 seguidos

LO QUE
INVIERTES

EN DECORAR

TU CASA

ES LO QUE

IDENTIFICA

wdesign

125



Anexo #3.- Estado de situacion inicial

CUMANDA DESING

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Expresado en Délares al 31 de Diciembre del 2015

Activos

Activos no corrientes

Propiedad, Planta y equipo
Edificaciones

Taller 800 m2

Vehiculos

Camidn

Camioneta

Campero

Mobiliarios y equipos

Muebles y enseres

Maquinarias

Equipos de computacion e Informatica
Equipos de computo

Depreciacion acumulada

Depreciacién acumulada Vehiculos
Depreciacién acumulada Mobiliarios y equipos
Depreciacién acumulada Equipos de Computo
Total Activos No Corrientes

Activos corrientes

Existencias

Inventario de materias primas
Inventario de productos terminados
Salas

Comedores

Otros Muebles

Exigible a corto plazo

Cuentas por cobrar comerciales y otras
Disponible

Caja

Total Activos Corrientes

Total Activos

Patimonio y pasivos
Patrimonio

Capital

Total Patrimonio

Pasivos

Pasivos corrientes

Cuentas por pagar proveedores
Total Pasivos Corrientes

Total Pasivos

Total Pasivos y Patrimonio

$120.000,00
$25.000,00
$52.000,00
$30.000,00

$15.000,00
$60.000,00

$1.000,00
$28.260,00

$27.000,00
$ 600,00

$ 60.000,00
$ 60.000,00
$30.000,00
$20.000,00
$20.000,00

$30.000,00

$452.140,00

$ 15.000,00

$120.000,00

$107.000,00

$75.000,00

$1.000,00

-$ 55.860,00

$ 60.000,00

$ 110.000,00

$20.000,00

$30.000,00

$452.140,00

$15.000,00

$247.140,00
$ 220.000,00
$467.140,00
$452.140,00 $452.140,00
$15.000,00
$ 15.000,00
$ 467.140,00
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Anexo #4.- Documentacion empresa

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 0702220401001
APELLIDOS Y NOMBRES: VASQUEZ MOCHA DEYSI CUMANDA

NOMBRE COMERCIAL:

CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO
CALIFICACION ARTESANAL: JUNTA NAGIONAL DEL ARTESANO NUMERO: 6068
FEG. NACIMIENTO: 21/08/1968 FEC. ACTUALIZACION: 13/03/2014
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 04/05/2006 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:

FEC. INSCRIPCION: 04/05/2006 FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

SERVICIOS DE DECORACION DE MUEBLES

DOMICILIC TRIBUTARIO:

Provincia: GUAYAS Cantén: GUAYAQUIL Parroguia: TARQUI Calle: VICTOR EMILIO ESTRADA Numero: 810 Intersaceion:
HIGUERAS - ILANES Refarsncia: JUNTO A PIZZA EL HORNERO Teléfono:; 042382652

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* DECLARACION SEMESTRAL VA

Las personas naturales que superen |os limites establecidos en el F ito para la Aplicacion de la Ley de Equidad
Tributaria, estaran obligadas a levar contabilidad, convirtiéndose en agentes de retencién, y no podrén acogerse al Régimen
Simplificado (RISE)

Recusrde que sus declaraciones son semestrales sismpre y cuando cumpla can las condiciones para ello, que son: retancion
del 100% del [VA y transferencia de bienes y servicios con tarifa 0% de IVA

Si supera los montos establecidos en el reglamento estard obligado a llevar contabilidad para el siguiente ejereicio fiscal y 1a
presentacion de sus obligaciones sera mensual.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del001al 002 ABIERTOS: 1
JURISDICCION: \ REGIONAL LITORAL SUR\ GUAYAS CERRADOS: 1

.

!
FIA BIEL CONTRIBUYENTE
Declaro qua los datos contenidos en este documento son exactos v verdadercs, por lo que asume iz responsabilidad fagal que de elfa se

dariven (Art. 97 Cddigo Tributsrio, Art. 8 Ley del RUC y Art, 9 Reglamenio para la Aplicacion de ia Lay dal RUGC).
Usuario: JARTT10208 Lugar de emision: GUAYAQUIL/AV. FRANCISCO Fecha y hora: 13/03/2014 18:28:15

Pagina 1de 2
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Anexo #5.- Formato de Declaracion Juramentada de Origen (DJO)

Ministerio de Industrias | DECLARACION JURAMENTADA DE
y Productividad I_ ORIGEN

1. IDENTIFICACION DE EMPRESA -

1.0, RUC, 3 I

1 1.2 Nombre Contacto

1.3 Direecitn nlania de produccion (incluir ciudad v

teléfono: segin corresponda, ver instructive de llenada)

| 1.4 Correo electrdnico de notificacion |

2. PRODUCTO (Tramitar un formulario por cada Produoets)

2.1 Nombre

2.1 Nombe
Téenicn

comarcizi: =

2.3 Unidad !
Comercicl:

2.4 Subpaniida
arancelaris

3. UTILIZACION INSTRUMENTOS DE COMPETITIVIDAD ABUANERA

Zona Especial de Deserrallo ]l Fora Franca Ninguna:

4. (*) MATERIALES EXTRANJERGS IMPORTADOS BIRECTAMENTE O ADQUIRIDOS EN EL
MERCADOC NACIONAL DE LAS PARTES MO SIGNATARIAS DEL ACUERDO O ESQUEMA
COMERCIAL.

i .
Descripcion | Subpartid | Pals Pals Unidad ““"; CIF 1 valor Planta
. ¢ | Cantided
Mombre | (10 | o . Por Unidad Comercial del
N|  Tecaios | asgiony |/ 20Ren | Frocedencis | Medida Producto (casilla 2.3)

I

| |
|

4.11 Valor Total por Unidad de Producia (USDAS} il -
5 (") MATERIALES NACIONALES O DE LAS PARTES EIGN.&'[‘AR]DS‘DEL ACUERDO O
ESQUEMA COMERCIAL, PARA EFECTOS DE ACU-}‘IHL&CI{‘IN, SEGUN CORRESPONDA

Descripeidn Subaartida Unidad de Walor Planta 3
N° Naomire ; e Camtidsd | For Unidad Comercial de Producto
Thenico {10 digites) Medida 23)

128

L



5.11 Valor total por unided de producio (USD §):

6. (*) COSTOS Y VALOR EN FABRICA PRODUCTO TERMINADO

6.1 Total Costos Materiss Nacionales/U. Comercisl (Valor casiila No. 5,111

6.2 Oiros Costos Directos de Fabrica’U, Comergial (Mo incluye materies primas)

6.3 Valor en Fabrica/l). Comercial (Mayor sumastoria casillas No. 6.1+6.2+4,11)

6.4 Valor FOB de Exportacion/U. Comercial

7. (*) PROCESO DE PRODUCCION (Complata deseripeion por Etapas - miximo 32,000 caracteres)

i 8. CARACTERISTICAS TECNICAS DEL PRODUCTO (miximo 32.000 caracteres)

9. APLICACIONES DEL PRODUCTC (mdximo 32.000 earacteres)

10. VALOR DE CONTENIDO
4. SaP 5 6. Chile
2.50PY 3. México | Canndi e !
LCANyYALADI % X o MERCDS | [ACE
ATEDEA % | AARZS) %] % il &5

11. sramcc:ﬁw DE ESQUEMA O ACUERDO PARA ORIGEN

1. COMUNIDAD AMDINA
Esquema: 7. ACUERDO REGIONAL -APERTURA DE MERCADOS AR- AM No.2

3. ACUERDO BEGIONAL -FREFEREMCIA ARANCELARIA REGIONAL - AR-

PAR Nosd
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1.
12.

14,

ACUERDC REGIONAL-INTERCAMBIC CULTURAL, EDUCACIONAL Y
CIENTIFICA- AR-CEYC Ne. 7

ACLIERDO DE ALCANCE PARCIAL DE COMPLEMENTACION ECONOMICA
AAP-R No.59 ECUADOR -MERCOSUR: AR-BR- UR-PR ;
ACUERDO DE ALCANCE PARCIAL DE COMPLEMENTACION ECONOMICA
AAP-R No.65 ECUADOR - CHILE

ACUERDO DE ALCANCE PARCIAL DE RENEGOCIACION AAP-R No.29
ECUADGR - MEXICO

ACUERDO DE ALCANCE FARCIAL DE COMPLEMENTACION ECONOMICA
AAP-R No.d5 ECUADOR -CUBRA

SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS/CANADA

. SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS/ESTADOS UNIDOS DE

AMERICA

LEY DE PREFERENCIAS ARANCELARIAS ANDINAS- ATPDA / EEUL
SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIAS/UNION EUROPEA,
AUSTRALIA, BIELORUSIA, JAPON, TURQUIA, NORUEGA, NUEVA
ZELANDA, SUIZA INCLUIDO LIECHTENSTEIN

. SISTEMA GENERALIZADO DE PREFERENCIASFEDERACION RUSA

ACUERDO ALCANCE PARCIAL AAP NO. 14 (MEXICO OTORGA A
PANAMA, PREFERENCIAS EXTENSIVAS POR MEXICO A ECUADOR Y
PARAGUAY)

T
. - Mormas g Informacion Partida
Cons.. |Cod Esquema | Diesc, Esquicina Asocindes Criteio | s dicional Equivalente
12, INFORMACION DEL REPRESENTANTE LEGAL
Fecha de la
Nombre de Representanie DIO{cicdim
Leeal m/aaga)
identificacion Represenianic |
Legal Cargo: |

{*) INFORMACION CONFIDENCIAL

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LA IN FORMACION SUMINISTRADA Y CONSIGNADA PARA
EL TRAMITE DE DECLARACION JURAMENTADA ES REAL Y VERAZ E IGUALMENTE SOMOS
CONOCEDORES DE LAS NORMAS, ACUERDOS ¥ TRATADOS QUE RIGEN LAS NORMAS DE

ORIGEN QUE SE APLICAN Y REGISTRAN EN ESTE PROCEDIMIENTO
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Anexo #6.- Confirmacion Compra-Venta

Fecha Documento: Junio 2018

CONFIRMACION DE PEDIDO
Sefiores:

ESTUDIO DEDISENO ANTROBU S+RAMIREZ

Keith Koeni
G701 M. HiEltgLIS Road REF: Su pedido No. 2016-0001

Tamarac, FL 33321 Nuestro Pedido No. Cumanda0ood
954 .597.2200

Estimados Sefores:

Mos complace confirmarle a continuacion su pedido en referencia. baijo las siquientes condiciones:

PROVEEDOR CUMANDA DESIGN
Descripcién Cantidad Precio Total
JUEGDS DE SALA 4 USD 11.000.00 44.000.00
JUEGOS DE ENTEETENIMIENTO 4 3D 5.220.00 20.880.00
JUEGOS DE MARCO DECORATIVO 2 USD 11.9D0.00 23.920.00
TOTAL % 858,800.00
Valor Total UsD 88,800.00
Incoterm 2010 DOP- FLORIDA
Forma de Pago CARTADE CREDITO IRREVOCABLE
Intereses de Mora: Prime+4
Puerto de Origen Guayaquil - Ecuador
Puerto de Destino Miami-EEUL
Despacho Julio, 2018
Observaciones Minguna

NOTA: POR FAVOR ENVIARNOS A LA BREVEDAD LAS INSTRUCCIONES ESPECIALES DE EMBARGUE, A5l
COMO TAMBIEN LOS DATOS DEL NOTIFICANTE (NOTIFY) ¥ DEL CONSIGNATARIO (CON SIGNEE).

Les agradecemos su anterior pedido y les solicitamos el favor de devolvernos firmada esta
confirmacion en sefial de aceptacion via E-mail a nuestro correo. Por favor recuerde gue la no
devolucion de la confirmacion, puede retrasar o cancelar el pedido en firme.

"Aceptamos las condiciones de la presente orden de pedido y asumimos todos los gastos que se deriven del
cantrato detransporte suscrito o endosado a nuestro nombre, asi como los gastos de manegjo de las unidades de
carga ¥ los gastos portuarios suscritos o endosados a nuestro nombre™

Wictor Emilio estrada 310 e llanes
141 Apartado Postal 593 FIRMA DEL CLIENTE

Guayaquil, Ecuador
ventas@cumandadesign.com l
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Anexo #7.- Etiqueta

NI 3aviN

Joingusip 1o Jayoduw|
‘J2InioRINUEBLU JO SSBIPPE PUB sWeN

["4o4 3avi 10] A9 3avin

ME] YIIM S0UBPIOIIR Ul paquosap
ale 9|oIUe SIYl Ul sjeusiew sy lewyy
IsinpeINUEW BU) AQ 8pEW SI UOHEIILSN

‘'ON "O3d

—|' ( X) NOIHSND LV3S §—

(X) INOIHSND MOVE §—

‘AdOd j—
Jo Bupsisuod
IVIHALVYIN MAN TV
HIWNSNOD FHL A9 1d3I3X3

d3AOW3H 39 O1 10N DVL SIHL
MVT 40 ALTYNId H3dNN

NI 3avIN

10INqusip 1o Jauoduw)
‘IaInioRINUEBLL JO SS8IPPE puB sLIeN

[HO4 3avi Jo] Ag 3aviN

ME| UM 8OUBDPIOIOE Ul PBqUOsap
aIe 8[dILE SIU) Ul S[eUSIEW ay) eyl
JainoeNuEBW 8yl AqQ 8pBW S| UONBOWILISD

‘'ON "O3dd

Jo Bupsisuod
IVIHIALYIN MAN TV

HIWNSNOD IHL A8 1d30Xd
d3AOW3Y 39 O1 10N DVL1 SIHL
MY1 40 AL'TVNId J3ANN

132



Anexo #8.- Declaracion para productos provenientes de plantas
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Anexo #9.- Cotizacion Transporte interno

Guayaguil, Marzo del 2016

SRES.

CUMANDA DESIGN

Atte. Srta. Andrea Medina
Ciudad.-

PROFORMA

De acuerdo a sus requerimientos, le envid la siguiente proforma:

» CONTENEDORES DE 20 hasta 12000 kg $170.00
# CONTENEDORES DE 20 PIES desde 12000 en adelante $230
» CONTENEDORES DE 40 PIES $200.00

» CONTENEDORES DE 40 PIES PESADOS $230.00

Quedamos a la espera de sus valiosos comentarios

Atentamente,

Ma. Eugenia Cordova

Logistica & Transporte

Oficina: 042-658959

Mavil Claro: 0959771112 - 0985214057
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Anexo #10.- Cotizacion con Naviera

TRANBOCEAMICA CIA. LTDA.
MALECON 1401 E ILLINGWORTH
6TH FLOOR

OIS WAL
ECUADOR
Diale: March 24ah 2046

CUCTATION NO.: CEMMEYEDDSSE | 1
pluisa provida quobalien numbar for aech Bocking

Amnckn: (indicar o nosben & la persona)

En abeicibn & Su amabls solktilud, o conlifusidn nos parmilimos piosantas &
Sl DoRsalerasidn nussira oferna para ol servicio de anspons da Sl
marsancias

From GUAYADUIL, EC {Porlj via MAKZANILLD [PA], P& o MLSML FL, US
(Por]
Fraight Charges Cuff  2FSTD 4FSTIVHC

Lumg Eum UED 1250 1650
Uniess othenwiss Spesiied, all rales an susjes i al surchages as hay ans vald ai
tima of shipmant. The: curenily appicabie surcharges ane:

Expadt Saifzhangss
Tamminal Hardling Charge Onig- =D 150 150
Import Buschafiges
Teminal Security Change Dest u=n T

Tre Lomg Sm nCucen 118 loloan] S charHe.

4075 TIUNC 2 Bunkar Chauga, Cantsiner Bsinksnsncs Fes, Curiss Ssourity Fas, Low Sulphar Fosl
Surchargs San, Farara Caam Chage

Holea

Fed pabjes o Crergency Dunes: Sochags

hicd wabpea 13 Cocament Cuarge

Sozma i oy aniee: Docuren e LS M0 o0 o Lading

Sozma iz Vehorisgs Casirason : US0 285 shert bon 2200 LOS

La parida o= S402.6000

Fa

T

S [, NGk Ha i, Sl LF i, (i Hakke
e L5
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Oeffr Expires A June 306 2016

Hotas

1. Hsandcd rd indluse on ongerddering indmiles sdluanakis, Sagung de

w“pmrmppm

m-ﬁﬂﬁqﬁm

2. Paiala el comanedsr y o SSpacio on Cugus, Taedn COMLINCars: ton

Mo departamanio de Sendces o Clames 42 s, Fawll cORSitarar paim Sim
lai faoha y hora ded Chane d ooiememial iy S caime

e la Terminal de Comiimadonts an pusno, o amenor o podrl conmuliar oom ol

drea de Senicio o Clenies.

3. Dias Ebnes de demoras de Conbenedon

FPora ol cass de carga sota Son 7 dias cabindans, Lind v iransoimds esle

ThaTipedy Sl Ci bR i DTS O Doniemoder por dia i pof Conbenedor hasis ol

MOMSD &7 Guk S smbargue SU macanca a

T. La msana y las insindciones do embangise deben sor soboilda wia INTTRA.

ot e ] e B ity e £ el e Bl
erader B R0 Hikdy' Jaien’ TR ki B i, S LF i, THr ey’ Habe
g T i @ o Mg e i gead | Horalar o HEE 8 ORI

Page 2t
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Anexo #11.- Cotizacion Agente de Carga pais de origen

L e e

il EXPORT QUOTATION
Centsct Infoc
o [T VDLS0HERE0
CUMANDIA DESHIH Dt Tisa: Dd-abi-16
Expiration Dati: 30-abr-16

EUAYAQUIL FALAR

| Tyoe of mowe: [ =ajro Jorge EcusDOR m——— =

CONTENEDOR 30
S5TC FURMITURE

‘Dcean Freight 1|5 13=an0| 5 1,355, 0
THC 5  1=ooo| s 150,00
TOTAL LIS 5 1.509,00
Local Charges
Costo Administratiie 1 5 oo | 5 =0, 00
‘Costo Maviero por BL 1| 5 11000 | 5 110,00
‘Costo Maviero por Contendsdar 1 5 13500 | 5 175,00
Cespacho Aduanero 1|5 =500 5 255,00
Tramspore Local 1ls r=spo|s 295, 00
Seguro LAF + Bobo (%) 1|5 s=33s|s 453,39
Sarvicia de Verificadora de mercaderia 1| 5 1000 | 5 210,00
Portes de Contenedar 1 5 w000 | 5 10,00
A 1.354 12%| 5 157,31
TOTAL LIS 5 3 355,60

Transito 12 dias J Salidas Semanal

Tarifas calculladas en base a ko ndormado por e ciente

Ho se incuye pagos a tercenos comd inspeccidn antinarcoticos, almacenages, aforos, estiba, trinca, bodegaje, etc.

Tarifa inchsye aduana kocal o aduana en Desting

Servicko de werificadora induye s peccidn previa, durante v postericr a Benado de contenedores. Se colocara candado satelital, ¥
S DROROrConard remorte oo TS evidenclEs una ves concluldo el embargue.

Incoterm: CIF

Téamranoas do ﬁ'lﬂ!ﬁ.ﬁa—mm]nu.'lﬁddlrmﬂtDAE

Fleaas pdsem o gs eatay, shippiag whaduls sad innrenkan R et Informer oatal de s carg s, L
Fleass 1ead ut Sopy £ proforms inesis § Favor e copds de l fecun proforms.

Flrats Tods L carga & duly rarked ¢ Faedd SLEelEr e DLE B SRS dheae
[ Fai b sl o BFL - S will B e oy ¥ Ura wat draft gel WL - AWE wol
PG PEME L ApiThacda

Sgnature:
Wy Carga 5.8
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Anexo #12.- Cotizacion Agente de Carga en el pais de destino

OceanAiR ————

FRii” B, 193 16HF rcir Tasin W
CHE B | 3683 Lﬂg’suﬂs Sismd, FL BE1E2
o . . REF. MOL Phiis (05900000 Fax (315500070
ATTENTHIN: ANDREA BEDIMNA . ——
v e an A | ogelios oo
E=r
PERSOMAL
INIAVIDUAL LT ATHESS I '
(BOT FOR COMBMERCLAL ACOOURNTS ) QUO AT IDN
(FERSOMNAL QGUOTATRINS CMLY )
* Duie SIS Chawte ¥ 58,959
i e e Tyaa af T)
H_-.ELMJNAL o B @ P et D A D Imbumd D o
INMEAYIDUAL LY TATIHES B . i
(T FOR COMBMERCLAL ACCOUNTS | o kg ¢ (= o
(PERSOM AL QGLIETATRINS C8LY)
s
Conaignes a— Loading Qe
ETD
CLT D
HAZ Cunndi
ETa
PE———— Pimas of Ruacaip artr WEMMT R MEARL RS
ECLLADHR CFLIAY ACHUIL., ECLLADHIR 1
B EmT | I P o Loading & LT B E
CRLIAY ACHUIIL, ECLLADRIR WD FLURMITLURE
Fimcs of Dl vy ] mazarpouws Tarma
BALAMI, FL
O DESC RIFTI0N GUARTITY BARIS ARIOUNT  TOTAL |
14 OCEAMN FREIGHT - FCL 1.0 40ft COMTAINER 1 BTS00 1, BTS040
129 OCEAN FREIGHT FORWARDNNG FEE 1.0 175,000 175,000
139 T R RERVICE § OCLUMENTS 2000 365,50 T30
149 DIRLANY AL CONMTAIMNER TRLUCKING 1.0 hlAND, FL S0, 0 A0
169 LLE. CUSTOMS CLEARANCE 10400 175,060 175.04
1694 ISF { 10+2 ) DATA FILING 10400 T5.0) TS50
1696 ISF § 102 BOMDY 10400 1K, ) 1CHE MR
169 HERVICIO DIE MOWILLZACTON 1.0 ECUADDR Z05,00 305, 0Hy
169F SCHCE . COMTROL MAVIERG X OONT 10430 ECiTADDR SO0 A0O0. 00
1TZA INTERMATIONAL CLSTOMS HAMDLING 1,000 ECUADNDR 225,00 32500
176 HIMG TOHMAS BORD 1.0 LIS §5.500% | 000 VALUE; MIN £55.00
Todal Amswnt 3, %0300

R T
PORT/ TERMINMAL-TO-DOOR COEAN FREGHT OQLIOTE : RATES ARE SUBIECT TO CHANGE. FREIGHT CHIOTATIONS IS
A COURTESY FROVIDED AND NOT A BINDING AGRE ERNT. RATES D MOT INCLLUIL BLAND FREIGHT FROM
CHEIGTN POINT, EXPORT CLUSTORMS andfor THTIES { TAXES) AT ORICGIN, IF APPLICARL REATES INCLUDE DELIVERY
AT HEATINATION. CONTAINER LOADING IS FROVIDED BY THE SHIFFER, UKI S CHMOTED. FOR FLAT-RACES,
FLAT-BEDS & CHPER-TOPS, FREIGHT MUST BE IN-OALIGE. LIS, TOME CLEARAMNCE, BOMND, ISF BOMND,
CHEOINADES TINATHES IMPORTEXPORT DAUITIES & CHRIGINDESTINATHN TERMINAL HANDGLING CHARGES BAY

APFLY.
Comuinar Aalaana Mumbar Fickup Cmipty Contairam At
Temflic Conemct pei, TRICLA G RLA R Docurrssniackn Contect
This [P — P —
[ e i -

[T R iR e——
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Anexo #13.- Pdliza de Seguro

Fecha: Guayaquil, 31 de Marzo del 2014
At Srta. michelle Yong - Colcordes 5.A.

| COTIZACION PARA SEGURO DE TRANSPORTE DE EXPORTACION |

ASEGURADO:

WASQUEL MOCHA DEYEI CUMANDA
RULC. O7F0Z220D1001

GIRO DEL MEGOCIC: ACTIVIDADES DE EBAMISTERIA
TIPS DE POLIZA: Espaciica
BIEMES ASEGURADICE: Ampan ko exporiocidn de:
= & Jusgo de comedor 8 dlas con toblero de moadera por USD 3,000
coda una
s & Juego de salo |1 sodd fiple, 1 sofd doble, 1 meso de cenbo, 2
outocas) por USD 3,500 coda uno
Mata de Pedido Cumandolill en poder de la Asegurador.
BIEMES EXCLINDOS: Les bianes exchuidod de coberiung san:

Contenedores, Animales en e, Joyos, Dinero en efecthvo v Vakones,
Torfetas de Crédito, Meiokes preciosos y semi preciosas, Yube, Copea,
Henaguén, Algoddn, Azbcor, Cald, Obicg de Arte, Explodives, Armas de
fuego, Moterokes de desecho y mercodeios pereciples, Combustibs.

MPC DE EMPAGIIE:

SEmoe y cuonoo sean los aprobados infemocionalmenta para coda ipo
de marcocedio, dentro de contendor,

TRAYECTOS
ASEGURADOS Y PAISES
EXCLUICOS DE
COBERTURA:

Desde: Bodegas del Asegurodo lboalizadas en Guayagul - BCuodor.
Hiomfo:  MEami, Flomdo — EE.UW.

Siempre en sujecidn a los incolerms viilitades en cada caso.

Cuadon sin cobarua bajo @sta pdizo cualquisr embanue cuyo afigen o
dedfing weo olguno de kol Gguienied pokes, o mEearas & emborgue
frangite dentio de kas imited geogrdlicos de alkas:

Abkhazia, Afganitdn, Argelio, Angoln, Ammenio, Albania, Azredbojan,
Beenio-Herzegaving, Bislongia, Buundi, Bulgorio, Corea gzl Morle, Burma,
Comboya, Cuba, Croocio, Cosia de Marfi,  Erilrea, Eslovenio, Eslonia,
Efiopaa, Georgio, Guinea, Hail, Indoossio, kan, ok, B, Eazophan,
Eirgitan, Kosowa, Kuwail, Loos, Lohio, Libono, Lbera, Ubia, Lituona,
Mocedonia, Moldavia, Mozombigue, Nigero, Pakisidn, Polesfinag,
Repdiblico de Chechenio, Repdblica de Yemen, Repdblica del Conga,

Eusia, Rwondd, Rumanio, Sebio, Siero Leons Siia, Somolio, 50 Lanka
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pragramos de computocikn o virus.,

EXCLUSKIN OFICINA DE CONTROL DE ACTIVOS EXTRAMIERDS.

Lo presenta coberluna No ampana minguna expodcidn provenienie de, o
relocionado con, fingln pals, organizacidn o persono gue Se encuenire
aciualmenie sancionado, emborgode o con el a b cud Raya Emitaciones
ocomercicles impuedi® por la "Ohcna de Conirol de Aclivos Exiranjeros™
del Deporioments de Tesorero de Estodos Unides  (US. Treasury
Deportmeant. Office of Foresgn Assets Conitral).

CONDICIONES ESPECIALES
* Clwula de Medios de Tronspare v Compafiics Legamenie
Consfiluidas
* Cliula de Medos de Tromsporte con Rostreo  Solebial
Moniloreado.
Segin texios adjenios,

CO5TD DEL SEGURD:

Prievics Meha USD 500,00 mds impuethas de ley

En coo de fonsbordos fuera de confrol ded Asesguiada 0.10% adicional
deberdn e nofificados o la Cia.

DEDUCIBLE: Oiros Evenlos: 10E ded valar del gnigsire, minamo USD 1,000.00

REobo yfo Asalfa: 20% dal wolor ded sinsssing, minirma

WsD 1,000.00
COMDICIOMES Guado enfendido ¥ convenido que, ala PARZO arica citada, o ko cuol e
ESPECIALES: odhiene asics chusulas se ke incorporan los condiclanes  especiales

detalado mids odalante:

En coso de que & Asegurado delegue a tercercd &l cumplimeento de las
ocondiciones amba indicadas, no ke esdme de respondabibdod.

Lo Compafio e dedinda de cuclquier responsabilidod, en coso de
pérdda o dofio o k carga, S se incumgle  tatd o parcicments estas
candiciones o goranios.

CLAUSULA DE MEDIDS DE TRAMSPORTE ¥ COMPARIAS TEAMSPORTISTAS
LEGALMENTE CONSTITUIDAS

Les medios de fromsporte lemesine, que movicen lo  corga oseguado
bojo 1o Péliza, deben ser de propsedad de compariios fronsporisias y tales
campariing deben ser legomente conslinvidas. En como de que éshos
wibooniraten offos medios de bonsporfe, éstos tombidén  deben ser de
prapedad e compafiios fronsporisias legoimente consfluicas. Tales
hechos deben edtar regpaldasas en ka matricula dal vehiculo ¥ en o
escriiura plblica de constitucitn de la compofin fransparisio.

CLAUSULA DE MEDOS DE TRAWIFORTE CON RASTRED SATELITAL
MONITOREADD DURANTE TODO EL TRAYECTO ASEGURADOD
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Anexo #14.- Formato de carta de crédito

HSBC m APPLICATION & AGREEMENT FOR IRREVOCABLE
COMMERCIAL LETTER OF CREDIT
To: HSBC Bank UUSA, National Association
- Advising Bank
Trade and Supgly Chain [H.n:m'lu\wez'blmk unbess
2 Harsan Place, 14th Floor Advising Bank hus been specifisd)
Broaklyn, MY 11217
Plexe issne for oor acoount an imevocshle Lester of Credit
{herain callsd Credit) as set forth heloo by:
Apalicant (Name and dddress) Date of this Application D Mumber

Expiry Date and Place (where document meust be presented] of this D

Beneficiary (Mame, Addrers and PhoneFax Number)

I i bee diispatched by
teletransmission | (airjmail | (with brief advice by teletransmission)

D} 1o be Transfersble | Confirmation of DC Allrwmce of
Yes | No Requined Nt Required | IncrassTecrease | Phone Fax
Yy P — mDC'.\mourt' Contact Person
H- % | Currency and Amourt in Words
Partial Shipments Transhi
Allowed | Mot Allowsd Allowed | Mot Allowsd
Loading on boardidispatchitaking in charpe/delivery Drzfis
at/from Dezfis required: | atsight!' at days
L - S
B e drawm om HSBC Bank, USA, N.A. for full invoice valoe of goods.
Period for Preseptation of Documents Trade Term
Documents 1o b | within____days after the date of shipment but within the validity of the credit. |For Shipment by Sea
VGoods (Brief description without exoesstve detaiis) Allowance of FOB CFR [ CIF

Imcreass Tl | PO Shipment by Any Mode of Transpart

. . FCA CPT [ CIP
in (uzmity .
e " (hheers: (please specify)

Insurance to be covered by jfor CFRACPT or FOWTFCA shipment only)
Ultimate buyer * Applicant
#Documents Required
1} Sigmed commercial invodoe in
Iy | Paciing list in
3} | Far shipment by sea, full s=t orginal clean “On Board™ marine bills of lading mads out to the order of marioed
“Freight | Prepaid’| Collect™and*Modfy " mentioning this DC number.
Far shipment by air, original Air Waybill marked “For the consignor/shipper™ signed by the carrier or his agent, marked “Freight
Prepaid’  Collect™, showing flight number and date of dispaich of goods, consigned to

aed *Notify menticming this D number.
Multimodal or Combined Transport documnent made cut to the order of: e —
mariosd “Freight | Prepaid’ | Collect™ and “Notify ™ mentioning this DC number

4y Marine’ | Air Insurance Policy or Certificate in negotizble form and blank endorsed for fill CIFACIP value plos 1026 covering Institule
Cargo Clanses (A)/{Air), Institute War Clawses | CargoAir Cargo) and Institute Stmikes Clauses {CargodAir Cargo) evidencing claims payable
a1 the destination in the currency of the Credit.
#additional ConditionsOther Documenits Requined Clurges

T be pas
type (e sk )

Appicanl | Benelicary

D Opening Commission
Issuing Bank's Oiler Charpes
Comespondeml Bank”s Clanges

DC Confimation (harges

In case of goery pleese telephone mumber
and axk for
All banking charpes outside the L5 A are for |~ Beneficiary™s account | Cur aocount

L T —
Disposition of Decwments: Tolls  Other
Uniless (therwise Instrucied You may Authortee Y our Comespondent To Forward All Drafis and Documents in one Adrmail.
HSBC Bank USA, NA. LC i D {Rer. 34H)
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() Bach Credst shatl be subject io the Unifbrm Customs and Practice for Documentery Credits (LICF) published by the Intemational Chamber of Commerce (1CC)
as specified in sach Credit, or if not specified in such Credit, by the UCP most recently publisted by the ICC. The provisions herein are supplemental to, and not in subsfitution
of szid TP to the extent consistent witk the provisions of this Agreement. This agreement shall be constmucted under the lws of New York State, as the same may ba in
efiect from time io time, except ing ba extent sach laws are incomsistent with said LCP.

() Bank shall have no obligatian to issue any Cradit, or o accept any draft prior o maturity, issusnce of any Credit and acceptance of any draft being in Bank's sole
and ahsolute discretion. This Agreement shall remain in full force and edfect until an sppropriate officer of Bank shall actually mceive fom Applacant writien notice of i
discontiruance; provided, however, this Agreement shall remzin in full force and effect thereafter until 21l indebadness outstanding, or contracied or commitied for (whether
or not outsianding and including, without Emitation, any oblipation arising under this Apgreement), bafore the receipt of such notice by Bank, and any extensions or renewals
thereof {whether made bafore or after recespt of such notice), iogether with interest accnuing thereon fler such nofxce, shall be finally and imevocably pasd in full.

(k) The ohligations hereunder shall continue in force, noéwithstanding any change in the memberskip of Applicant, if a partnership, whather arising from the
death ar retirement of one or more parners or the accession of one O MOre New pariners.

(i) Applicant hereby authorizes Bank, at Applicant’s expense, to fike such financing statement or statements relating to any security interest herein specitied
without Applicant’s sipnature thereon as Bank at ils option may deem approgrizie, and eppoints Bank as Applicant s afiormey-in-fact (without requiring Bank) to execute
any such financing stziement or statements in Applicant’s name and to perform 2l other acts which Bank deems appropriate o perfect and continue such security interest
and to protect, preserve and realize upon any collateral. This power of attomey shall not be affiected by Applicant’s subsaquent disability ar incompetence.

(j) Mo modification, rescission, waiver, releasa or amendment of any provision of this Agreement shall be made, except by a written agreement subscribed by
Applicant and a duly authorized officer of Bank.

(k) Captions of the paragraphs of this Agreement are solaly for the convenience of Bank and Applicant, and are not an gid in the interpretation of this Agreement.

IN CONSIDERATION OF THE ESTABLISHMENT OF YOUR CREDIT SUBSTANTIALLY AS AFPLIED FOR HEREIN, WE HAVE READ AND
HEREBY ACHEE T ALL THE TERMS, CONDITIONS AND MATTERS SET FORTH HEREIN.

S Approved {Applicant, Applicant Bank, Commercal Finance'Facioring Company or Parent Company)
= |{SIGNATURER

(a] | Adriress)

B [(PRINT NAMEL

=) {Plemse Sign Oifically {Authorized Sigmaiure])

#

Z | TELECOMM #: Account Number

-}

E |s1CCODE &

-

(The following is to be executed if the applicant is not also the account party)
AUTHORLIZATION AND ACREEMENT OF ACCOUNT PARTY

To: HSBC Bank USA, National Association (Bank)

W jomn in the request to Bank to issue the Crodit describad above (Credit), naming us & Account Party. In consideration thereod, we imevacahbly agree that: (i) tha abave
Applicant has the sole right i give instructions and make agreements and amendments with respadt o the foregring application, the Credit and the disposition of documents;
(i) we shall kave oo right, clzim, set off or defense against Bank or Benk's comespandents respecting any matier arising in connection therewitk; and (fii) we shall be jointly
and severally kable with Applicant for all ohiigations owing to Bank in connection with the: forepoing application, the zpreement executed by Applicant with respect thereto,
and the Credst. Wie agree that Applicant is suthorized to assign or transfer to Bank all or any part of our cblipations arssing in commaction with this transaction and any
sacurity therefior. Upon such assignment or transfer, Bank will be vestad with all power and rights in respect of the obligatons and secursty transferred or assignad to Bank_

MName

{Account Party - As Indicated om Front)
Address

By

HSBC Bank USA, N.A. L 1 D (Rev. J0E)
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Anexo #15.- Ficha técnica de observacion

[ Universidad Lalca |
[_MICENTE ROCAFUERTE |
[ de Gu ayagqui |

%

o

L

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR

FICHA DE OBSERVACION DIRECTA
TEMA:
“ANALISIS DE LA CADENA LOGISTICA PARA LA OPTIMIZACION DE COSTOS
EN LOS PROCESOS DE EXPORTACION 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 Estefania Jacome Vasquez
Andrea Marisol Medina Olaya

Fuente: Adriana Hoyos (Miami)

FECHA DE OBSERVACION: Agosto 2015

Agosto 2015 Adriana Hoyos (Miami)

Octubre 2015 Ocean House

Diciembre 2015 Williams-Sonoma

Febrero 2016 Antrobus + Ramirez Interiorismo
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Anexo #16.- Entrevistas

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERO EN
COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA

TEMA: “Anadlisis de la cadena logistica para la optimizacion de costos en los
procesos de exportacion de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda
Design, Guayaquil”

CARGO DEL ENTREVISTADO: Gerente Cumanda Design
NOMBRE DEL ENTREVISTADO: Sra. Deisy Vasquez
¢Como inicid la empresa Cumanda Design?
¢En qué se diferencia Cumanda Design de las deméas mueblerias?
¢ Cual cree usted que es su mayor competencia en el mercado local?

¢ Cuénto demora la fabricacion de un juego de comedor o juego de sala?

El A e o

¢Qué porcentaje de materiales usados en la fabricacion de los muebles son
importados?

¢ Cuanto tiempo puede tomar el disefio de un mueble?

¢ Cuanto tiempo demora la fabricacion de un disefio exclusivo?

¢ Qué tipo de muebles tienen mas demanda localmente?

¢Como nace la idea de exportar los muebles de Cumanda Design?

© ®©®© N o O

¢Pensaria en colocar una tienda de Cumanda Design en Estados Unidos?
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PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO EN
COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA

TEMA: “Anadlisis de la cadena logistica para la optimizacion de costos en los

procesos de exportacion de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda

Design, Guayaquil”

N o g s~ e D oRE

CARGO DEL ENTREVISTADO: Distribuidor
NOMBRE DEL ENTREVISTADO:

¢ Qué tipos de muebles son los que mas comercializa en su local?
¢Existe alguna preferencia del cliente que usted conozca?

¢La mayoria de sus productos son de madera?

¢Usted importa los productos que comercializa?

¢ Tiene preferencia por algun tipo de madera?

¢Estaria interesado en adquirir productos ecuatorianos?

¢Existe la posibilidad de formar una alianza fabrica-distribuidor a largo plazo?

145



[1] idad Laica
VICENTE ROCAFUERTE

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO EN
COMERCIO EXTERIOR

ENTREVISTA

TEMA: “Anadlisis de la cadena logistica para la optimizacion de costos en los
procesos de exportacion de muebles de madera hacia Florida de la Empresa Cumanda

Design, Guayaquil”

CARGO DEL ENTREVISTADO: Disefiador
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 algun tipo de madera en especial?

3. ¢Estaria interesado en formar una alianza con una fabrica que puede cumplir
sus disefios directamente?

4. ¢En qué porcentaje cree usted que podria oscilar el precio de un mueble
adquirido en una tienda a diferencia de uno disefiado 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 (analisis comparativo Liderazgo en Costos)

DIGS

furniture decor lighting kitchen

home / the shopping cart

Shopping Cart

Image ltem

Kirei Mod Coffee Table

253/255 Alfred 3-Seater Sofa

» UPHOLSTERY: - Chai (LE)

« WOOD: - White Qiled Oak

253/255 Alfred 3-Seater Sofa
« SIZE: - Stfandard

* UPHOLSTERY: -

Mrs. Godfrey Chair

« FINISH

» UPHOLSTERY: - Stockholm: Canary

Apply Discount

apply coupon

« continue shopping

others

contactus  signin  your wishlist ™ cart (5)
Free ground shipping on orders over $50 checkout
Q, search
Price Quantity Total
$1,350.00 I:' $1,350.00
55,365.00 I:I $5,365.00
$5,995.00 Update $5,995.00
|:| Remove
§1,595.00 $3,190.00
Subtotal: $15,900.00

Estimated Order Total: $15,900.00

proceed to checkout
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DIGS

decoracion

inicio inicio de sesion

Pago seguro

1. Iniciar o continuar como invitado

Los clientes que regresan

regist de

el envio de fierra libre en érdenes sobre § 50

™ cesta (5)

pedido

Tiene 5 articulo (s) en su carrito

Total parcial:
El envio a determinar:
WA 9,6% DE IMPUESTOS:

Total:

$15.900.00
$0.00
1,526.40

$17,426.40

w

Se pueden aplicar gastos de envio y ofros carges

Necesitas ayuda?

Contacte con nosotros en hello@digsshowroom.com

2. Informacidn de envio y de facturacién

3. El envio y forma de pago
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Anexo # 18 Facturas de validacion para el anélisis comparativo solo con

las ventas locales.

UM/ \ND

Dissic « Muebles « Decoracitn

EXHIBICION Y VENTAS:

FACTURA

Urdesa Central, Victor Emilio Estrada 910
entre Higueras € llanes

Junto a Pizzera E| Homero

Telf; 2-382652 « (B 0998848833

S, 001-001-000 N2

000242

Fec. de Aut: 15/Septiembre/2015

R.U.C.: 0702220401001 Egiﬂ:‘ﬁ’gﬁfg@m“m AUT SRI: 11176585859
ool A0 E280 o Guayaquil - Ecuador VASQUEZ MOCHA DEYS CUMANDA
g)mbre: Ab - Mo 4 Wouden  pucry (0F9TEZ2ZEO0
Direccién:__ sl 30 H S
@a: (ou ‘;‘?(33'{-';: '\r S G/Remision:
e V. UNIT.

CANTIDAD

]
L

|
=

totalments negociable y ransferible.

! i,

Deboy pagaré al emisor incondicionaimente y sin pratesto, &l total de este pagars m4s los canges por senvicio, en
caso de mora pagaré |a tasa méxima autorizada para el em

FAVOR GIRAR CHEQUES A NOMERE DE CUMANDA

A Lk

NOTA: UNAVEZ CER‘T'_lADQEL QDEITHATO NO SE MJFPTA DEVOLUCIONES

Qe Ay * /

Qeee 02

T

Ddélares

ALK IWENGERT LUIS GONZALO RULC. RO 12ETE0N T, 7 Teh: 208020
1ammﬁ;ﬁmmmoimms-wmmms
Recibl Conforme RIGIRAL ADRUIRENTE - GOPIA fara.; EWSOR

isar. Dejo constancia que este documento que firmao es

SUBTOTAL 12%
SUBTOTAL 0%
DESCUENTO

SUBTOTAL — -
VA, 12%
V, TOTAL §
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[ —

UM/ \N

m*w*w

EXHEBICKN Y VERTAS:

2! .
Linhea Coien, Wich? Exilo Estads 970

el Hgues & AN

oo & Fazpesa Bl Homan
Tell 332057 - (B RRERLHIY

FACTURA |
S 001001000 N2 000248

LG 0702220401001 E-ngl
Fatrica: Kon B V2 Via a Dale
pelth T N0 0 N Gyl - Ecuds AECIEL NOIHA DEFS CUMANDA
oy TR
WZ_JJ.LI-%"L'-:'aI‘ B 10 I'-"!--'lll A RUCLCIL ["":"I !_-[12|_-'i e

(o Leda .30 AAUEG LGS -

Dno‘.ﬂ'rl"r‘h f]-:'ﬂ"nln‘-'—"--r..’l.:-.-. ‘r‘ihj,“-_'\-!f, k.

o1 Fa | =9 -
i et el WD i GRemisE
DESCRIFCION V. UNIT. V. VENTA
Al Cos ahm X Lalon e
i eof.  hobt | F0 =
Yl oonope . l20o
Mol Laa oy “Sestth . don—=
2 Yol (s
4 i
e
i s |
NP I
" C——
Dusb y pagant § rﬂi'ﬂ.iﬂbﬂ‘_‘“hmﬂmm SUBTOTAL 17%
Hﬂﬂﬂnﬂimmﬂmﬂmimm EEL ] o e B —
v mu-u:mluu-umun sunToTAL 0%
NOTA: UNA VEZ CERRADO EL CONTRATD SE ACEPTA
Sonr i i b i £} - SUBTOTAL
Doeres | LWA 12%
| : f . TOTAL § S 200
U E
Fima Fnci Conlome i, MFLTY L e (R
I I P ——
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G\

IEXHBICION ¥ VENTAS:

Urslesas Central, Vicor Eralic Exieaca §10

" FACTURA |

enbe Mgl & R
T S 001-001-000 VO DO0247
Bl M D ol 2360687 + (B OB Fie. do Aut. 19/ Soptismbrer2015
RLULC.: 7222040101 Enat .
I AT Forica Kre, 8 1/ Via & Daie L_AUT. SR1:_ 1117585888/
Guayad- Ecuarier VASDUET MOCHA DEVS CUMANDA

rmmc'it' LAl KOE

i e Lt -
=

rucerd3q 22 64 53

mmi.lﬂ_jw K. 8.2 --J-.‘i‘,:u.'L.J.': Luidatl.32 pe-098 4SS LG

Facha: Lo o) Dy s SBels .

GRevsidn — )

(CANTIDAD DESCRIPCION

V. UNIT. V.VENTA |

L an v .\..-,_-l,l. ! 111[_-,1

Hioo =

J- ""--_l- 5 '--u‘:.-.:".

= e
5 et 00 e

Dby pgand Bl amisor inoonakcionaimans e profic, o WN ﬁw“ bt S e SN0 S | SURTOTAL 1%

A T o agant L3 s T
AN R Ry Ry, FRVOR GIRAR CHEQUES & NOMBEE DE CLMANDA. SURTOTAL 0%
HOTA: UibA VEZ CERRADD EL CONTRATO O SE ACEPTA DEVOLUCIONES
T | DESCUENTO
o .'." 18 e Lt e AL 10T =~
. Dédlares | LA 1%
| |4 f V. TOTAL & 7. 500
J Lfe Ao ) L '_H—“_m__lll:ll'l:
& DL LGOI (R e R
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Anexo #19 Cotizaciones de los muebles que son vendidos en el mercado

de destino (analisis comparativo Exclusividad)

elm  Rejvenstion  Mark and Graham Stores

Pottery Bsrn  potterybarnkids  PBteen

WILLIAMS-SONOMA WILLIAMS-SONOMA HOME

Track Your Order [l Gift Cards

Culinary Events &

MY ACCOUNT | Shipping To: M= [:@VVI L}

WILLIAMS-SONOMA

Registry  Blog Stores Recipes Wine New Gifts OpenKitchen  Agrarian  4thof July Deals  eCatalog

Outlet

CUTLERY ELECTRICS BAKE FOOD TABLETOP & BAR HOMEKEEPING OUTDOOR SALE

Shop All #th of July Deals
Cookware « Electrics + Cutlery - Outdoor & More

Up Lo 502% OIF The Outdoor Exent Fre
LIMITED TIME ONLY!

Shopping Cart

By continuing you agree to our terms and conditions and privacy policy.

CHECKOUT

EXPRESS CHECKOUT

Tell Me Mare

Front Door Delivery

Parchment Walnut Swatch
#11-3253007

Price Quantity
$25
2
Update
Free Shipping
In Stock & Ready to Ship

Usually arrives in 5 to 7 business days

White Glove Delivery

) VISA checkout

SEARCH Q

INOMA HOME

¢ Shipping on All Orders-No Minimum
Enter code JULY

Need Help?
Call 877.812.6235
Email Us

Customers Who
Viewed ltems in Your
Recent History Also
Viewed

Item Total
$50

Bedford Sofa, 87"
$7.795

Bedford 108" Sofa, Down Cushion, Italian Distressed

Leather, Ivory
#11-8869385

k d‘ Price Quantity

el e | $9,205 M

— - e16eee ‘
Update

Vendor Shipped
Special Order

Usually arrives in 6 to 8 weeks. This item cannot be returned

Save For Later | Remove

La Coupole Iron Bistro Table with Marble Top,
Rectangular, 72" X 38"
#11-1332402

Price Quantity
$3,450 1
Update

Parchment Nightstand
$1,295

Item Total '
$18,590 = ‘

Ellsworth Dresser
$1,995

Item Total
$3,450
Knightsbridge Dresser
$2,695
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CHECKOUT EXPRESS CHECKOUT )

Madeline Chair, Side, Distressed Walnut, Set of 6

#11-3921231

Price Quantity
$1,970
10
Update

Coming Soon
Order now, available to ship on July 21, 2016

SaveFor Later | Remove

Parchment Dresser, Double, Walnut
#11-2816002

Price Quantity
$2,995
1
Update

Coming Soon
Order now, available to ship en July 15, 2016

Save For Later | Remove

Parchment Nightstand, Walnut
#11-2816192

Price Quantity Item Total

$1,285 5 $2,590
Update

In Stock & Ready to Ship

Usually arrives in 1 to 3 weeks

Save For Later | Remove

Subtotal: $49,370
Total does not include shipping, gift wrap, discounts & tax

Tell Me More

QOur Shopping cart reflects each item's most recent price. Price and availability is subject to change.

[*] Give us feedback about this page

Help & info
Treck Your Order
Shipping Information

ards
Safery Recallz
Emeil Us

Customer Servce
0772126235

Site Fezomack

Dezign Services

catsiop
Request o Catalog
Willismz-Sencma eCatalog
Williams-Senema Home eCatslog

Our compeny
Abautis

Chuck Williamsz
Williamz-Sencma Inc
Wecding & G Regictry
Careers

ltem Total
$19,700

ltem Total
$2,995

Your ccaunt Creat Card _ R
Track Your Order Sign Up for Email Updates

Edit Emeil Optians

TeREE FallowUs

Culinary Cuents & Clasme=  Manage Yaur Acoount
or Profezzional Chefz Learn More
——— Resc Mare an our Blog
Site Mep aclis
Lasle¢

Wine Site

WILLIAMS SOHOMA

WITe

Verizan
ertrust
Sheuity

Fer questions or mssiztance, 2l 977,912 6135

‘Williemz-Sanome inc. AlL Riginz Rezerved | Term: and Condisionz (pdstec] March 201) | Privacy Policy | Legel Stmemenz
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