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Resumen

La presente investigacion se hizo con el proposito de analizar la viabilidad de exportacion
de muebles armables de madera, a la ciudad de Miami, EE. UU., debido a que representa
una oportunidad de mercado interesante, la misma que se fundamenta en el alto poder
adquisitivo que tienen los habitantes de esta ciudad, y de igual forma, considerando que ha
habido un crecimiento importante de las exportaciones de este rubro hacia el mercado meta.
Estados Unidos es el socio comercial mas importante del Ecuador, y sus productos se acogen
aun Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) que permite el acceso a este pais, sin pagar
arancel. Por otra parte, para obtener datos del mercado potencial se hizo una encuesta digital
utilizando la plataforma de Google, en la cual se analizé la opinion de 381 personas que se
mostraron bastante interesadas en adquirir el producto. Es asi como se disefié un plan de
exportacion en donde se tomaron en cuenta aspectos como: analisis del entorno, descripcion
del negocio, el plan de marketing, el plan de operaciones; y finalmente, en cuanto a los
recursos financieros se determind que la inversion inicial corresponde a $ 66 mil, de los
cuales $ 30 mil corresponden a fondos propios del negocio, y la diferencia seré financiada a
través de un préstamo bancario. Al momento de hacer el andlisis de rentabilidad se
determiné que el proyecto es viable debido a que la TIR del proyecto fue 50%, mientras que
la TIR del inversionista arroj6 65%, ambos valores por encima de la tasa de descuento.

Palabras claves: mueble armable, exportacion, balanza comercial, plan de exportacion,

plan de marketing, preferencias arancelarias.
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Abstract

The present investigation was made with the purpose of analyzing the feasibility of export
of wooden furniture, to the city of Miami, USA. UU., Because it represents an interesting
market opportunity, the same that is based on the high purchasing power that the inhabitants
of this city have, and in the same way, considering that there has been an important growth
of exports of this item towards The target market. The United States is Ecuador's most
important trading partner, and its products are covered by a Generalized System of
Preferences (GSP) that allows access to this country, without paying a fee. On the other
hand, to obtain data on the potential market, a digital survey was carried out using the Google
platform, in which the opinion of 381 people who were quite interested in acquiring the
product was analyzed. This is how an export plan was designed where aspects such as:
environment analysis, business description, marketing plan, operations plan were taken into
account; and finally, in terms of financial resources, it was determined that the initial
investment corresponds to $ 66 thousand, of which $ 30 thousand correspond to the
company's own funds, and the difference will be financed through a bank loan. At the time
of making the profitability analysis it was determined that the project is viable because the
IRR of the project was 50%, while the IRR of the investor threw 65%, both values above

the discount rate.

Keywords: furniture, export, trade balance, export plan, marketing plan, tariff preferences
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Introduccion

La globalizacién trajo consigo diversos cambios en la forma de hacer negocios,
especialmente porque rompié las fronteras comerciales y hoy, gracias a los avances
tecnoldgicos y la rapida difusion de la comunicacion, es posible que las personas estén
conectadas, aun si no se encuentran en el mismo pais o continente. Esta situacion,
evidentemente influencid en la dinamica del comercio exterior ecuatoriano, el mismo que
en la ultima década se ha convertido en uno de los pilares de la economia nacional pues,
mediante la exportacion de los recursos del sector agricola y petrolero, se han tratado de

compensar los déficits que el pais presenta en su balanza comercial (Macas, 2016).

La dependencia del petréleo y los productos agricolas tradicionales ya generaron una
sefial de alerta para el gobierno ecuatoriano en 2015, debido al desplome del precio del barril
de petroleo, lo que determiné que el modelo econdmico nacional era 'y, sigue siendo, sensible
a la volatilidad de los precios que manejan en los mercados internacionales (Alvarado,
2014). Razdn por la cual es evidente la necesidad de diversificar la oferta exportable, con
miras a lograr una mayor entrada de divisas, pero no sustentadas en una economia

extractivista, sino en una que promueva la exportacion de productos terminados.

Es asi como surge la idea de impulsar la exportacién de muebles de madera hacia el
mercado de Miami, EE. UU., debido a que el pais posee gran cantidad de recursos forestales
que actualmente son comercializados en su estado bruto, es decir, sin ningun tipo de
procesamiento técnico, lo que ha restado competitividad a lo largo del tiempo. Por eso, a
través de este proyecto se pretende determinar la viabilidad para exportar muebles de madera
en teca, con el valor agregado de que sean armables, cuyo prop6sito es garantizar una mejor
manipulacion del producto y facilitar su acceso a los mercados internacionales. No obstante,
se ha escogido a los Estados Unidos como el principal destino de este producto, debido a
gue presenta el pais mayor demanda a nivel mundial, por lo tanto, existe un nicho de
mercado que debe ser aprovechado en favor del desarrollo del comercio exterior
ecuatoriano. De esta manera, este trabajo se divide en cinco capitulos, donde se abordan los
antecedentes y el problema de investigacion; luego, se presenta el marco tedrico que
evidencia datos referentes al sector maderero y los volimenes de exportacién de muebles;
posteriormente, se muestra la informacion del mercado que permite evaluar el grado de
aceptacion que tendria el producto; también se analizan los requisitos que implica su
exportacién para acceder a EE. UU.; y finalmente se incluye la evaluacion financiera para
la determinacion de su viabilidad.



Capitulo 1.
Problema de Investigacion

1.1 Antecedentes

Los diferentes cambios politicos que ha atravesado el pais durante su vida republicana
han traido consigo una situacion complicada en su modelo econdmico pues, este se sustenta
mayormente, en la agricultura a través de productos como: el banano, el cacao y las flores,
pero también de los recursos que se obtienen del sector petrolero. Si bien estos dos sectores
son totalmente distintos, tienen en comun el hecho de que ambos estan inmersos dentro de

un modelo que se conoce como extractivismo.

De acuerdo con el planteamiento de Portillo (2014) el extractivismo tiene que ver con “la
explotacion de recursos, renovables 0 no, que poseen un bajo o nulo nivel de procesamiento
0 tecnicismo, para destinarlos a su exportacion” (p. 15). Por lo tanto, el pais es basicamente
un productor y exportador de bienes primarios, que son comercializados en los mercados
internacionales, y luego son importados como productos terminados o derivados, lo que
genera un comercio desigual, y durante varios afios, ese ha sido el detonante de una balanza
comercial deficitaria.

BALANZA COMERCIAL 2015 - 2018
(VALORES EN MILLONES DE USD $)

m Total Petrolera No Petrolera

$2.757
$2.969
$3.732
$4.444

| $107

B s

. 2015 2016 2017 2018

-$2.130
-$1.722
3514 |

-$4.88¢
$3.625
-$4.988

Figura 1. Evolucion de la balanza comercial durante el periodo 2015 — 2018. Adaptado de “Balanza
Comercial”, por Banco Central, 2018.

En la Figura 1 se puede observar como durante el periodo 2015 — 2018 la balanza
comercial no petrolera present6 déficits, cuyo promedio es -$ 3,798 millones de dolares;
mientras que, la balanza petrolera, ha presentado superavits durante todo ese tiempo. A pesar
de esto, la balanza total ha generado déficits en 2015 y 2018 por - $ 2,130 millones y luego
-$ 514 millones respectivamente (Banco Central del Ecuador, 2019). So6lo en 2016 y 2017
hubo un superavit neto, debido a que durante ese periodo se aplicaron medidas restrictivas

como salvaguardias a los bienes importados.



Es por ello que, el gobierno nacional, en su afan de mejorar la situacion economica y
revertir este modelo deficitario, se ha propuesto transformar su matriz productiva mediante

el cumplimiento de cuatro ejes que son:

1) Diversificacion productiva.

2) Agregacion de valor en la produccién nacional.

3) Sustitucidn selectiva de importaciones de bienes y servicios.

4) Fomento a las exportaciones de nuevos productos (Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo, 2012).

En Ecuador, la produccion y comercializacion de muebles de madera estan dirigidas,
mayormente, al mercado nacional; sin embargo, a nivel mundial este mercado alcanza la
cifra de $ 56 mil millones de dolares, y Estados Unidos es el principal comprador
representando casi el 30 % del mercado, con $ 15 mil millones en importacion de muebles
(Regidén de Murcia, 2012). De esta forma, el presente proyecto se relaciona con el cuarto
eje, debido a que se propone fomentar las exportaciones de nuevos productos, como es el
caso de muebles armables hacia el mercado de los Estados Unidos, especificamente a
Miami, considerando que es una de las ciudades mas latinos de ese pais pues, concentra la
mayor cantidad de residentes de habla hispana (Fajardo, 2017). Asimismo, esta ciudad se ha
convertido en un sitio atractivo para la inversion inmobiliaria, lo que implica también un
dinamismo de diversos sectores relacionados como la construcciéon y del disefio de
interiores, en donde los compradores de viviendas exigen mobiliarios de calidad, con un
disefio elegante, minimalista y de vanguardia, por lo que podria convertirse en una
oportunidad de mercado, ofrecer muebles a precios razonables y acorde a las necesidades de

los clientes.

Actualmente, las empresas que exportan muebles tienen una ventaja competitiva en el
mercado estadounidense, pues su producto no grava arancel al momento de nacionalizarse
en ese pais, pero hace falta impulsar mas este sector para ofrecer un producto terminado en
donde su caracteristica diferenciadora se fundamente en: costos competitivos y disefios
personalizados, a fin de competir en los mercados internacionales. De acuerdo con la ficha
técnica de Pro Ecuador (2019) el pais ha exportado en promedio $ 6 millones de ddlares
anuales en valores FOB, y son 56 las empresas que exportan, siendo el 82 % microempresas
y PYMES; mientras que el 18% restante lo constituyen las grandes empresas; por lo que es

necesario seguir impulsando este tipo de proyectos para darle mas espacio a los productos



ecuatorianos, en el mercado estadounidense y asi, mejorar la entrada de divisas que ayude a

compensar los saldos negativos que presenta la balanza comercial.

1.2 Planteamiento del problema

La industria de muebles est4 inmersa dentro de la fase secundaria del sector maderero o
forestal, convirtiéndose en uno de los segmentos mas importantes de este sector pues,
constituye el procesamiento de la madera que se obtiene del sector primario como
aserraderos, fabricas de contrachapado, aglomerado y astillas; para dar origen a un producto
terminado como es el caso de los muebles (Cevallos, 2012). Sin embargo, la mayoria de las
empresas que integran la industria de muebles, son fabricas y talleres de pequefias
dimensiones, principalmente, regidas bajo una estructura familiar; por lo que poseen
diversas limitaciones en temas tecnoldgicos y de maquinaria, debido a la falta de capital de
inversion para ofrecer productos innovadores (Gémez, 2018), que tengan proyeccion

internacional.

Ademas, otra problematica que puede identificarse dentro de la industria de muebles esta
relacionada con el bajo volumen de exportacion que presenta, donde la cifra promedio ronda
los $ 4.88 millones de ddlares por afio, en valores FOB durante el periodo 2013 — 2018
(Corporacién Financiera Nacional, 2018). Por lo que se percibe una baja promocion de estos
productos para ser comercializados en los mercados internacionales, ver Figura 2. Por tanto,
este sector presenta algunos problemas que han afectado su desarrollo, comenzando por la
falta de politicas e incentivos econdémicos como financiamiento o deduccidon de tributos,
para garantizar un fortalecimiento adecuado de esta industria; las mismas que se ven
mermadas con las crecientes exigencias del mercado internacional, en cuanto a tecnificacion

pues, requieren un mayor nivel de innovacién y procesamiento.

Exportaciones de Muebles
Periodo 2013 - 2018

$6,00
$5,00
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Figura 2. Exportaciones de muebles. Adaptado de “Ficha Sectorial de Fabricacion de Muebles de madera y
sus partes” por Corporacion Financiera Nacional, 2018.



A pesar de esto, no todo es negativo en la industria de muebles de madera pues, si bien
presento una caida del 20 % de las exportaciones durante el afio 2015, se puede notar también
una recuperacion de las mismas, cuya tasa de crecimiento promedio es cercana al 8.9 %
anual, lo que significa un indicador que podria aprovecharse por parte de los talleres y
fabricas de muebles de madera, para impulsar la exportacion hacia el mercado de los Estados
Unidos, el cual durante el periodo 2013 — 2017, acumulé un total de $ 6.40 millones de
dolares en importaciones de muebles de madera provenientes de Ecuador, es decir cerca de
$ 1.3 millones anuales (Corporacion Financiera Nacional, 2018).

De esta manera, es importante que se aproveche la oportunidad de mercado existente en
los Estados Unidos, especificamente en la ciudad de Miami, debido a que la gran calidad de
muebles que presentan algunos talleres es del interés de algunas empresas extranjeras que,
por su atractivo disefio y bajo costo, podrian adquirir muebles desde Ecuador, promoviendo

asi las exportaciones de este sector.

Por esta razon, se propone analizar la viabilidad financiera para la exportacion de muebles
armables de madera que, posteriormente, seran comercializados a los habitantes de Miami,
EE. UU., afin de satisfacer las necesidades de este mercado; decision que no sélo permitiria
estar cerca del mercado objetivo, sino que se convertiria en un generador socioeconémico,
debido a que presenta la oportunidad de emplear mano de obra calificada y, asimismo,
incentiva al emprendimiento local para disefiar estrategias comerciales que ayuden a

elaborar productos de calidad, para asi aprovechar el crecimiento de este sector.

1.2.1 Formulacién del problema
¢Es viable en términos financieros la exportacion de muebles armables de madera a

Miami, Florida?

1.2.2 Sistematizacion

e ;Qué fundamentos tedricos se relacionan con el plan de exportacion?

e ;Cual es el grado de aceptacion de los muebles armables de madera en Miami,
Florida?

e ;Qué requerimientos deben cumplir los muebles armables de madera para su
acceso al mercado de Miami, Florida?

e ;Queé recursos financieros se necesitan para la exportacion de muebles armables

de madera en Miami, Florida?



1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General
Determinar la viabilidad financiera de la exportacién de muebles armables de madera a
Miami, Florida.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Analizar los fundamentos tedricos que se relacionan con el plan de exportacion.

e Identificar el grado de aceptacion de los muebles armables de madera en Miami,
Florida.

o Definir los requerimientos que deben cumplir los muebles armables de madera
para su acceso al mercado de Miami, Florida.

e Evaluar los recursos financieros que se necesitan para la exportacion de muebles

de madera a Miami, Florida.

1.4 Justificacion

El presente proyecto es relevante debido a que constituye una oportunidad para que los
muebles de madera de teca se conviertan en una nueva presentacion con potencial de
exportacion, especialmente para fortalecer la diversificacion de la oferta exportable no
tradicional del pais, la cual ha estado concentrada en productos del sector agricola y en el
petroleo, como ya se menciond. Por tanto, a través de este tipo de proyectos se busca
incrementar la entrada de divisas para el pais y asi, aportar en la reduccién de los déficits en
la balanza comercial. Ademas, se estaria cumpliendo con los ejes que promueven la
transformacion de la matriz productiva pues, ademas de fomentar la exportacion de nuevos
productos, se estaria impulsando también el desarrollo del conocimiento, el tecnicismo y la
innovacion, mediante la oferta de productos que no solo sean atractivos, funcionales y
practicos en los mercados internacionales, sino que también cuenten con procesos técnicos
gue permitan su produccién masiva, a fin de garantizar la sostenibilidad de las

exportaciones.
Por otra parte, el desarrollo de este proyecto se justifica desde varios enfoques:

e En el ambito econdmico: el proyecto promueve el dinamismo de la economia,
principalmente porque impulsa las exportaciones, pero también, genera inversion,
y esa inversidn genera empleo, contribuyendo a mejorar la calidad de vida de los
ecuatorianos. Ademas, la industria de muebles genera plazas de trabajo directas e

indirectas pues, involucra una cadena de abastecimiento que va desde el sector



primario, que empieza con el aprovisionamiento de la madera en estado bruto,
para luego ser procesada, terminada, exportada y comercializada en los mercados
internacionales, en este caso los Estados Unidos.

e En el ambito social: el proyecto guarda coherencia con el Plan Nacional de
Desarrollo (2017) que en su Eje 2 promueve una Economia al servicio a la
Sociedad, impulsando la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible; y también con el Articulo 283 de la Constitucién de la
Republica del Ecuador (2008) que manifiesta que el sistema econémico es social
y solidario, reconociendo al ser humano como sujeto y fin, para garantizar una
relacién dinamica y equilibrada entre sociedad y mercado que fomenten el buen
Vivir.

e En el ambito tecnoldgico: se tratard de promover muebles de madera que sean
armables, para facilitar su exportacion y funcionalidad en el mercado de Estados
Unidos, debido a que es una forma préctica de transportar los muebles,
garantizando también que este llegue en Optimas condiciones. De manera que,
también se pondra en consideracion el ingenio de los artesanos ecuatorianos para
la creacion de muebles funcionales y préacticos.

e En el ambito académico: este proyecto se relaciona con las linea de investigacion
de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, que en su dominio 3 destaca
una “Economia para el desarrollo Social y Empresarial” (Universidad Catolica de
Santiago de Guayaquil, 2019), impulsando asi el conocimiento del &rea

profesional que le concierne a la carrera de Comercio y Finanzas Internacionales.

1.5 Delimitacion de la investigacion
La presente investigacion se realizara bajo el cumplimiento de los siguientes

lineamientos:

e Tiempo: abril —agosto 2019

e Segmento: Exportacion de muebles armables de madera de teca.

e Problematica: Bajos niveles de exportacion de muebles de madera.

e Oportunidad: Creciente demanda de importacion de muebles por parte de los
Estados Unidos.

e Mercado objetivo: Miami, EE. UU.

e Limitaciones del estudio: Se limitd al mercado de Miami, EE. UU., y el

proyecto propuesto se realizo en la ciudad de Guayaquil.
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Capitulo 2.

Marco Teorico

2.1 Marco Referencial

Una vez que se ha determinado los antecedentes del problema y la problematica central
que sera objeto de estudio, se pudo comprender la importancia de promover la exportacion
de muebles de madera hacia los mercados internacionales, pero para tener una nocién de la
forma y las condiciones en las que debe disefiarse el plan de exportacion propuesto en este
trabajo, es necesario que se analicen proyectos similares que han sido abordado por otros
autores, para tener una base que sirva de marco de referencia para establecer las pautas de
este proyecto, razon por la cual se escogieron algunas publicaciones académicas y cientificas

relativas a esta, las mismas que son presentadas a continuacion.

2.1.1 Proyectos académicos sobre exportacion de muebles

Cevallos (2012) realiz6 un plan de negocios para la exportacion de muebles rusticos de
madera al mercado de los Estados Unidos, planteando como problema la necesidad de
encontrar una alternativa que dinamice a la economia ecuatoriana y, darle a los muebles de
madera rusticos, un espacio en los mercados internacionales para romper paradigmas como
la baja calidad de materiales y disefios poco atractivos de los artesanos ecuatorianos, y mas
bien aprovechar su talento para fabricar muebles rasticos que capten el interés de los
residentes de Miami, Estados Unidos; escogiendo este mercado por presentar una tendencia

creciente del 11% en la importacion de muebles procedentes de Ecuador.

Ademas, las actividades que propuso para la ejecucion del proyecto se resumieron en
cuatro actividades principales: 1) la preparacion; 2) la construccion: 3) la instalacion y 4) las
pruebas y ajustes finales del producto. Su proyecto se desarrollé en la ciudad de Cuenca,
Ecuador constituyendo un taller bajo la marca “Kaspi Huasi”, para generar identidad en los
mercados extranjeros y posicionarlo en la mente del consumidor, como una joya de la
artesania maderera ecuatoriana. Esta empresa estaria conformada por 13 miembros entre
personal de administracion y de produccion, distribuyendo asi las tareas que cada empleado

deberia cumplir dentro del proceso de produccion y exportacion de muebles.

Finalmente, al momento de hacer las proyecciones financieras, determind una inversion
inicial de $ 457 mil ddlares para implementar el proyecto, lo cual se financié en 40 % por
capital propio y 60% con un préstamo bancario a 10 afios, con una tasa de interés del 10%

anual. Al final de la evaluacion financiera, el proyecto resultd viable porque presenté una



tasa interna de retorno (TIR) de 33.36 %, la cual estuvo por encima de su tasa de descuento
(14.36 %) y ademas, que obtuvo un valor actual neto (VAN) de $ 550 mil délares,

recuperando la inversion dentro del plazo de 3 afios.

Romero (2015) propuso un plan de exportacion de muebles hacia los Estados Unidos,
fundamentado en impulsar un cambio en la matriz productiva, para lo cual plante6 la
realizacion de un estudio de mercado en los Estados Unidos para evaluar el comportamiento
de la demanda interna y asi, evaluar las barreras arancelarias y no arancelarias, asi como
requisitos que debe cumplir el etiquetado, empaque y embalaje del producto. Su plan de
exportacion tiene que ver mucho con la dificil comercializacion de muebles de madera en el
mercado quitefio, debido a la competencia desleal, lo que obligd a disefiar un canal de

exportacion hacia el pais norteamericano.

Un aspecto a destacar dentro de este proyecto se relaciona con la identificacion de la
partida arancelaria en la que se ubica el producto “muebles”, siendo su clasificacion dentro
de la subpartida 9403.30.00.00, 9403.40, 9403.50 y 9403.60 que en sus derivaciones agrupa
muebles de oficina, cocina, dormitorios y muebles de madera, respectivamente. Ademas,
dentro de su investigacion pudo determinar que Estados Unidos importa muebles de madera

de los mercados asiaticos, siendo: China, Vietnam, Malasia e Indonesia los mas relevantes.

Luego de identificar los procedimientos para la exportacion de su producto al mercado
estadounidense, asi como los términos de negociacion, concluyo que existe potencial de
exportacion de muebles de madera hacia este pais, debido a que son pocas las empresas que
lo hacen actualmente en el pais, por lo que hay un sector poco aprovechado y hasta cierto
punto, incipiente, por lo que es necesario fomentar su crecimiento a través de la aplicacién
de financiamiento por parte de entidades bancarias que faciliten la adquisicion de maquinaria
con tecnologia de punta, que permita crear muebles de calidad.

Finalmente, Yafiez y Palacios (2017) abordaron un proyecto de investigacion en donde
plantearon el disefio de un manual de procedimientos para la exportacion de muebles
rusticos hacia Estados Unidos, tomando en consideracion el favorable panorama que
presenta el negocio del mobiliario a escala mundial, donde se evidencio que el consumo de
muebles alcanzo la cifra de $ 455 mil millones de ddlares hasta el 2015, y una dinamica de
crecimiento del 2.8 % anual, siendo un sector muy atractivo para promover la compra de

muebles para el hogar y la oficina, segin las necesidades del mercado. Asimismo, se
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determind que los paises que mayor demanda presentan son: Estados Unidos, Alemania,

Francia, Reino Unido y Canada, principalmente en los ultimos cinco afos.

Bajo este contexto, determinan que la exportacion de muebles de madera genera ciertas
ventajas porque permite el acceso a nuevos mercados, ayuda al desarrollo empresarial,
genera nuevos ingresos, contribuye al aprovechamiento de la capacidad instalada, es decir,
no necesariamente se necesita crear un taller, sino mas bien alianzas entre talleres existentes
que fabriquen muebles de calidad, para que mediante un modelo asociativo pueden exportar

de forma sostenible su producto a los mercados internacionales.

2.1.2 El Caso IKEA: Un concepto diferente de muebles

IKEA es una empresa de origen sueco que se destaca en la produccion de muebles para
el hogar, cuyo valor agregado es un disefio atractivo y la funcionalidad que estos tienen, a
precios muy competitivos, trayendo consigo una gama de productos para todos los gustos y
preferencias. Esta idea de negocio surgié debido a que Almhult, la ciudad donde se fundd
esta compafiia se encuentra en una zona bastante remota de Suecia, y por tanto, era dificil
llegar a clientes potenciales en las ciudades méas grandes. Como consecuencia de esto, el
catadlogo de IKEA nacié en 1951 y su fundador Ingvar Kamprad tomo la decision de que su
compafiia debia ofrecer muebles de calidad a precios bajos, pero sobre todo que puedan ser
facilmente transportados (IKEA, 2019).

Al inicio, los precios de IKEA eran tan bajos que muchas personas dudaban de la calidad
de los productos, de manera que Ingvar tuvo la idea de hacer una sala de exposicién en un
taller que tenia en su ciudad natal, para que la gente pudiera valorar la calidad de sus
productos antes de realizar un pedido. Con el paso del tiempo, IKEA se forjé bajo la premisa
de que las mejores ideas provienen de los mas grandes desafios, y creen que eso es lo que
los hace diferentes. Actualmente, es reconocida como una de las marcas de muebles para el
hogar con mayor prestigio a nivel mundial, la misma que da trabajo a casi un millén de

personas.

El impacto duradero del modelo de fabricacion y ventas de IKEA ha cambiado la forma
en que los fabricantes enmarcan su negocio en la actualidad. Independientemente de si se
trata de un fabricante B2B o B2C (Business to Business o Business to Consumer), las
lecciones que ha ensefiado esta compafiia sirven de apoyo para mantenerse al dia con las
tendencias de vanguardia. En este sentido, la pregunta es ¢cuales son los pilares de éxito

sobre los que se asienta el modelo de negocio de IKEA? Desde la perspectiva de Adina
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Rubin (2019) se tratara contestar esta pregunta, resumiendo cuatro premisas que se destacan

en su modelo de negocio:

1. Reduccion de los costos en todas partes: IKEA siempre busca formas
innovadoras de minimizar el costo de fabricacion y venta de sus productos, por
ejemplo, a través de canales de ventas como modelo de paquete plano y traigalo
usted mismo; inclusive posee un portal de autoservicio con atencion 24/7 donde
se reduce la cantidad de llamadas que recibe su departamento de servicio al
cliente. De esta forma, la eficiencia de sus procesos le ayuda a reducir costos, y
aumentar margenes, manteniendo siempre precios competitivos.

2. Esfuerzo por conveniencia: Otro de los distintivos de Ikea es lo conveniente que
es comprar un mueble y llevarlo a casa el mismo dia. En este caso, la compafiia
tomd una industria que se encontraba dominada por salas de exhibicion elegantes,
donde la entrega tomaba mucho tiempo; hoy en dia la historia es diferente pues,
el hecho de adquirirlo el mismo momento y llevar el mueble para armarlo en el
hogar, es un nuevo nivel de comodidad que disfrutaron los consumidores.

3. Laconfianza es lo més importante: En 2006 se llevé a cabo una encuesta a los
consumidores suecos, en donde se determind que el 80 % confiaba en IKEA.
Posteriormente, en 2007 el Reputation Institute realiz6 una encuesta global en
donde ubicé a IKEA como la marca nimero 2 méas confiable del mundo, debido
a que los clientes manifestaron que se sienten seguros comprando sus productos
y utilizando sus tarjetas de débito y crédito para realizar sus pagos. Es decir que
no sélo confian en la calidad de los materiales con que son elaborados los
productos, sino que también en la plataforma tecnolédgica que se utiliza en los
sistemas de pago pues, IKEA ofrece soluciones de pago seguras, flexibles y
compatibles con PCI (Peripheral Component Interconnect), lo que hace posible
que sus clientes puedan pagar en linea.

4. Enfoque en la experiencia del cliente: La compafiia trata de que la experiencia
del cliente sea de vanguardia en todos sus productos, por ejemplo, a través de su
sitio web es posible que los usuarios agreguen articulos a una lista de compras
virtual, la misma que se puede imprimir con la ubicacion en la tienda donde se
encuentra cada articulo. Ademas, ofrecen espacios de almacenamiento gratuitos,

comidas economicas, servicio de guarderia y un sinnimero de ventajas que hacen
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que su experiencia de compra enfocada en el cliente sea Unica, y esto los motiva

a que sean mas leales a la marca.

Bajo este contexto, si se analizan estos cuatro pilares que sustentan el modelo de negocio
de IKEA, se puede entender que el desarrollo de una estrategia centrada en la satisfaccion
del cliente es vital, puesto que ayuda a desarrollar un ambiente de confianza, lealtad y
permite incrementar las ventas. La incorporacion de plataformas tecnoldgicas es otro valor
agregado que tiene IKEA porque genera comodidad en sus clientes, quienes perciben una
experiencia excepcional, incluso dentro de los sistemas de facturacion y los pagos, lo que

eleva aun mas los niveles de satisfaccion (ReasonWhy, 2019).

De hecho, la competencia esta maximizando la eficiencia y manteniendo los costos bajos
al utilizar soluciones seguras basadas en la nube para automatizar la facturacion y los pagos,
al mismo tiempo que manejan los pagos cortos, las tarjetas de crédito virtuales y otras
excepciones gque estan fuera del proceso estandar. Es asi como todo esto en conjunto le ha
generado una ventaja competitiva para esta compafiia, lo que se ve reflejado en la posicién
que tiene IKEA a escala mundial, como una de las tiendas de muebles armables mas
prestigiosas. En la Figura 3 se muestra un local de la compafiia IKEA.

Figura 3. Local de IKEA en Estados Unidos. Tomado de “IKEA explora ciudades para su desembarco en
Meéxico y América Latina”, por Reason Why, 2019.

El concepto de muebles armables de IKEA representa un valor agregado para el mercado
pues, sus muebles estan disefiados de tal forma que los clientes sean los encargados de su

propio ensamblaje, con el proposito de que ahorren dinero. Sin embargo, esta compafiia esta
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asociada con “TaskRabbit” que es una empresa que brinda el servicio de ensamblaje y
distribucion a precios relativamente accesibles, segun el tipo de mueble. Por ejemplo, el
servicio de ensamblaje comienza a partir de $ 89.00 méas impuestos; mientras que el servicio
de entrega es a partir de $ 59.00 (IKEA, 2019). Una vez que el cliente compra sus muebles
armables, sélo debe coordinar la fecha y hora a su conveniencia, y luego un representante
de la compania se contactara con el cliente para coordinar ciertos aspectos relativos al
montaje del producto, sin costo extra. En la Tabla 1, se presenta el rango de precios de
ensamblaje segun el tipo de producto:

Tabla 1

Rango de precios del ensamblaje de los muebles de IKEA
Mobiliario Precio
Camas $76-%$120
Cémodas $29-%$90
Armarios $ 67 -$ 450
Soféas $48-$90
Escritorios $19-$67
Libreros / Vitrinas $29-%$67

Nota: Adaptado de “Assembly Services”, por IKEA, 2019.

Una vez que se ha analizado el caso de IKEA como un modelo de negocios exitoso en la
venta de muebles armables a nivel mundial, se describe de forma breve los aspectos claves
que generar valor agregado en sus clientes, para lo cual se disefié una plantilla del modelo
de negocios Canvas, debido a que recoge informacién sobre: socios claves, actividades
claves, propuesta de valor, relaciones con los clientes, segmentacion de clientes, canales de
venta, recursos claves, estructura de costos y flujos de ingresos, para comprender por qué
esta empresa se ha diferenciado de sus competidores (Canvanizer, 2019). En la Figura 4 se
presenta el modelo de negocio Canvas aplicado a la empresa IKEA, mientras que en la

Figura 5 el modelo esta aplicado al presente proyecto de investigacion.
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“Modelo de Negocio Canvas aplicado a IKEA”

Socios Claves

Talleres de madera,

empresas de fabricacidn,

transporte, enfrega y
equipamiento

Actividades clave

Disefio de muebles
modulares.
Publicidad y
marketing
Servicio al cliente.

Recursos clave

Infraestructura:
megatiendas, muebles de
vanguardia, camiones,
equipos de carga 'y
herramientas
Personal calificado.

Propuesta de valor

Muebles para el hogar a
precios asequibles.
Muebles de ensamblaje y
transportacion fdcil.

Relaciones con los clientes

Descuentos y ofertas
especiales para clientes
fieles.

Bajos Costos
Ensamblaje y entrega por
una tasa minima.
Restaurante y guarderia

Canales

Megatiendas de IKEA
Catdlogos de IKEA
Familia IKEA
Sitio Web

Clientes

Clientes ahorradores.

Universitarios.
PYMES

Costes

Costos de fabricacidn, gastos de publicidad, gastos de
personal, costos de transporte.

Ingresos y Beneficios

Venta de muebles, restaurante, tasas por servicios adicionales
(entrega y ensamblaje) y venta de accesorios (hilados, herramientas y
equipos de remolque)

Figura 4. Ilustracion del modelo de negocio de Tkea. Adaptado de “IKEA Business Model Canvas”, por Canvanizer, 2019.
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“Modelo de Negocio Canvas aplicado a los Muebles Armables™

Relaciones con los clientes

Segmentos de clientes

Aliados Claves

Se buscardn alianzas con:
Entidades Financieras.
Expertos contratados en
dreas de disefio para muebles
en madera armables y
proveedores de madera de
alta calidad.

Actividades clave

Disefiar modelos de muebles en
madera armables. Mantener
actualizado los catdlogos
virtuales. Disefiar catdlogos
atractivos y novedosos.
Organizar productos por
categorias. Implementar
medios de transporte
eficientes que superen
dificultades para llegar a
destinos alejodos

Propuesta de valor

Fdbrica especializada en
muebles de madera Teca
armables para el hogar con
materiales de alta calidad,
excelentes acabados y
precios accesibles para

Miami, Florida - EEUU.

Recursos clave

Financieros para el arranque.
Tecnoldgicos una pdgina Web
completa que sea dindmica y
novedosa. Sistema de envio

automatizado. Stock de productos,
personal especializado en la

produccidn. Posicionar la marca en
diferentes redes sociales.

Asesoria gratuita. Atencién
individualizada por medio
de la pdgina web y redes
sociales para resolver
inquietudes e implementar
sugerencias. Descuentos a
clientes fieles y compras al
por mayor.

Canales

Evaluar los precios de la
competencia via internet.
Realizar las ventas mediante
pdgina web oficial, Instagram
y Facebook. Libre acceso a
catdlogos de productos por
redes sociales.

Ingresos y Beneficios

Familias nucleares,

universitarios y personas
mayores de edad.

Venta de muebles al exterior y tasas por servicios adicionales como

Costes

Costo de fabricacidn, gastos de transporte y flete,
gastos del personal y gastos publicitarios.

entrega a domicilio.

Figura 5. Modelo Canvas aplicado al proyecto de Muebles Armables.
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2.1.3 Sector maderero en Ecuador

El sector maderero o forestal en el Ecuador se compone de dos fases: primaria y
secundaria. La fase primaria de la madera esta relacionada con la materia prima, es decir
con la madera en estado bruto que proviene de los bosques, en donde las empresas que se
dedican a la tala y corte son los aserraderos, las fabricas de contrachapado y las fabricas de
aglomerado. Mientras que la fase secundaria implica la construccion de muebles, pallets,
puertas y pisos, es decir, se fundamenta en las actividades de transformacién de la madera,
pero un aspecto destacable es que estas trabajan de manera sistematica con los aserraderos,

quienes son sus proveedores (Cevallos, 2012).

En cuanto a la estructura de la mayor parte de estas empresas, se podria decir que el 90%
son micro, pequefias y medianas empresas, quienes mantienen una estructura organizacional
netamente familiar, por lo que una de las principales limitaciones, se relaciona con la falta
de recursos econdmicos para la adquisicion de maquinaria que permita una produccion
continua y sostenible de muebles a escala, sino que mas bien se producen en pequefias
cantidades, debido a que el 95 % de estos productos (muebles de madera) se comercializan
en el mercado interno (Jacome, Oleas, & Tréavez, 2012), tal como se aprecia en la Figura 6.

Muebles de madera sé6lida,
puertas, pisos y marcos

‘ Recursos naturales } 4 Aserraderos

Tala = l |

—~ e

Muebles modulares

I"‘. "'., Fibricas de aglomerado
} \ y contrachapado

Bosques naturales y
cultivados

|
l v
1 Astilleros

!

Madera de Teca

! }

Exportacion

Muebles armables

Figura 6. Composicion del sector maderero. Adaptado de “Boletin Mensual de Andlisis Sectorial de
MIPYMES. Muebles de madera s6lida para exportacion”, por Jacome, Oleas y Travez, 2012.

En el &mbito del comercio exterior, se puede observar que el sector maderero exporta en
promedio $ 368 millones de dolares por afio, significando un total de exportaciones
equivalentes a $ 2,577 millones de dolares durante el periodo 2013 — 2018, presentando tasas

de crecimiento bastante altas entre 2014 y 2018, siendo 19.7 % y 12 % respectivamente.
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De acuerco con lo Figura 7, se puede notar que este sector tiene una tasa de crecimiento
muy atractiva, siendo 7.5 % en promedio anual (Pro Ecuador, 2019). Ademas, el sector
forestal se encuentra en el top 10 de los productos no petroleros de exportacion, estando por
debajo del banano y platano, acuacultura, pesca, cacao y elaborados, flores y plantas,
agroindustria, metalmecanico, otros y alimentos procesados; situacion que determina que la
exportacion de madera es uno de los pilares de la economia nacional; sin embargo, la mayor
parte de estas exportaciones, casi en 95 %, son representadas por bienes en estado bruto; es
decir corresponde a cortes de madera en su estado original, siendo la teca, la balsa, el laurel

y el bambu, las variedades mas destacadas en el contexto local para ser exportadas al

extranjero.
$500,00 25,0%
$450,00
$400,00 20,0%
$350,00
>
2 $300,00 15,0%
S $250,00
e
S $200,00 10,0%
s
$150,00
$100,00 5,0%
$50,00
. 0,0%
s 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 2018 ’
mmm Millones USD | $304,00  $364,00  $377,00 $391,00 $40000 $448,00
——Variaci6n 38% | 197% @ 36% = 37% | 23% | 120%

Figura 7. Evolucion de las exportaciones del sector maderero, periodo 2013 - 2018. Adaptado de “Boletin
Exportaciones de Pro Ecuador (Enero a Diciembre).”, por ProEcuador, 2019.

Mientras que, en lo que corresponde exclusivamente a la exportacién de muebles de
madera, la relacion es bastante incipiente y con tendencia a la baja pues, analizando las
estadisticas de exportaciones segun la partida 9304 que corresponde a muebles y sus partes,
las cifras de TradeMap (2019) durante el periodo 2014 — 2018 determinan que se han
exportado en total $ $ 29 millones de ddlares, lo que significé una exportacion anual
equivalente a un promedio de $ 5.8 millones de ddlares, y donde su tasa de variacion
interanual fue es 7.6 %, similar a la presentada por el sector forestal en general. Tal como se
describe en la Figura 8.
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Figura 8. Evolucion de las exportaciones de muebles de madera y sus partes, periodo 2014 - 2018. Adaptado
de “Boletin de Estadisticas™, por TradeMap, 2019.

En lo que corresponde a los principales mercados de destino de los muebles ecuatorianos,
la tabla 2 permite determinar que, de los $ 29 millones de dolares exportados durante 2014
— 2018, fueron tres los mercados mas importantes, destacAndose los Estados Unidos con el
27% de participacion y, un total acumulado por $ 7.93 millones de dolares; seguido de
Panama con el 20 %, es decir $ 5.77 millones de dolares y, en tercera casilla, Pert con el 15
% o0 un equivalente a $ 4.26 millones de dolares, significando en conjunto el 62 % de las
exportaciones ecuatorianas de muebles, mientras que el 38 % restante se divide en paises
como Colombia y Chile con 6 % de participacion cada uno, y la diferente entre otros 44

paises a nivel mundial (TradeMap, 2019).

Tabla 2

Composicidn del mercado de destino de los muebles ecuatorianos (Valores en miles USD $)
Mercado de Destino 2014 - 2018 Participacion
EE. UU. $ 7,931.00 27%
Panama $ 5,778.00 20%
Peru $ 4,269.00 15%
Colombia $ 1,786.00 6%
Chile $ 1,603.00 6%
Los demas (44 paises) $ 7,690.00 26%
Total $29,057.00 100%

Nota: Adaptado del “Boletin de Estadisticas”, por TradeMap, 2019.
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2.2 Bases Tedricas
Entrando en el contexto de las bases teoricas de la presente investigacion es pertinente

tener claro algunos conceptos que estan inmersos durante su desarrollo.

2.2.1 Lainternacionalizacion de empresas

El comercio internacional presenta diversos beneficios para aquellas compafiias que le
apuestan a esta forma de hacer negocios, siendo su principal objetivo la internacionalizacion
de sus bienes, servicios y marcas, por lo que si bien la premisa inicial se sustenta en
conseguir beneficios econdémicos, ya sea mediante el crecimiento de las ventas, como
resultado de una estrategia de expansion y diversificacion de nuevos mercados, es
importante también que las empresas aprendan a minimizar los costos que estan implicitos
en la distribucion de su producto. Bajo este contexto, la internacionalizacion de una
compafiia puede generar un mayor prestigio ante los ojos de potenciales inversores, a nivel
local o en el exterior, asi como también una mejor valoracion de la marca y posterior, lealtad

de los clientes en el contexto donde se desarrolla (Mercado, 2014).

El camino hacia la internacionalizacion de una compafiia esta cargado de diversos riesgos
y cambios importantes, por lo que resulta crucial que los directivos tengan el panorama claro
sobre los motivos que son relevantes para traspasar las fronteras comerciales y, sélo asi,
disefiar una tactica acertada de internacionalizacion. En este sentido, se deben enmarcar
todas las disposiciones que son requeridas para cumplir los objetivos organizacionales y
corregir a tiempo cualquier accion en las diferentes etapas de la mezcla de la mercadotecnia

0 marketing mix: producto, precio, plaza y promocion (Mercado, 2014).

De acuerdo con Suquilanda (2006) la herramienta méas empleada para la
internacionalizacion de negocios es el disefio de un plan de exportacion que se emplea como
una guia que le muestra a los inversionistas, hacia donde deben dirigir sus esfuerzos como
exportador, y la forma en que sus bienes y servicios podrian competir en el contexto
internacional; de esta forma, garantiza que las exportaciones sean seguras y vayan en
aumento, con miras a incrementar la rentabilidad. Por ello, el exportador debe estar
consciente que los requisitos de acceso y permanencia de su producto en los mercados
internacionales demandan ciertas normativas que deben ser cumplidas para evitar algun tipo
de discrepancia que impida su internacionalizacion. De esta forma, el plan de exportacion

podria otorgar algunos beneficios que se detallan a continuacion:
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e Reducir al minimo la presencia de decisiones irracionales frente a los
imprevistos suscitados.

e Disminuir los conflictos relacionados con los objetivos a los cuales la
empresa quiere llegar.

e Aumentar la preparacion de la empresa en lo referente al cambio, pudiendo
adaptarse a distintos momentos.

e Suministrar a la empresa un esquema para la constante evaluacion de sus
actividades.

e Disciplinar, de manera sistematica, el planteamiento de la razén de ser de la
entidad.

2.2.2 LaVentaja Competitiva de las Naciones

Esta teoria contempla la vinculacion de dos de los principales factores que inciden en la
administracion, los mismos que son la productividad y la competitividad, aspectos con los
gue cuenta una industria de valor agregado, expandiendo de esta forma sus fronteras hasta
lograr el desarrollo y la captacidn de inversiones provenientes de otros paises, es decir, el
exterior (Porter, 1990). Lo mencionado previamente se refleja en aquellos momentos en los
gue una nacién u organizacion sobresale por sobre sus competidores, esto por medio de
costos, aspectos como liderazgo, brindar un mejor servicio, prestigio o calidad; estos
factores se consideran como diferenciadores y se encuentran relacionados de forma directa
con el valor agregado, siendo este aspecto un producto de la innovacion y la creatividad de
los gestores corporativos necesarios para conseguir un adecuado posicionamiento en el

mercado.

Dentro del macro contexto, la ventaja competitiva de las naciones se encuentra
fundamentada bajo el mismo principio de la productividad y la competitividad, sin embargo,
en el campo de las naciones, las variantes que deben tomarse en consideracion son las
politicas de gobierno tales como los impuestos, las salvaguardias y los aranceles de orden
macroeconomico, los cuales influencian de una u otra forma el desarrollo comercial que
tiene un pais. Los factores en los cuales una nacion se desarrolla se dan dentro de las areas

presentadas en la Figura 9.
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Figura 9. Factores que condicionan la ventaja de una nacion. Adaptado de “Ventaja competitiva: creacion y
sostenimiento de un desempefio superior”, por Porter, 1990.

Es de esta manera que, las naciones buscan impulsar diferentes propuestas que se
encuentran fundamentadas principalmente en el cambio de las matrices productivas de los
paises que se basen principalmente en la extraccion y comercializacion de recursos
naturales, intentando buscar el desarrollo de las industrias mediante aquellos procesos

generadores de valor agregado en diferentes productos.

De acuerdo al nivel que posean los campos mencionados previamente, los factores para
conseguir una ventaja en las naciones se desarrollarian de mejor o peor manera de acuerdo
a cada pais; las ventajas con las que una nacion puede contar en funcién a los distintos
acuerdos comerciales que se llevan a cabo con las naciones de la region siempre estan
enfocados en conseguir el equilibrio en la balanza comercial de cada nacion, evitando
entonces la creacién de un perjuicio en las industrias nacionales. Finalmente, los aspectos

gue hacen que un pais sea diferente a otros se presentan a continuacion:

¢ Innovacidn en la produccién y la infraestructura: Dependiendo del grado de
inversion que el gobierno de un pais efectuara en los sectores productivos, como
son las areas de infraestructura, esto se puede dar en carreteras, los sistemas de
telecomunicaciones y demas elementos que permitan un mejor desarrollo de la
logistica; asi como la creacion de tecnologias limpias y eficientes dentro de los
paises, nuevos productos y todo lo relacionado con favorecer una estructura en

temas de costos de produccion. Este factor se encuentra relacionado de forma
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directa también con la generacién de valor agregado, asi como con la
transformacion de la matriz productiva, lo cual se puede llevar a cabo con el
objetivo principal de abandonar a un modelo econémico extractivista.

e Talento humano: En esta area se toma en consideracion el nivel educativo que
posee la poblacion de un pais, ya que entonces el conocimiento se vuelve una
ventaja para el desarrollo de la innovacion; siendo entonces que un pais al contar
con una gran cantidad de habitantes con mano de obra econémica, podria entonces
lograr una ventaja competitiva, puesto que esto incide de manera directa en la
disminucion de los costos de produccion; esta situacion se encuentra presente en
naciones asiaticas como India y China, paises en los que naciones de Europa y
Norteamérica realizan la subcontratacion de personal.

e Recursos naturales: Esto se da en el momento en el que existe una abundancia
de recursos dentro de una nacion, siendo asi que este pais se encuentra en la
capacidad de exportar sus productos o transformarlos en diferentes derivados para
entonces agregarles valor, logrando de esta manera que su costo de produccion se

incremente y se vea mejorado.

2.2.3 La Ventaja Comparativa de David Ricardo
Esta es una teoria que fue primeramente intuida por parte de Adam Smith y
posteriormente disefiada por David Ricardo, la cual indica que las naciones deberian
especializarse en lo que les resulta mas facil producir y luego comercializar para obtener

aquellos productos que les es dificil producir (Bordera, 2012).

Adam Smith dentro de su escrito de mayor prestigio en el que abordaba la riqueza de las
naciones, efectuando una investigacién sobre la naturaleza y la causa de la riqueza de los
paises, intuyo que el comercio desarrollado tanto entre personas como entre las naciones se
vuelve beneficioso para los dos participantes del proceso, aunque no se dé igual medida para
ambos (Bordera, 2012). Resulta importante que se presenten los tres principales aspectos
claves de la ventaja comparativa de David Ricardo y en los cuales se basa la ventaja que

puede alcanzar una nacion por sobre otra, como se muestra en la Figura 10.
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Figura 10. Aspectos claves de la Teoria de David Ricardo. Adaptado de “David Ricardo y la ventaja

comparativa” por Bardera, 2012.

Dentro de la teoria se considera que el beneficio provenia de las ventajas que logran los
paises al especializarse en un producto en particular para producir de manera mas facil, ya
sea porque cuentan con facilidades tecnoldgicas, por tener una mayor tradicion y por contar
con habilidades especificas en cuanto a su produccién o también por poseer mas fuentes de
recursos y mejores condiciones naturales. La cuestion radica en que si un actor del mercado
se dedica a producir inicamente lo que le resulta facil y parte de esa produccion se la cambia
a otra participante que se encarga de la produccion de otro bien que el primero carece de
facilidades para su elaboracion, entonces ambos resultan beneficiados, dado que solo
produciran lo que les resulta mas facil y sin embargo los dos podran contar con los bienes

que desean para su uso (Riquelme, 2017).

2.3 Marco Conceptual
2.3.1 Lamadera de teca
La teca es una madera tropical nativa de paises asiaticos como India, Indonesia,
Myanmar, Tailandia y Laos; en Ecuador su origen data del afio 1950 cuyo proposito de
siembre fue evaluar su desempefio en el territorio nacional (Ecuador Forestal, 2012). Entre

las caracteristicas mas relevantes de esta madera, se mencionan las siguientes:

e Arbol: puede alcanzar alturas hasta 30 metros y un diametro de 80 cm.

e Tronco: es recto, con ramificaciones.
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e Corteza: la corteza externa es color castafio, mientras que la corteza interna tiene
un aspecto blanquecino.

e Copa: mientras el arbol es joven, la copa es angosta, ampliandose en la etapa
adulta.

e Hojas: de color verde oscuro, son simples, grandes y de forma oval.

e Flores: presentan una tonalidad blanca, y se agrupan en paniculas terminales
erectas (Asoteca, 2017)

> i, T

Flgura 11. Plantacién de Teca. Tomado de “Estadisticas del mercado de la Teca”, por Asoteca, 2017.

Para su exportacion, el producto necesita cumplir con las siguientes caracteristicas que

se detallan en la Tabla 3.

Tabla 3
Caracteristicas técnicas de la teca

Caracteristicas de la Teca

Caracteristicas de la madera Amarillo-oro oscuro
Marrén oscuro
Ventajas Resistencia a las plagas, hongos, insectos y a la humedad

Gran durabilidad
Acabados finos
Volumen Minimo 480 kg/m3
Maximo 850 kg/m3
Normal 610-750 kg/m3

Grano de madera Recto
Ondulado
Ligeramente internudado
Textura Gruesa y aspera
Altura del arbol 50 metros en promedio
Diametro del tallo 2 metros en promedio
Requerimientos ambientales Suelo a una altura entre 0 y 1,300 msnm2

Precipitaciones entre 800 y 2,500 mm
Temperaturas entre 13 42 grados C

Precios referenciales $150.00 (60 duramen X 40 albura)
Usos de la madera Construccién
Barcos

Carpinteria en general
Instrumentos musicales
Fabricacion de barriles
Muebles

Nota: Adaptado de “Estadisticas del mercado de la Teca”, por Asoteca, 2017.
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La teca se exporta en trozas, es decir que los troncos pasan por un proceso de corte, para
obtener tablones que permitan su acceso a los contenedores al momento de ser exportados a
los mercados internacionales. Asi, las trozas presentan un gran peso, volumen y son
complejas de transportar y embalar, lo que genera costos elevados para quienes
comercializan esta madera. Asimismo, los tablones deben ser trasladados en pallets para
evitar golpes, compresion, partiduras, manchas, rayones o arafiazos. La Figura 12 permite

visualizar la forma en que la madera de teca es exportada:

Figura 12. Cortes de madera Teca. Tomado de “Estadisticas del mercado de la Teca”, por Asoteca, 2017.

A pesar del gran prestigio que tiene la madera de teca en los mercados internacionales,
no es necesariamente la primera madera que se produce en el pais, pero si ocupa un lugar
bastante importante dentro del top 10 de maderas ecuatorianas. Como se presenta en la
Figura 13, la balsa es la madera que mayor volumen de produccién presenta por metro
clibico, significando 794.359 m? a nivel nacional, y una participacion del 21.53%; mientras
que la madera de teca se ubica en la sexta casilla con una produccion de 181.915 m® y una
participacion del 4.93% (Asoteca, 2017).

0 D ADERA TOTAL A ORIZADO

NOMBRE COMUN VU@I:M:::S;J:SE;ZOQ)DU PARTIBIPI(\‘%DN TOTAL
BALSA 794 359,45 21,53
EUCALIPTO 619 243,35 16,79
PINO 470 493,80 12,75
LAUREL 284 644,57 7,72
PACHACO 188 986,82 5,12
TECA 181 915,43 4,93
PIGUE 132 948,35 3,60
SANDE 66 247,84 1,80
PICHANGO 61 772,54 1,67
LECHERO 43 908,35 1,19
Otras especies autorizadas a nivel nacional (348 ) 844 659,69 22,90

Figura 13. Produccion de madera en Ecuador. Tomado de “Estadisticas del mercado de la Teca”, por Asoteca,

2017.
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2.3.2 El concepto: Ready-to-assemble furniture

Este concepto es una terminologia anglosajona que se utiliza para describir aquellos
muebles que estan listos para ser ensamblados. También se los conoce como muebles
desmontables, 0 muebles de empaque plano, o kit de muebles, porque son vendidos con la
finalidad de que el cliente los arme por cuenta propia. Por ello, los fabricantes se encargan
de colocar todos los componentes por separado, en cajas de carton, pero incluyendo
diagramas que contienen instrucciones de su montaje. Por lo general este tipo de mobiliario
es facil de ensamblar debido a que utiliza herramientas basicas como destornilladores, y
unas que otras llaves de tuercas, que suelen venir incluidas en las cajas. Esta modalidad de
venta beneficia a productores y consumidores pues, son escogidos por clientes que deben
ahorrar dinero y tiempo, especialmente porque la mayoria de los muebles (no armables)
demanda largas esperas e incluye costros de distribucion. De manera que, aqui los clientes
son quienes tienen la potestad de escoger su producto, llevarlo hasta su hogar y armarlos

ellos mismos, tal como se visualiza en la Figura 14.

Nogal

Figura 14. llustracion de los muebles armables (Ready to assambly).

2.4 Marco Legal

Dentro del marco legal se incluyen aquellas normativas que deben contemplarse dentro
del proyecto para acceder al mercado de los Estados Unidos, razon por la cual es importante
conocer los acuerdos comerciales que mantiene Ecuador con el pais norteamericano, a fin

de identificar alguna ventaja al momento de realizar la exportacion, ya sea en temas de
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reduccion de aranceles o requisitos sanitarios o fitosanitarios. Ademas, se revisa la
normativa ecuatoriana que podria favorecer la exportacion de productos terminados a
mercados internacionales, a través incentivos econdmicos que se encuentran en el Codigo
Orgénico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) y el Plan Nacional de

Desarrollo, para establecer la viabilidad legal del proyecto.

2.4.1 Acuerdos Comerciales entre Ecuador y Estados Unidos

Actualmente, entre Ecuador y Estados Unidos se encuentra vigente la aplicacion del
Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) bajo los programas de Nacion Més Favorecida
(NMF), que otorga preferencias arancelarias a un total de 3.500 productos de 127 paises en
desarrollo y a 1.500 productos adicionales de 43 paises menos adelantados. El 100 % de las
subpartidas beneficiadas por este SGP-NMF gozan de un 0 % de arancel. En términos
generales, son 552 productos agricolas y 2.909 productos no agricolas del Ecuador los que
estan dentro de esta categoria. Anteriormente, el pais tenia un acuerdo de ATPDEA basado
en la Ley de Preferencias Arancelarias Andinas y Erradicacion de la Droga, mediante el
cual, el pais norteamericano otorgaba acceso libre a una amplia de productos que importaba,
pero este acuerdo no ha sido renovado por Ecuador desde el afio 2013. La Figura 15 presenta
datos en donde se puede apreciar el volumen de importaciones que Estados Unidos hizo
desde Ecuador bajo los diferentes programas de preferencias arancelarias durante el periodo
2010 — 2016.

2011 2012 2013

1,913,207 1,862,917 2,375,541

147,408 106,886 183,670

m ATPDEA 356,555 125,247 428,998 271,101

Figura 15. Importaciones de Estados Unidos desde Ecuador, segin programa de preferencias. Tomado de
ProEcuador, 2018.

Dentro del boletin de los programas de preferencias arancelarias a los que se acoge
Ecuador con los Estados Unidos, a través de la Tabla 4 se puede determinar que los
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principales competidores en el contexto de las manufacturas de madera (muebles y otros
derivados), se encuentran China, Canada, México y Brasil, como los mas competitivos,
inclusive llegando a cifras mayores a los 100 millones de dolares en exportaciones; mientras
que las exportaciones ecuatorianas apenas llegaron a $ 7 millones en 2012 y hasta 2016 se
registro la cifra de $ 1.2 millones, en productos de manufacturas de madera bajo el Sistema
Generalizado de Preferencias (SGP). A pesar de esto, algo positivo es el hecho de que los

muebles armables de madera de teca, ingresarian al mercado estadounidense sin aranceles.

Tabla 4
Exportaciones de manufacturas de madera por parte de Ecuador a EE. UU., seglin programa de preferencias
Producto: 4421.90 Manufacturas de madera

Miles USD

Exportadores Arancel Programa 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
China 10.7% NMF 412,583 408,179 408,849 457,006 515,910 562,699 575,012
Canada 0% CAFTA 285,015 305,722 327,700 330,910 328,581 341,618 352,319
México 0% CAFTA 79,391 85,952 87,086 98,797 106,496 115,918 109,245
Brasil 0% SGP 53,473 58,562 65,856 82,864 98,813 93,833 101,521
Ecuador 0% SGP 231 1,655 7,447 4,173 5,459 4,701 1,221

Nota: Tomado de exportaciones de manufactura de madera por ProEcuador, 2018.

2.4.2 Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI)

Es el instrumento legal mas utilizado por el sector empresarial ecuatoriano, especialmente
por quienes realizan actividades de comercio exterior y nuevos emprendimientos, como el
caso del presente estudio. Su importancia radica en el hecho de promover el desarrollo de
nuevas inversiones en el pais, a través de los diferentes acuerdos comerciales suscritos por
el Ecuador, en este caso con Estados Unidos; pero también ofreciendo incentivos
econdmicos y de caracter tributario para diversificar la oferta exportable del pais. En lo que
concierne a las nuevas inversiones, no requieren de autorizaciones especiales, a excepcion
de aquellas que se encuentran explicitas en las Leyes ecuatorianas, pero mediante el uso de
este cddigo, se regulan los diversos beneficios y garantias, sin perjuicio para los participantes
en el extranjero (Asamblea Nacional, 2010). Dentro de los articulos que guardan relacion

con el presente estudio se mencionan:

e Art. 24 Clasificacion de incentivos: EI COPCI ofrece incentivos fiscales para
nuevas inversiones que se ejecuten dentro del territorio ecuatoriano, siendo las méas
importantes: la reduccién progresiva de tres puntos porcentuales del impuesto a la
renta; facilidades de pago en tributos al comercio exterior, exoneracion del impuesto
a salida de divisas (ISD) para operaciones de financiamiento externo y beneficios

para la apertura del capital social de las empresas a favor de sus trabajadores.
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e Art. 85. Certificacion de Origen.- por tratarse de exportacion, todo producto debe
constar con un documento que certifique el origen del producto, como 100%, a fin
de acogerse a los beneficios arancelarios que goza el pais con la nacién
norteamericana.

e Art. 93. Fomento a la exportacion.- el Estado es el encargo de promover las
exportaciones a través de incentivos econémicos y tributarios, que permitan que los
beneficiarios puedan acceder a créditos, paguen menos impuestos y en algunos casos
hasta sean exonerados del pago de impuestos durante un periodo especifico.

e Art. 95 Promocién no financiera de exportaciones.- A través de este articulo se
creo el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones Extranjeras adscrito
al Ministerio de Comercio Exterior, como una entidad que brinde apoyo a los nuevos
exportadores principalmente, en temas de asesoria y acceso a mercados
internacionales.

e Art. 154.- Exportacion definitiva. - Es el régimen aduanero que permite la salida
definitiva de mercancias en libre circulacion, es decir fuera del territorio aduanero

ecuatoriano, segun lo establecido en la normativa legal (Asamblea Nacional, 2010).

2.4.3 Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021

La Constitucion de la Republica en su articulo 280 manifiesta que este Plan es un
instrumento en el que se sustentan las politicas, programas y proyectos de caracter publico;
por tanto, su observancia sera de caracter obligatorio para el sector pablico e indicativo para
los demas sectores. Este Plan se desarrolla en 9 objetivos nacionales, distribuidos en 3 ejes
de accidn, pero el presente proyecto se relaciona con el objetivo 5, que promueve la
productividad y competitividad para el crecimiento econémico sostenible de forma
redistributiva y solidaria, perteneciente al eje 2: “Economia al Servicio de la Sociedad”
(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, 2017). Bajo este contexto, el gobierno
nacional se convierte en un dinamizador de los sectores productivos y un promotor de las
exportaciones nacionales, a fin de diversificar mercados que permitan la suscripcién de

nuevos acuerdos comerciales, en favor de la economia local.
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Capitulo 3.

Metodologia de Investigacion

3.1 Meétodos

La presente investigacion se desarrolla bajo los métodos inductivo — deductivo. Segun
autores como Abreu (2014) el método inductivo se caracteriza por ir de lo particular a lo
general; debido a que se concentra en el analisis de premisas particulares para llegar a
conclusiones generales. Para el caso de estudio, esto se relaciona con el hecho de identificar
las variables que ayuden a facilitar la exportacion de los muebles armables de madera en el
mercado de Miami, Florida; por ello, es importante conocer los patrones de comportamiento
que exigen los clientes potenciales, para estar a la altura de sus expectativas. Luego, la
investigacion emplea el método deductivo que consiste en la interpretacion o conclusion
general, desarrollada a partir de las premisas particulares (Abreu, 2014). En este sentido, la
deduccion es el método que se aplica cuando ya se ha recopilado toda la informacion
concerniente al mercado objetivo, y permite entender el perfil de compra de los
consumidores para tener una base que permita el desarrollo de estrategias que capten su

interés.

3.2 Tipo de estudio

El tipo de estudio es descriptivo pues, Arias (2012) lo define como “la caracterizacion de
un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el propdsito de establecer su estructura o
comportamiento” (p. 24). Lo que si guarda relacion con este trabajo, debido a que se espera
obtener informacion de los clientes potenciales para entender su comportamiento de compra,
asi como sus gustos y preferencias; por ello, el estudio es descriptivo porque se identifican
patrones como: presupuesto, disposicion o interés de comprar el producto desde Ecuador,
canales de distribucion, estrategias de promocion, tipo de mobiliario que se ajuste a la

demanda, entre otros factores.

3.3 Enfoque

Por tratarse de un estudio descriptivo, el enfoque mas apropiado segun las autoras es el
de caracter cuantitativo porque implica una medicion numérica de las variables que son
objeto de estudio (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2015), por ejemplo, determinar el
porcentaje de clientes potenciales que comprarian el producto. Entonces, a través de este
enfoque se cuantifican las variables, ya sea en valores absolutos o frecuencias, y valores
relativos o porcentajes. En este sentido la recoleccion de informacion se hizo a través de

fuentes primarias, debido a que se encuestd a un grupo de habitantes de Miami, utilizando
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la herramienta digital Google Docs., que permite enviar un formulario digital y recolectar

los datos en linea para el procesamiento y analisis de los resultados.

3.4 Técnicas e instrumentos

La técnica utilizada para la recoleccion de datos fue la encuesta, en este caso se apoyo en
un instrumento conocido como cuestionario de preguntas cerradas debido a que posee
opciones que deben ser escogidas por las personas que participan en el muestreo. Sin
embargo, por la dificultad de acudir hasta la ciudad de Miami, EE. UU. para recolectar la
informacion, se utiliz6 un cuestionario digital a través de la herramienta de Formularios de
Google que permite su difusion tanto en redes sociales como Facebook y WhatsApp, asi

como en correo electrénico. En la Tabla 5 se resume la técnica e instrumento utilizado.

Tabla 5
Descripcion de la técnica, instrumento y poblacidn objetivo
Técnica Instrumento Dirigida a: Objetivo
Encuesta Cuestionario de Cliente potencial en  Nivel de aceptacién de
preguntas cerradas Miami los muebles armables.

Para poder realizar la encuesta, en primera instancia se solicité la colaboracion de un
grupo de familiares y amigos de las autoras, quienes residen en la ciudad de Miami, Florida;
a su vez que dichas personas remitieron la encuesta a sus allegados y también
proporcionaron correos electronicos y numeros de teléfono para que pudieran ser
contactados Y realizar el levantamiento de informacion, la cual dur6 alrededor de un mes,
entre el 15 de junio y el 18 de Julio del 2019.

En lo que respecta al disefio del cuestionario de preguntas, este utilizé un total de 13
preguntas, de las cuales 3 eran para recolectar ciertos datos demograficos del segmento,
mientras que las 10 restantes utilizaron preguntas cerradas y bajo la escala de Likert, con el
propoésito de evaluar aspectos como: probabilidad de compra de muebles, frecuencia de
cambio de muebles, gustos y preferencias, presupuesto que destina para la compra de

muebles, y factores de decision de compra, tal como se puede apreciar en el Apéndice A.

3.5 Poblacion

La poblacion del presente trabajo se determina por la cantidad de habitantes que posee la
ciudad de Miami, especificamente el Condado de Miami — Dade, la misma que corresponde
a un total de 1.2 millones de personas (Miami Downtown Development Authority, 2011).

Se escogio a esta ciudad, debido a que presenta una de las mayores tasas de crecimiento
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poblacional, y de la misma manera, el de ingreso de los nucleos familiares podria
considerarse como alto, debido a que en promedio corresponde a casi $ 44 mil dolares
anuales. No obstante, el producto estaria segmentado para aquellas personas cuyo rango de
edad comprenda entre los 20 y 65 afios pues, son considerados como la poblacion
econdémicamente activa. En este caso, la poblacion objetivo corresponde a un total de 45.987

familias de la ciudad de Miami, tal como se muestra en la Tabla 6.

Tabla 6

Identificacion de la poblacion objetivo en la ciudad de Miami
Poblacion Total del Condado de Miami: 1°211.082
Poblacion de la ciudad de Miami; 176.991
Poblacion Downtown Miami: 65.696
Poblacion de entre 20 y 65 afios 70%
Mercado Objetivo: 45.987

Nota: Tomado de Miami Downtown Development Authority, 2011.

3.6 Muestra

La muestra se define como una porcion lo suficientemente representativa de toda la
poblacién (Arias, 2012), la cual permite que un estudio sea mas accesible. En este caso, del
total de familias de Miami se calcul6 una muestra a través de la formula de poblaciones

finitas, bajo los siguientes parametros:

B Z? pgN
~ (N-1e2 + Z2pq

n

N (mayuscula): corresponde a la poblacién objetivo, determinada por 45.987

familias de Miami.

e Z:es ladesviacion estandar, y en este caso fue 1.96, debido a que se aplico un nivel
de confianza del 95%.

e Py Q: son las probabilidades que un evento llegue a ocurrir o no, en este caso se

asigna 50% para ambos casos, debido a que el encuestado tiene dos probabilidades,

es encuestado o simplemente no lo es.

E: corresponde al error maximo permitido, en este caso, fue 5%.
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N (minuscula): es el resultado de la muestra, en este caso, reemplazando cada una

de las variables, se obtuvo que 381 era el nimero idoneo de familias que deberia

encuestarse. A continuacion, se presentan los calculos.

n/c= 95%
z= 1.96
= 50%
g= 50%
= 45,987
e= 5%
n= ?

n= Z2 (P)(@(N)
(N-1) e + Z (p)(a)

(1.96)? (0.50) (0.50) (45987)

n= (45987 - 1) (0.05)? + (1.96)2(0.50) (0.50)
44165.91

n= 115.93

n= 381

En cuanto al tipo de muestreo que se aplico fue aleatorio simple, debido a que cada

elemento de la poblacién objetivo, y cada posible muestra de un tamafio determinado, tuvo

la misma probabilidad de ser seleccionado, esa es la razon por la cual las proporciones p y
g se asignaron con valores de 50% cada una.
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3.7 Analisis de Resultados

a) Género

La muestra de 381 personas residentes en la ciudad de Miami esta dividida entre un 59%
de genero masculino y 41% de género femenino; quienes detallan a travées de las preguntas
posteriores sus gustos, preferencias y necesidades respectos a muebles y enseres para su
hogar. Es asi como a través de este medio se podré identificar la potencialidad de la demanda
y ciertas caracteristicas relevantes del mercado meta, con el propdésito de disefiar una

propuesta que llene sus expectativas. Los resultados se visualizan en la Tabla 7 y Figura 16.

Tabla 7
Distribucién por género
Respuesta Frecuencia %
Masculino 225 59%
Femenino 156 41%
Subtotal 381 100%

= Masculino
= Femenino

Figura 16. Distribucion por género.
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b) Edad

De acuerdo con la Tabla 8 y Figura 17, la edad de los encuestados sirve como
caracteristica que permite identificar los gustos, intereses y necesidades del mercado
objetivo, donde el 38% detalla que tiene entre 26 y 30 afios, el 28% entre 20 y 25 afios, el
15% entre 31y 35 afios, el 10% es mayor a 40 afos, el 9% posee entre 36 y 40 afios. De esta
manera se demuestra que la mayoria de la muestra posee una edad adulta conveniente para
el desarrollo de la presente investigacion por el poder adquisitivo que poseen jovenes
adultos, ademés de que la propuesta de muebles armables es la de tener una presentacion

versatil y original.

Tabla 8
Distribucién por edad
Respuesta Frecuencia %
Entre 20 y 25 afios 107 28%
Entre 26 y 30 afios 145 38%
Entre 31y 35 afios 56 15%
Entre 36 y 40 afios 33 9%
Mayor a 40 afos 40 10%
Subtotal 381 100%

= Entre 20 y 25 afios
= Entre 26 y 30 afios
= Entre 31y 35 afios

Entre 36 y 40 afios
= Mayor a 40 afios

Figura 17. Distribucion por edad.

36



c) Idioma

Conforme a lo expresado en la Tabla 9 y Figura 18, el idioma es un aspecto fundamental
en las negociaciones, ya que por este se puede presentar cualquier tipo de confusion en el
caso de no dominar variables gramaticales o algun tipo de diferencia coloquial en el
vocabulario. El 64% de los encuestados menciona que habla espafiol y el 36% inglés. Esta
condicion demuestra la necesidad de estar preparado con un personal que domine el idioma
inglés para su efecto poder tener relaciones comerciales duraderas y de satisfaccion para el
cliente.

Tabla 9
Idioma del encuestado
Respuesta Frecuencia %
Inglés 139 36%
Espafiol 242 64%
Subtotal 381 100%

= Inglés
= Espafiol

Figura 18. Idioma del encuestado.
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1. En una escala del 1 al 5, donde 5 es mas probable y 1 es menos probable,
¢queé tan interesado estaria de comprar muebles de madera armables para

su hogar?

Segun la informacidn presentada en la Tabla 10 y Figura 19, el interés de los encuestados
en comprar muebles de madera armable es alto, asi lo manifesto el 84% de la muestra; el
10% esta de acuerdo con lo manifestado; el 4% medianamente de acuerdo y el 2% restante
en desacuerdo. Se demuestra un alto grado de aceptacion ante la propuesta por caracterizarse
en ser un mobiliario eficiente para su uso, portabilidad, facilidad de armar y desarmar y otras

caracteristicas que fortalecen el disefio propuesto.

Tabla 10
Interés de comprar muebles de madera armables
Respuesta Frecuencia %
1 1 0%
2 8 2%
3 16 4%
4 37 10%
5 319 84%
Subtotal 381 100%

=]
L)
=3

Figura 19. Interés de comprar muebles de madera armables.
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2. ¢Con que regularidad cambia sus muebles de hogar?

De acuerdo con la Tabla 11 y Figura 20, la frecuencia de compra de los encuestados oscila
entre 1 y 3 afios, esto mencioné el 79% de los encuestados; el 20% menciona que compra
cada 5 afios 0 mas y el 1% restante cada 6 meses. La demanda promedio de muebles es alta,
sin embargo, la frecuencia de compra depende de la durabilidad de estos, por lo que es
necesario que la propuesta se enfoque es presentar nuevos disefios y modelos al mercado

donde se refuerce la funcionabilidad, versatilidad, modernidad y confort de cada modelo.

Tabla 11
Regularidad con la que cambia los muebles del hogar
Respuesta Frecuencia %
Cada 6 meses 5 1%
Entre 1y 3 afios 300 79%
Cada 5 afios 0 mas 76 20%
Subtotal 381 100%

1%

" = Cada 6 meses

= Entre 1y 3 afios
= Cada 5 afios 0 mas

Figura 20. Regularidad con la que cambia los muebles del hogar.
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3. ¢Por que prefiere muebles de madera?

Segun los resultados de la Tabla 12 y Figura 21, el 63% de los encuestados menciona que
prefiere muebles de madera por la frescura en la decoracion que este ofrece, el 29% por
durabilidad, el 8% por precio. Se demuestra que la necesidad de los encuestados es satisfacer
aspectos de decoracion utilizando la madera por su caracteristica robusta y de acabados
macizos, es asi como buscan colocar y combinar elementos funcionales que le ofrezcan

frescura al entorno.

Tabla 12
Razones por las que prefiere muebles de madera
Respuesta Frecuencia %
Durabilidad 109 29%
Precio 31 8%
Decoracion 240 63%
Desconoce 1 0%
Subtotal 381 100%
0%

= Durabilidad

= Precio

= Decoracion
Desconoce

Figura 21. Razones por las que prefiere muebles de madera.
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4. Enunaescaladel 1al5, donde5es mas probabley 1 es menos probable, ;Ha

escuchado sobre la madera teca?

La Tabla 13 y Figura 22 determinan que el 81% de los encuestados detalla que si conoce
la madera de teca, el 11% menciona que la ha escuchado y tiene buenas referencias de esta,
el 3% no sabe mucho del tema, el 2% no ha escuchado sobre el tema y el 3% desconoce
totalmente este tipo de madera. Se evidencia que la muestra tiene una excelente referencia
de la materia prima que se ofreceria en el producto propuesto, el mismo que se caracteriza
por su resistencia y durabilidad ante cualquier clima; esto permite contar con una demanda
accesible, a la que se le debe enfatizar las ventajas del mueble por su materia prima que

puede permanecer al aire libre sin que se vea afectada su condicion.

Tabla 13
Personas que han escuchado sobre madera de teca
Respuesta Frecuencia %
1 10 3%
2 9 2%
3 10 3%
4 43 11%
5 309 81%
Subtotal 381 100%

=]
L)
=3

Figura 22. Personas que han escuchado sobre madera de teca.
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5. ¢Cuél es el presupuesto que usted destinaria para la compra de muebles de

madera durante un afio?

El 92% de los encuestados menciona que tiene un presupuesto entre $500 y $1.000,00;
el 4% menor a $500,00 y el 4% restante mayor a $1.000,00. Bajo este parametro, el precio
que ofrece la demanda se podria considerar aceptable para la propuesta, sin embargo, es
necesario realizar los estudios y requerimientos de costos de transporte y logistica, ademas
del tiempo que requieren los trdmites de desaduanizacion para que la mercaderia llegue a su
lugar de destino. Para mayor comprension revisar Tabla 14 y Figura 23.

Tabla 14
Presupuesto que destina para la compra de muebles de madera
Respuesta Frecuencia %
Menos de $ 500 14 4%
Entre $500 y $ 1000 351 92%
Mas de $ 1000 16 4%
Subtotal 381 100%
4%

= Menos de $ 500
= Entre $ 500 y $ 1000
= Més de $ 1000

Figura 23. Presupuesto que destina para la compra de muebles de madera.
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6. De los siguientes muebles, ¢cual de ellos estaria interesado en adquirir?

Con la finalidad de analizar los requerimientos de la demanda, la Tabla 15 y Figura
24 permite evidenciar que el 48% estaria interesado en adquirir un juego de comedor, el
29% un juego de sala y el 23% restante un juego de dormitorio. Dejando demostrado que
todos los posibles productos que se ofrezcan como mobiliario producido en madera de tipo
teca son aceptados por el mercado, sin embargo, es preciso fortalecer la campafa de

mercado, dando a conocer las bondades de la madera.

Tabla 15
Tipo de mueble que prefiere comprar
Respuesta Frecuencia %
Juego de sala 111 29%
Juego de comedor 181 48%
Juego de dormitorio 89 23%
Subtotal 381 100%

= Juego de sala
= Juego de comedor
= Juego de dormitorio

Figura 24. Tipo de mueble que prefiere comprar.
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7. ¢Qué idioma prefiere usted en el manual de instrucciones?

Conforme a la informacion de la Tabla 16 y Figura 25, el 50% de los encuestados
considera que ambos idiomas deben ser empleados como marco de referencia en el manual
de instrucciones, el 37% eligio el espafiol y el 13% el inglés. Dejando asi demostrado que la
necesidad es la de dar a conocer el montaje y desmontaje del mueble en ambos idiomas,
también es preciso informar otros detalles, como: cualidades y beneficios de la teca,
informacion de contacto para sugerencias o requerimientos y demas referencias que ofrezcan

satisfaccion y seguridad al cliente.

Tabla 16
Idioma para el manual de instrucciones
Respuesta Frecuencia %
Inglés 49 13%
Espafiol 143 38%
Ambas 189 50%
Subtotal 381 100%

= Inglés
= Espafiol
= Ambas

Figura 25. Idioma para el manual de instrucciones.
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8. ¢Queé factores inciden en su decision de compra de un mueble armable?

En cuanto a los resultados de la Tabla 17 y la Figura 26, los factores que inciden en la
decision de compra estan relacionados con el disefio, asi lo detallo el 62% de la muestra, el
12% considera importante la calidad, el 14% la facilidad del armado, el 7% la funcionalidad,
el 2% entrega inmediata y el 3% restante considera el precio. Se demuestra que la decoracién
es un factor muy importante en la presente investigacion de mercado, ya que se considera el
disefio del mobiliario que posea fortalezas como: caracteristicas Unicas 0 poco comunes,

funcionabilidad y utilidad.

Tabla 17
Factores que inciden en la decision de compra del cliente
Respuesta Frecuencia %
Precio 13 3%
Disefio 238 62%
Funcionalidad 26 7%
Féacil armado 54 14%
Entrega inmediata 6 2%
Calidad 44 12%
Subtotal 381 100%
3%

= Precio

= Disefio

= Funcionalidad
Facil armado

= Entrega inmediata

= Calidad

Figura 26. Factores que inciden en la decision de compra del cliente.
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9. ¢En qué medios de comunicacidn desearia conocer mayor informacion del
producto (muebles armables de madera)?

De acuerdo con la Tabla 18 y Figura 27, el 88% de los encuestados prefiere las redes
sociales como medio de comunicacion, el 7% la television o radio y el 5% el correo
electronico. Debido a la influencia que actualmente tienen las redes sociales en el medio
digital, facilidad de uso, bajo costo y un elevado porcentaje de conectividad, se recomienda
la utilizacién de este medio para promocionar los muebles de madera armables, su disefio,

funcionalidad y demaés caracteristicas que realcen el valor del producto.

Tabla 18
Medios de comunicacion de preferencia
Respuesta Frecuencia %
Redes sociales 334 88%
Television - radio 28 7%
Correo electronico 19 5%
Subtotal 381 100%

= Redes sociales
= Television - radio
= Correo electrénico

Figura 27. Medios de comunicacion de preferencia.
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10. ¢ Si el producto satisficiera su necesidad, estaria dispuesto a recomendarlo?

La Tabla 19 y Figura 28 dejan de manifiesto que las recomendaciones que pueda ofrecer
un cliente sobre un producto o servicio son muy valiosas en los negocios y son consideradas
como un valor diferenciador entre la competencia; ya que es considerada la valoracion
positiva de un cliente satisfecho, es asi como el 93% si estuviese dispuesto a recomendar el
producto y el 7% restante detalla que no por motivos de desconfianza entre la eficacia de un
producto con otro. Por tal motivo es preciso mantener un elevado estandar de calidad y
atencion, evitando posible inconformidad con el cliente, ya sea con el producto o con el

proceso de entrega y negociacion.

Tabla 19
Disposicion de recomendar el producto
Respuesta Frecuencia %
Si 356 93%
No 0 0%
Tal vez 25 7%
Subtotal 381 100%

m Sjf
= No
m Tal vez

Figura 28. Disposicion de recomendar el producto.
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3.8 Anadlisis de los resultados de la encuesta

La encuesta permitio establecer las siguientes conclusiones, en base a los resultados

obtenidos de la muestra de 381 personas de la ciudad de Miami:

Se pudo notar que si bien, no hubo mucha diferencia entre el género de las
personas interesadas en adquirir el producto, hubo mayor presencia de respuestas
del género masculino, cuyos rangos de edad mas relevantes se concentraron en
aquellos que tienen entre 20 y 35 afios que en su mayoria hablan espafiol, segun
el 64 % de opiniones.

Un aspecto muy favorable para al proyecto es el 84% estd muy interesado en
adquirir el producto ofrecido, debido a que fueron quienes dieron una calificacion
5 sobre 5, pero su frecuencia de compra seria al menos entre 1y 3 afios. Y esto es
algo logico debido a que las personas rara vez cambian de mobiliario, al menos si
son de calidad, los productos duran varios afios y lo que se tiene que promover es
que exista una compra recurrente de otros productos que complementen a los que
ya tienen.

Otro aspecto positivo esta ligado con el hecho de que la gente prefiere el producto
por el disefio, por encima del precio, y también si se trata de teca, si hay
probabilidades de que compren el producto, debido al prestigio que tiene esta
madera, destinando asi un presupuesto entre $ 500 y $ 1,000 para la compra de
estos productos.

Finalmente, debido a que el producto se exportard al mercado de Miami, es
importante que la empresa cuente con una presencia importante en medios
digitales como las redes sociales y una pagina web, en donde exista una
interaccidén permanente con el cliente, tanto al momento de realizar un pedido,
como durante el proceso de exportacion pues, en caso de cumplir con las
expectativas de los clientes, hay muchas probabilidades de que recomienden a

otros familiares, amigos o allegados.
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Capitulo 4.

Plan de Exportacion

4.1 Analisis del entorno

Una vez que se ha realizado la investigacion de mercado a los clientes potenciales en la
ciudad de Miami, es importante analizar el entorno en el cual se desenvolvera la empresa;
razon por la cual debe aclararse que el proyecto estara ubicado en la ciudad de Guayaquil y
desde esta ciudad se realizara la exportacion de los muebles armables para ser distribuidos
en el mercado estadounidense; sin embargo, también se consideraran algunos aspectos que
son claves para garantizar el acceso del producto en el pais norteamericano. Bajo este
contexto, se desarrollan los analisis PEST y Cinco Fuerzas de Porter, para la obtencion de
los factores internos y externos que forman parte del entorno, y que sirven de base para la

formulacién de estrategias que ayuden a desarrollar ventajas competitivas.

4.1.1 Andlisis PESTEL

Empezando con el analisis PESTEL, se denomina asi porque contempla el impacto de los
factores politicos, econémicos, social, tecnoldgico, ecoldgicos y legales, que pudieran
intervenir de forma directa o indirecta en la constitucion de la compafiia y durante el proceso
de exportacion; razén por la cual, estos seis aspectos identificaran las oportunidades o
amenazas que presenta el sector de muebles para la empresa propuesta, a fin de concluir el
grado de atractivo del entorno. En pocas palabras, este andlisis permite establecer los
argumentos bajo los cuales es atractivo o no exportar muebles hacia este mercado, segun las

barreras de entrada que se presenten.

41.1.1 Entorno politico
Como parte del entorno politico se tomaran en cuenta aspectos relevantes del mercado
objetivo, en este caso los Estados Unidos, para conocer acerca de su superficie, poblacion,
moneda, idiomas oficiales, entre otros factores que podrian tener incidencia en los resultados

del proyecto de exportacion de muebles armables hacia este pais.

Oficialmente, Estados Unidos de América, es un pais que limita al norte con Canada; al
sur con México; al este con el Océano Atlantico y al oeste con el Océano Pacifico. Su
poblacion asciende a 328°572.786 habitantes, de los cuales el 72% pertenecen a la raza
blanca, mientras el 28% restante se divide en grupos éticos de poblacion asiaticos, latinos y
nativos. Su capital es Washington D.C., y entre las ciudades méas importantes destacan:

Nueva York, Los Angeles, Chicago y Houston. En el ambito religioso, el cristianismo es la
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religion oficial del pais, siendo el 46.5 % protestantes y el 20.8 % catdlicos; mientras que la
diferencia se divide en otras religiones como judaismo, islamismo e hinduismo. El idioma
oficial es el inglés, mientras que el espafiol es el idioma secundario; asi como también
idiomas nativos que se hablan en Estados como Hawaéi y Alaska. Su division administrativa
corresponde a 50 Estados y 1 distrito federal (Instituto de Comercio Exterior - Gobierno de
Espafia, 2019). En la figura 29 se presenta un mapa de los Estados Unidos, donde se

distingue la ciudad de Miami, en la costa del Océano Atléntico.

PRINCIPALES ZONAS
COMERCIALES

0 B @ g

Figura 29. llustracion del mapa de los Estados Unidos de América. Tomado de la “Ficha Técnica”, por Instituto
de Comercio Exterior — Gobierno de Espafia, 2019.

En lo que respecta a los indicadores socioeconémicos de este pais, su tasa de crecimiento
poblacién es 0.7 % anual, y el 65.7 % de sus habitantes se concentra en edades entre los 15
y 64 afios de edad. En cuanto al indice de Desarrollo Humano [IDH] esta en el puesto 10 en
el ranking mundial; su coeficiente de Gini es 0.411. Los niveles de inflacién que maneja este
pais son bastante bajos, promediando el 2.1 % anual; su moneda oficial es el dolar

estadounidense (USD $), y posee un PIB de 19 billones de délares, mientras que su PIB per
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capita es de $ 59,774. La tasa de empleo es 62 % y el desempleo se mantiene en niveles del
4 %. Es considerado el pais mas competitivo del mundo, encontrandose en el puesto 1 del
ranking de competitividad global, y su PIB se distribuye mayormente en el sector de
servicios con el 80 %; la industria con el 19 % y, apenas el 1 %, en la agricultura. En lo que
respecta a la facilidad para hacer negocios, se encuentra en la casilla 5 del ranking Doing

Business (Instituto de Comercio Exterior - Gobierno de Esparia, 2019).

Por tratarse de la mayor economia del mundo, Estados Unidos siempre es un mercado
atractivo para los negocios, y por ello, es el principal receptor y emisor de inversiones a
nivel mundial, debido a la inversion extranjera directa. En cuanto a los sectores mas
atractivos para la inversion se destacan: la construccion, la energia renovable y la
infraestructura de transportes como autopistas y ferrocarril. Finalmente, un aspecto vital del
proyecto es que existe una creciente presencia hispana, en donde alrededor de 55 millones

de habitantes son hispanoparlantes, siendo la primera minoria de este pais con el 17 %.

4112 Entorno Econémico

En lo que concierne al entorno econémico del Ecuador, actualmente se esta pasando por
una época de recesion, en donde la economia se desacelerd y empezé a crecer a tasas muy
bajas. De acuerdo con las cifras del Banco Central del Ecuador (2019) y segun la Figura 30,
el producto interno bruto (PIB) present6 el mayor crecimiento hasta el afio 2014, siendo 3.6
%; luego en 2015 debido a la caida del precio del barril del petréleo este indicador fue
negativo, presentando un decrecimiento del PIB en -2.5 %; y desde el 2016 hasta el 2018 se
han presentado tasas inferiores al 1 %. Segun los prondsticos de este afio 2019 es posible

que el PIB cierre con una tasa del 0.25 %, lo cual refleja el lento crecimiento de la economia.

Variacioén del PIB
4,0%
3,0%
2,0%
1,0%
0,0%
-1,0%
-2,0%
-3,0% 2014 2015 2016 2017 2018
PIB 3,6% -2,5% 0,8% 2,8% 0,90%

Figura 30. Producto Interno Bruto en el Ecuador 2014-2018. Adaptado de “Estadisticas Macroecondmicas”
por Banco Central del Ecuador, 2019.
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Por otra parte, en lo que respecta al riesgo pais, en la Figura 31 se determina que su
variacion ha sido una de las més favorables en los Gltimos cinco afios, especialmente porque
luego de la situacion recesiva que atraveso el pais a partir del 2015, este indicador se ubico
entre 8.30 % y 8.22 % hasta el afio 2018; sin embargo, hasta el mes de junio del 2019 se
evidenciod una recuperacion importante, alcanzando un indice de 5.66 %, lo que significa
que el riesgo pais es menor y, por ende, hay un mejor escenario politico, juridico y
econdmico para los nuevos inversionistas. Y seguramente, esto se debe a los cambios que
se estan promoviendo desde las esferas estatales para frenar casos de corrupcion y reactivar

los procesos productivos, a fin de generar mayores plazas de empleo para la sociedad.

RIESGO PAIS

9,00%
8,00%
7,00%
6,00%
5,00%
4,00%
3,00%
2,00%
1,00%

0,00%
’ 2014 2015 2016 2017 2018 2019

———RIESGO PAIS  3,80% 8,30% 7,80% 7,50% 8,22% 5,66%

Figura 31. Riesgo Pais en el Ecuador 2014-2019. Adaptado de “Estadisticas Macroecondmicas” por Banco
Central del Ecuador, 2019.

En la Figura 32, se puede analizar otro indicador econémico que es importante para la
presente investigacion: la inflacion, cuya variacion ha sido de las mas favorables en los
ultimos cinco afios, especialmente porque pasé de 3.67 % en 2014 a ubicarse en -0.10 % en
2018, lo que presenta una clara estabilidad de los precios y, dificilmente, esto afecte a los
presupuestos de operaciones de la empresa; es decir, al haber una inflacion baja, es posible
gue no se incrementen los costos de operacién del negocio, lo que garantizaria una mayor

estabilidad en los precios para la exportacion también al mercado de Miami.
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EVOLUCION DEL INDICE DE INFLACION
4,00%
3,50%
3,00%
2,50%
2,00%
1,50%
1,00%
0,50%
0,00%

-0,50%
0.50% 2014 2015 2016 2017 2018

INFLACION 3,67% 3,38% 1,12% -0,20% -0,10%

Figura 32. Inflacién en el Ecuador 2014-2018. Adaptado de “Estadisticas Macroecondémicas” por Banco
Central del Ecuador, 2019.

En lo que respecta a la exportacion de muebles de madera desde Ecuador hacia los
Estados Unidos, la Figura 33 demuestra que este pais es el principal destino del producto
ecuatoriano, presentando una cifra total de $ 7.93 millones durante el periodo 2014 — 2018,
y presentando un volumen promedio entre $ 1.32 y $2.14. Ademas, la tasa de crecimiento
en todo este tiempo ha sido 14 % lo que significa que las exportaciones de este producto,

pese a ser bajas, se encuentran en crecimiento, lo cual es favorable para dinamizar el sector.

EXPORTACION DE MUEBLES A ESTADOS UNIDOS
(VALORES EN MILLONES DE USD $)
$2,50

$2,00

$1,50

usD $

$1,00

$0,50

$ 2014 2015 2016 2017 2018
—&— Exportaciones $1,32 $1,43 $1,57 $1,46 $2,14

Figura 33. Exportacion de muebles de madera de Ecuador a Estados Unidos, periodo 2014-2018. Adaptado
de Trade Map, 2019.

53



41.1.3 Entorno Social
En cuanto al entorno social, se hace una breve descripcién del perfil del consumidor
estadounidense para comprender los principales patrones de comportamiento que tendrian
incidencia al momento de entablar negociaciones con este mercado. La ciudad de Miami, es
le sexta ciudad mas poblada de este pais al tener una poblacion total de 5.805.883 habitantes;
estando por debajo de ciudades mas grandes como Los Angeles, Nueva York, Chicago, San

Francisco y Houston (Santander Trade, 2019).

A raiz de la crisis mundial hubo mayor sensibilidad a los precios por parte de los
compradores en los Estados Unidos, quienes optaron por ser un poco mas juiciosos al
momento de adquirir algin bien o servicio. A pesar de esto, los norteamericanos siguen
siendo fieles a sus marcas favoritas, pero también buscan la forma de gastar en marcas méas
econdmicas (Santander Trade, 2019). Ademas, otro factor vital en el comportamiento de
compra de los estadounidenses esta asociado al consumo responsable, dando prioridad a
aquellos productos que son mas conscientes del medio ambiente, y tienen algun plan de

contingencia para contaminar menos o integrar menos quimicos en sus componentes.

De igual forma, los consumidores norteamericanos son muy abiertos a la compra de
bienes extranjeros, principalmente si satisfacen sus necesidades y mas alla del precio, esta
elaborado de materiales de calidad para satisfacer sus necesidades. La mayoria de ellos
valora mucho la comodidad en casa, por lo que ofrecer un bien o servicio mediante una
plataforma digital seria un factor muy apreciado por este mercado, especialmente por la

generacion millenial (Santander Trade, 2019).

4.1.1.4 Entorno Tecnoldgico

Como parte de los factores tecnoldgicos que se consideran dentro del entorno, es
importante evaluar la forma en que ha ido mejorando el uso de dispositivos electronicos en
el Ecuador, como una forma de hacer negocios en los mercados internacionales; en donde
el uso de estas plataformas hoy en dia representa una ventaja competitiva para impulsar la
venta y promocion de todo tipo de bienes y servicios, segmentando a los mercados a los que
realmente esta dirigido. En este sentido, las estadisticas del INEC (2017) presentadas en la
Figura 34 determinan que la mayoria de los usuarios navega a través de internet utilizando
la computadora y sus teléfonos moviles, como principal medio de comunicacién; pero
también es importante considerar que el uso y acceso a internet en el pais es cada vez mas
mayor, debido a que las companias proveedoras de este servicio ofrecen planes para hogares

a precios competitivos.
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Uso de aparatos electronicos en el Ecuador 2017
47%
35%
12%
5%
1%
Computador Teléfonos Tablet/Ipad Reproductor Ipod Otros equipos
inteligentes

Figura 34. Uso de aparatos electronicos en el Ecuador 2017. Adaptado de “Boletin sobre las TIC”, por
INEC, 2017.

Es asi como observando la Figura 35, se puede apreciar que el acceso a internet en los
hogares ha crecido significativa del 31% en 2012 hasta 47% préacticamente en el 2017. Por
lo que el internet, al igual que el agua y la luz, se ha convertido en otro servicio basico que
deben tener las familias ecuatorianas para satisfacer la necesidad de comunicacion, ya sea

mediante el uso de computadoras o celulares.

Nacional y drea

JINEC | & FEénoLoaicA
Hogares con acceso a Internet:

Para el afio 2017, el acceso a Internet a nivel nacional se incrementd en 14,7 puntos mas que en

2012; al igual que en drea urbana, mieniras que en la rural crece 11,8 puntos.

44,6% 46.1%

40,4% 41.0%

37,0%

36,0% 37.2%

32,4% 32,8% .
28,3% Al

22,5%

14,6% 13,75 16-4% 16.6%
9.1%

| | | | |
2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2014 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Nacional Urbana Rural

Figura 35. Acceso a internet en Ecuador 2012 — 2017. Adaptado de “Boletin sobre las TIC”, por INEC,
2017.

4115 Entorno Ecoldgico
Se dice que la teca destaca por sus caracteristicas ecoldgicas, y eso se sustenta en el hecho

de su larga vida util en comparacion con otro tipo de madera, lo que evita la tala
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indiscriminada de los bosques, porque a diferencia de la mayoria de maderas duras como el
roble o guayacan que tal vez duran bien los primeros 30 afios, la teca puede durar hasta 70
afios (Asoteca, 2017), inclusive a la intemperie, por lo que en algunos casos estos muebles
son considerados como una verdadera reliquia. Asimismo, esta madera no necesita estar
protegida, sino que al darle un buen acabado se obtiene un estado y color natural que la hace
especial y distintiva de otras maderas mas comerciales; sin embargo, esto no significa que

no pueda aplicarse algun tipo de barniz, sino que inclusive ain si no se lo aplicase se

garantiza un buen acabado y durabilidad extrema, tal como se ve en la figura 36.

4.1.1.6 Entorno Legal
En este aspecto se contemplan aquellos recursos legales que son claves para el proyecto,
y que de alguna forma regulan la actividad econémica del proyecto. Para lo cual, es
importante que se tomen en cuenta los incentivos que ofrece el Cddigo Organico de la
Produccion Comercio e Inversiones (COPCI); programas de desarrollo empresarial y acceso
a crédito por parte de instituciones financieras como la Corporaciéon Financiera Nacional

(CFN) y la Ley de Fomento productivo, para promover la actividad empresarial en el pais.

Segun lo establece el COPCI, en su articulo 23 existen incentivos de tipo fiscal, debido a
que las nuevas inversiones que se enfoquen en la exportacion, pueden acogerse a la

exoneracion tanto del impuesto a la renta por un periodo de cinco afios, como también a la
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exoneracion del impuesto a salida de divisas (ISD) si esta empresa realiza operaciones de
financiamiento en el exterior o pago de dividendos, o si se requiere la importacién de alguna
maquinaria que impulsar la industria local, entonces se pueden acoger a este beneficio. Esto
es importante porque la empresa propuesta, al momento de iniciar su actividad econémica,
podra ahorrarse el pago de estos impuestos, y, por ende, tendran mayores oportunidades para

recuperar su inversion en el mediano plazo.

Asimismo, la Ley de Fomento Productivo propone la extension de estos beneficios por
plazo mayor, siendo la meta 10 afios, pero aun el pleno de la Asamblea no resuelve este
proyecto y por lo pronto se impulsan programas de acceso a crédito para PYMES, a través
entidades como la CFN que otorga créditos para el sector empresarial desde montos a partir
de los $ 25.000.00. De igual manera, hay programas de capacitacion que impulsa el Servicio
de Rentas Internas (SRI) para conocer el procedimiento a realizarse en el pago de impuestos
locales; y en el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador — SENAE, también se facilita
informacidn para guiar a los exportadores en la otorgacion de licencias y demas, tramites
que deben llenarse al momento de enviar su producto a mercados internacionales, asi como
la adquisicion de la firma electronica o TOKEN que le permitira trabajar en la plataforma
ECUAPASS que es el sistema utilizado para la declaracion de la mercaderia que se importa
y exporta desde el pais, mediante el llenado de formulacion como la Declaracion Aduanera

de Exportacion -DAE.

Finalmente, el comercio bilateral entre Ecuador y Estados Unidos mantiene vigente un
acuerdo comercial se preferencias arancelarias mediante el programa SGP, en donde los
muebles armables de madera ingresarian pagando 0% de arancel al mercado de Miami, por
lo que también se tiene una oportunidad desde este aspecto. Todo esto es positivo porque
también guarda relacion con los objetivos de la Secretaria Nacional de Planificacion y
Desarrollo que promueve la transformacion de la matriz productiva, a través de las

exportaciones no tradicionales y diversificacion de mercados.

Una vez que se ha hecho el analisis PEST, se procede a la identificacion de los principales
factores que podrian tener una incidencia en los resultados del negocio, y ante lo cual se
asignara una valoracion como: negativa, positiva o neutral, a fin de establecer si existen mas
oportunidades 0 amenazas, y ver de qué manera esto se pude complementar con el analisis
del ambiente interno para establecer una estrategia a favor del negocio. Los resultados de

este andlisis se aprecian en la Tabla 20.
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Tabla 20
Identificacién de los factores del entorno externo segln el Analisis PEST

Factores Negativo Neutral Positivo

Incentivos tributarios por el COPCI.
Ley de Fomento Productivo para incentivar exportaciones
Acceso a crédito por Instituciones Publicas.

Sistema Generalizado de Preferencias (SGP) entre

Ecuador y Estados Unidos

Desaceleracion del P1B

Bajos niveles de inflacién

Aumento de las exportaciones de muebles armables

Mayor sensibilidad a precios por parte de mercado

estadounidense (Miami).

Apertura del mercado estadounidense por adquirir bienes

extranjeros

ViAW

Aumento del uso de internet, redes sociales, etc.

Conforme a los resultados del analisis PEST, se pudo determinar que el entorno externo
ofrece méas oportunidades que amenazas, para el desarrollo del presente proyecto, por lo que
hay que aprovecharlas a fin de minimizar el impacto de las amenazas, las cuales son mas de
caracter econdémico, como la desaceleracion de la economia ecuatoriana, segun la variacion
del PIB; y la mayor sensibilidad a precios por parte del mercado de Miami; de manera que
hay que ser muy creativos al momento de disefiar una estrategia que capte el interés del
cliente, y asi posicionarse en su mente, como una marca que ademas de satisfacer sus

necesidades, le ofrece un producto de calidad a un precio competitivo.

4.1.2 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
A través del andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter se identificara el grado de atractivo
del ambiente interno o microentorno, basado en los poderes de negociacion entre clientes y
proveedores; amenaza de nuevos competidores y productos sustitutos; asi como la rivalidad
de los competidores existentes. Para tener un panorama claro, el entorno que manejaria la

empresa se desarrollaria desde dos perspectivas, debido a que combinaria aspectos que
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tienen influencia en Ecuador y Estados Unidos para encontrar una unidad de criterio que

permita una entrada exitosa del producto en la ciudad de Miami.

4121 Poder de negociacion de los proveedores
En lo que respecta a los proveedores, estos serian las empresas que conforma la industria
de la madera en el Ecuador, pero especificamente del sector primario cuya actividad
principal es la extraccion de madera para su comercializacion, ya sea en troncos o tablones,
que permitan la elaboracion de muebles. En este sentido, el sector maderero se compone de

116 empresas, clasificadas en la Tabla 21.

Tabla 21

Empresas proveedoras de madera en el Ecuador
Tipo de Empresa Cantidad
Grande 3
Mediana 17
Pequena 33
Micro 63
Total 116

Evidentemente, al haber un amplio nimero de proveedores se podria creer que el nivel
de negociacion de ellos seria bajo, pero la realidad es que de este grupo, son pocas las
empresas que producen y comercializan teca, por lo que si se determina el nimero de
proveedores de madera de teca, entonces el nivel de negociacion de ellos seria mas
competitivo, considerando que esta madera esta destinada mas a la exportacion a mercados
internacionales que para consumo nacional; sin embargo, si se hace una alianza estratégica
con la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializacién de Teca y Maderas
Tropicales, es posible que se llegue a un acuerdo con empresas como FORESCAN,
MULTITEAK S.A. 0 FORESTVIDA CIA. LTDA., para definir una cantidad de madera de
teca que permita la sostenibilidad de los procesos de produccion, a un precio estable,

Ilegando asi a un poder de negociacion de los proveedores medio.

4.1.2.2 Poder de negociacion de los clientes
Como se ha mencionado, el mercado objetivo para la exportacién de los muebles
armables de teca, serian los residentes de la ciudad de Miami, quienes mantienen un alto
estandar de vida y obviamente, preferiran un producto de calidad, con disefios atractivos;
por lo que sus exigencias y expectativas van a ser muy altas, y en caso de no satisfacer sus

necesidades en cuanto a relacion precio — calidad, podria verse afectada la negociacion con
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los clientes; por ello, se concluye que su poder de negociacion es alto, debido a que ellos
podran decidir si compran o no el producto, conforme a los aspectos que capten su interés,

pero sobre todo que satisfaga su necesidad.

4.1.2.3 Amenaza de nuevos competidores

Entrando en el contexto de los nuevos competidores, se ha podido apreciar que el
volumen de exportacion de muebles de madera del Ecuador, hacia el mercado
estadounidense, estéa presentado una tendencia de crecimiento, pero en cuanto a volumen las
cifras siguen siendo relativamente bajas, si se comparan con otros paises que también le
venden productos similares a los Estados Unidos. Ademas, considerando que el pais del
norte es uno de los principales demandantes de muebles, motivado por el crecimiento de su
industria inmobiliaria y el disefio de interiores, se podria decir que hay alto nivel de amenaza
de nuevos competidores, especialmente por parte de paises asiaticos como China, que por
sus bajos costos de produccion podrian representar un importante rival a considerar; sin
embargo, el mercado estadounidense no se deja llevar tanto por los bajos precios, sino por
la calidad, ante lo cual Ecuador debe ofrecer un producto que cumpla las expectativas a fin

de mantenerse en el mercado.

4.1.2.4 Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos de los muebles armables de madera de teca, serian todo tipo de
mobiliario tradicional, que no sea armable, y que estén elaborado por otra clase de madera
como roble, guayacdn o caoba, pero también podrian considerarse como sustitutos a los
muebles fabricados en otros materiales como plastico, mimbre o de cualquier otro material
gue cumpla la funcion de un mueble. En este sentido, el mercado estadounidense al ser un
pais capitalista que promueve el libre comercio, seguramente posee una gama de productos
sustitutos y ante lo cual, el nivel de amenaza podria ser alto; por lo que deben disefarse

estrategias para destacar en cuanto a precio, calidad y disefio.

4125 Rivalidad de los competidores actuales
En lo que concierne a la venta de muebles en el mercado de Miami, existe una gran
cantidad de mueblerias locales y extranjeras que se dedican a su comercializacion, pero si
se consideran solo los muebles armables, IKEA seria el principal competidor en este
mercado de momento; sin embargo, existen noticias que ubican a AMAZON como un
posible nuevo competidor, ya que se encuentra en la realizacion de un proyecto similar al de
IKEA para la venta de muebles armables con entregas gratuitas, lo cual significaria una

rivalidad muy importante, ya que IKEA ofrece el despacho y el ensamblaje pero con un
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recargo adicional, por lo que si este escenario se hace realidad, es posible que la rivalidad
sea alta. De momento, podria decirse que la rivalidad entre los competidores existentes es
media debido a que, si bien IKEA se destaca como la principal empresa de muebles
armables, hay otras mueblerias tradicionales que ofrecen productos parecidos a precios
competitivos. La Figura 37 presenta un resumen del modelo de las cinco fuerzas de Porter,

aplicado a la presente investigacion.

Amenaza de
nuevos
competidores

(Alta)

Rivalidad de
Competidores
Actuales

(Media)

Negociacion
de

Negociacion

de clientes
(Alta)

proveedores
(Media)

Amenaza de
productos

sustitutos
(Alta)

Figura 37. Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter.

A simple vista, con la realizacién del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter, podria
determinarse que la comercializacion de muebles armables en la ciudad de Miami, presenta
un gran potencial debido a que exista una alta demanda por parte de los consumidores por
adquirir un producto de calidad, que responde a su necesidad y esté acorde a la relacion
calidad — precio que estan dispuestos a pagar. Por otra parte, las barreras de entrada son
altas, pero manejables; esto significa que, si bien hay gran amenaza de productos sustitutos
y de nuevos entrantes, no solo de Ecuador sino de otros paises que exportan sus productos a

Estados Unidos, la empresa debe destacarse ofreciendo un producto de excelente calidad y
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a bajo costo, por lo que la estrategia que se podria disefiar deberia estar basada en la
diferenciacion, a fin de darle al consumidor de Miami, algo que la competencia no le brinda.
También, buscar la manera que el precio de los muebles esté dentro del valor del mercado,
o preferiblemente por debajo, a fin de lograr un mayor grado de atractivo y a hacer frente a

las amenazas que se pudieran suscitar.

4.2 Descripcién del negocio

4.2.1 ldea del negocio
La presente empresa serd reconocida por su nombre comercial “C2 FURNITURE”, como
una referencia del apellido de las autoras de este proyecto, cuyas iniciales comienzan con C
(Cabezas y Cazar); y se pronunciara “C Square Furniture”. Ademas, al emplear elementos
matematicos como la potencia al cuadrado, da un indicio t&cito de que los muebles seran
armables, ya que las personas los recibiran en cajas cuadradas o rectangulares, para luego
proceder a su ensamblaje. Por este motivo, la actividad econdmica de la empresa sera la

fabricacion y exportacion de muebles armables de teca de los siguientes tipos:

e C(Closet.

e Repisa tipo biblioteca.

e Modular o centro de entretenimiento.
e Escritorios.

e Mesas.

e (Comodas.

e (Camas.

e Sofas.

La Figura 38 presenta una ilustracion de los muebles armables que comercializara el

negocio.

Figura 38. llustracidn de los muebles armables que comercializara el negocio.
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4.2.2 Mision
Exportar un mueble de madera armable que cumpla con los parametros de calidad que
exige el cliente, en temas de disefio, durabilidad y entrega oportuna, fundamentado en
valores como la honestidad y puntualidad, logrando asi la plena satisfaccion de las

necesidades de los clientes.

4.2.3 Vision
Convertirse en una empresa lider en la exportacion de muebles de madera armables,
posiciondndose como una de las marcas mas prestigiosas en la ciudad de Miami, durante los

proximos cinco afios de actividades.

4.2.4 Imagen Corporativa
El logotipo bajo el cual se identificaran los productos de la empresa seré el que se presenta
en la Figura 39.

FURNITURE

Figura 39. Logotipo propuesto para la empresa “C? Furniture”.
425 FODA
Después de haber recogido los factores del entorno externo a través del PEST, vy el
entorno interno a través de las Cinco Fuerzas de Porter, se identificaron las principales
variables que se resumen como Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. El
objetivo de este andlisis es definir el tipo de estrategias que se deben formular, con el
propdsito de aprovechar las fortalezas y oportunidades y asi contrarrestar el impacto de las

debilidades y amenazas.

4251 Fortalezas
e Producto de alta calidad 100% teca.
e Mano de obra calificada.

e Estratégica localizacion geografica.
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Precios competitivos.

El mueble desarmado paga menos impuestos de importacion.

4.25.2 Oportunidades
e Incentivos tributarios por el COPCI.
e Ley de Fomento Productivo para incentivar exportaciones.
e Acceso a crédito por Instituciones Publicas.
e Aumento de las exportaciones de muebles armables.
e Acceso del mercado estadounidense a través de Miami.
e Guayaquil y Miami se declararon ciudades hermanas

e Aumento del uso de internet, redes sociales, etc.

4.25.3 Debilidades
e Dependencia de proveedores.
e Baja innovacion en procesos productivos.
e Poca experiencia en el tema de exportacion de muebles.

e Débil proyeccion de marca (nueva) en el mercado

4254 Amenazas
e Desaceleracion del PIB en el Ecuador.
e Mayor sensibilidad a precios por parte de mercado estadounidense (Miami).

e Alta posibilidad de nuevos competidores en el mercado.

La Tabla 22 presenta una matriz FODA consolidada que sirve de base para la formulacion
de estrategias de caracter ofensivo y defensivo que debe aplicar el negocio, para el desarrollo

de ventajas competitivas.
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Tabla 22

Matriz FODA

Matriz Consolidada

Fortalezas

Debilidades

e F1: Producto de alta calidad 100% Teca. e D1: Dependencia de proveedores.
e F2: Mano de obra calificada. e D2: Baja innovacion en procesos
e F3: Estratégica localizacion geografica. productivos.
e F4: Precios competitivos. e D3: Poca experiencia en el tema de
e F5: El mueble desarmado paga menos exportacion de muebles.
impuestos de importacion. e D4: Débil proyeccion de marca (nueva) en
el mercado
Oportunidades FO DO
e O1: Incentivos tributarios por el COPCI. e Utilizar las redes sociales para e Enfasis en la diferenciacion del producto,
e (02: Ley de Fomento Productivo para promocionar los productos de C2 basado en precios competitivos.
incentivar exportaciones. Furniture, destacando la calidad y los
e 03: Acceso a crédito por Instituciones disefios innovadores de la marca.
Publicas.
e 0O4: Aumento de las exportaciones de
muebles armables.
e 0O5: Acceso del mercado estadounidense a
través de Miami.
e 06: Guayaquil y Miami se declararon
ciudades hermanas
e O7: Aumento del uso de internet, redes
sociales, etc.
Amenazas FA DA

Al: Desaceleracion del PIB en el Ecuador.
A2: Mayor sensibilidad a precios por parte
de mercado estadounidense (Miami).

A3: Alta posibilidad de nuevos
competidores en el mercado.

Desarrollar amplia gama de disefios y
estilos

Actualizacion constante de estudios de
mercado para conocer tendencias del
mercado

e Precios competitivos mediante acuerdos
comerciales con proveedores, y asi lograr
productos con materiales de calidad.
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4.2.6  Aspectos legales

4.2.6.1 Constitucion de compariia

Una vez que se han definido las directrices del negocio, es importante tomar en cuenta

los requisitos y normativas legales que exigen los organismos de control para que el negocio

pueda ejercer sus actividades de manera licita. A continuacion, se presentan los tramites mas

importantes que la empresa debe cumplir:

Obtener R.U.C. en el Servicio de Rentas Internas (SRI).

Obtener permiso de funcionamiento del Municipio de Guayaquil.

Acta de constitucion de la compafiia, otorgado por la Superintendencia de
Compafias.

Imprimir facturas en imprentas autorizadas por el SRI.

Inscripcion de los empleados al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).
Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Obtener una licencia de exportador y TOKEN (Firma electrénica) para la realizacion
de trdmites a traves de la plataforma ECUAPASS, exigido por el SENAE.

4.2.6.2 Tipo de sociedad

Considerando que en el pais los tipos de sociedad mas utilizados son: compafiia limitada

y compafiia andnima, para efectos del presente trabajo se considerd que el modelo legal mas

conveniente seria el de compafiia anénima que, de acuerdo a lo que la Ley de Compafiias

establece en su articulo 143 determina:

“La compaiiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,

estd formado por la aportacion de los accionistas que responden Gnicamente por el monto de

sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles anonimas estan sujetas a todas las reglas

de las sociedades o compaifiias mercantiles anénimas”. (Congreso Nacional, 1999).

De esta manera, las caracteristicas de la sociedad o compafiia andnima son las siguientes:

e Minimo dos personas para conformar la sociedad.

e No hay limite maximo de socios.

e Los socios se denominan accionistas y tienen obligaciones y derechos.
e Las participaciones se denominan acciones y pagan dividendos.

e Lanegociacion de las acciones es simple, basta con el endoso.

e El capital minimo suscrito debe ser $ 800.00.
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El 6rgano de mayor autoridad y jerarquia de la empresa es el Directorio de Accionistas,
quienes deben ser minimo dos socios, mayores de edad y con suficiente capacidad legal para

contratar y obligarse. En el estatuto de la compafiia, debe tomarse en cuenta aspectos como:

e Razon social.

e Representante legal.
e Nombre comercial.
e Domicilio principal.

e Actividad econémica.

Una vez constituida, la compafiia tiene la potestad de ejercer toda actividad mercantil,
comercial y de inversiones. Normalmente, estas compafiias se establecen con un plazo de 50
afios, segun lo que permite la Ley, pero puede extenderse segln lo acuerden los accionistas
en la junta general que realicen cada mes. De igual forma, la administracion del negocio se
define por jerarquias, conforme el siguiente organigrama estructural que se puede visualizar

en la Figura 40.

4.2.7 Estructura Organizacional

Junta de

Accionistas

Gerente
General
@)
Jefe de Jefe
Operaciones Comercial Contador
1
@) () @)
- Asistente de Asistente de
Asistente de 22 Bodegueros A4
Produccion Exportacion
Compras (1) 3) 2 P (1)

Figura 40. Organigrama propuesto para la empresa “C? Furniture”.
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4.3 Plan de Marketing
4.3.1 Estrategias de Producto

La empresa “C? Furniture” se dedicard a la exportacion de muebles armables de madera
con el propdsito de satisfacer las necesidades de los hogares de la ciudad de Miami, en
cuanto a la comercializacion de: muebles, butacas, sillas, mesas, escritorios, modulares o

centros de entretenimiento, entre otros; los cuales tendran las siguientes caracteristicas:

¢ Disefios de vanguardia y con excelentes acabados.

e Colecciones, de tal forma que varien los modelos.

e Asesoria en temas de decoracion, cuando el cliente lo solicite. Especialmente

cubriendo necesidades como: colores, espacio, dimensién del mueble, mejor

ubicacion en el hogar, entre otros aspectos de interés.

Es asi como las estrategias de producto deben hacer énfasis en la calidad, con el propdsito
de potenciar esa percepcion por parte del cliente. De esta manera, cada producto deberia
tener una imagen que sirva como distintivo, y permita crear una estrategia de branding
adecuado, sin que eso afecte el disefio del producto, por lo que se procurara que estas

imagenes vayan en los manuales, en las cajas y en partes interiores del mueble, tal como se

aprecia en la Figura 41.

FURNITURE

Figura 41. llustracion del producto con el logotipo.
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Con el paso del tiempo se podria diversificar en las lineas de producto, tratando
de elaborar inclusive mobiliario a medida.

Evidentemente, para garantizar la calidad de los productos, se contratara a
personal calificado para que la experiencia del cliente sea la més alta posible.
Crear un vinculo entre laempresa y el cliente, a fin de que se traduzca en un efecto
de fidelidad.

4.3.2 Estrategias de Precio

En cuanto a las estrategias de precio, como ya se mencion0 se busca crear un ambiente

de fidelizacion de parte de los clientes, y esto podria lograrse con las siguientes actividades:

€2 {1Himm

Entrega de tarjetas de descuento en linea para clientes frecuentes, de manera que
perciban un beneficio o ahorro econdmico durante la compra. Ver Figura 42.
Otorgar facilidades de pago, conforme al historial crediticio de cada cliente,
principalmente reforzando el uso de tarjetas de crédito y pagos diferidos. Esto
podria incrementar el volumen de compra también.

Ofrecer precios competitivos para diferenciarse de las deméas empresas del
mercado Yy asi, generar una ventaja por liderazgo en costos, sin que esto implique

un perjuicio o competencia desleal.

TARJETA DESCUENTO,_. ;

Figura 42. llustracién de tarjeta de descuento para clientes.

4.3.3 Estrategias de promocion

Las estrategias de promocion con los clientes van orientadas a generar un canal de

comunicacion permanente entre la empresa y el cliente, con la finalidad de obtener

informacion que ayude al disefio de estrategias que capten su interés. Entre las actividades

mas importantes se consideran las siguientes:
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o Desarrollar un fan page en la red social Facebook, en donde no sélo se puedan
mostrar los productos que se ofrecen, sino que también se convierte en una
plataforma para atender inquietudes de los clientes. En la Figura 43 se presenta
un ejemplo de como seria la pagina de Facebook del negocio, vale destacar que

las imégenes que se presentan solo sirven de referencia.

FURNITURE

| Inicio

nformacién

Fotos

Me gusta Destacadas X} Muebleria en San José

- Ponte en contacto con Muebleria X Indica que te gusta esta pagir
ublicacione

| = figuen que e
(.\ . oitiguen qus
Jl,[ Muables con calidad de expor ® Ot () o

Figura 43. llustracién de la pagina de Facebook.

e Obsequiar pequefios detalles para los clientes por cada compra, como el caso de
Ilaveros, plumas, gorras, vasos 0 que puedan ser utilizados por el cliente, de manera
que se acuerden de la marca de manera recurrente y se alcance un posicionamiento
Optimo en la mente del consumidor. La Figura 44 presenta un ejemplo del tipo de

articulo que se podria regalar a los clientes.

FURNITURE

Figura 44. llustracion de obsequios para los clientes.
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433.1 Estrategias de Plaza
La tematica del proyecto implica la creacion de una pagina web en donde los clientes
puedan visualizar el catadlogo de productos que ofrece la compafiia, por tanto, la estrategia
de plaza estara orientada en ese aspecto, para aquellos clientes que residan en la ciudad de
Miami exclusivamente. La idea de este sitio web es que el cliente conozca el producto,
seleccione el producto de su interés en base a los disefios propuestos, realice el pago y
coordine la entrega del producto. En la pagina 45 se presenta una ilustracion del catadlogo

virtual que se mostraré en la pagina web del negocio.

Catalogo de Muebles

-y
FURNITURE

Figura 46. Propuesta de logotipo.

Como se aprecia en la Figura 46, la empresa “C? Furniture” contara con un logotipo que
emplee un color que haga alusion a la madera, y, ademas, posea unas letras que resaltan
entre el gris y rojo, para captar el interés del cliente y contar con una estética basada en la
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simplicidad y en las lineas estilizadas, lo que busca enviar un mensaje de que el negocio
cuenta con disefios vanguardistas y flexibles conforme a las necesidades de los clientes.
Ademas, al utilizar la letra C y la potencia al cuadrado, se busca crear afinidad con las
promotoras del proyecto Cabezas y Cazar, utilizando las iniciales de su apellido como una

estrategia que permita crear un ambiente mas familiar con el cliente.

4.3.5 Estrategias de fidelizacion
En lo que concierne a la estrategia de fidelizacion, lo que se pretende es una interaccion
con los clientes para que estén al tanto del proceso de exportacion, iniciando con el pedido,
pago, transferencia, coordinacion de la entrega y demas aspectos que se pueden manejar
tranquilamente por via telefénica, o en su defecto, a través de la plataforma WhatsApp que

ofrece mensajeria instantanea.

al. AT&T 3G 04:09 PM - 100%7=

'8 \
Esta bien, en minutos le envio |a direccion web

[rbrwmdohpéohaymmhmw
sus instalaciones.

4 Y
Le envio la ubicacion en este momento.

(o 1

@C ) G

Figura 47. Ejemplo de conversacion via WhatsApp.
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4.4 Plan de Operaciones
4.4.1 Requisitos de Acceso al Mercado
Es importante mencionar que la normativa norteamericana es un poco compleja pues, no
estd centralizada, sino que existen requisitos que varian entre el gobierno federal, las
autoridades estatales y locales; por ello, para que el producto ingrese exitosamente debera
cumplir todos los requisitos en cada uno de estos niveles. En esta seccion se exponen los
requisitos que deben cumplir los muebles de madera, de conformidad con la normativa

estadounidense para lograr su acceso al mercado de Miami.

44.1.1 Regulaciones aduaneras

La importacion de muebles de madera se sujeta a las regulaciones generales aduaneras
que administra el organismo federal Customs and Border Protection (Aduana de Estados
Unidos). La documentacion que se solicita en esta etapa corresponde a la factura comercial
y documentos de transporte, la inspeccion aduanera, el pago de aranceles y los gastos
adicionales, més conocidos como ‘“user fees”. Por otra parte, es importante definir la
clasificacion arancelaria, la misma que se sustenta en el sistema armonizado que también
posee Ecuador, encajando entre las partidas 9401 hasta 9403. Sin embargo, se considera que
el producto podria estar dentro de las partidas 940330 hasta la 940389, tal como se muestra
en la siguiente figura, debido a que esta clasificacién hace mas énfasis en muebles de
madera, pero varia el tipo de uso al que esta dirigido; por ejemplo, si es para cocina, para
dormitorio y segun el material. La Figura 48 presenta la partida arancelaria del producto.

[#]-- 9402 - Mesas de operadenes o de reconocimiento, camas con mecanismo para uso clinico, sillones de dentista y demas mobiliario para medicina,
[=}-- 9403 - Muebles y sus partes, n.c.o.p. {exc. asientos y mobiliario para medicina, cirugia, odontologia o veterinaria)
940310 - Muebles de metal de los tipos utilizados en oficinas (exc. asientos)

940320 - Muebles de metal (exc. de los tipos utilizados en oficinas, asientos y mobiliario para medicina, cirugia, odontologia o veterinaria)

940330 - Muebles de madera de los tipos utilizados en oficinas (exc. asientos)

940340 - Muebles de madera de los tipos utilizados en cocinas (exc. asientos)

- 940350 - Muebles de madera de los tipes utilizados en dormitorios {exc. asientos)

8940360 - Muebles de madera (exc. de los tipos utilizados en ofidnas, cocinas o dormitorios, asi como asientos)
- 940370 - Muebles de plastico {exc. asientos y mobiliario para medicina, cirugia, odontolegia o veterinaria)
840380 - Muebles de roten "ratdn", mimbre, bambd o materias simil. (exc. metal, madera y plastico)

940381 - Muebles de bambd o “ratan” (exc. asientos y muebles medicos, quirurgicos, dentales o veterinarios)
540382 - De bambu

940383 - De roten (ratan)

540389 - Muebles de otras materias, incluyendo de roten, mimbre o materiales similares (exc. de bambu, de "ratan", metal, madera y plastic

Figura 48. Partida arancelaria de los muebles armables de madera. Tomado de Trade Map, 2019.

Otro documento importante es el certificado de origen del despacho de la mercaderia; en
este caso determinando donde fue elaborado el producto y desde donde se lo envia, pero
ademas, cada articulo mobiliario debe tener debidamente marcada la leyenda de “Made in

Ecuador” (por ejemplo), de forma visible, tangible, imborrable y permanente. En caso de no
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cumplir debidamente este aspecto, puede suscitarse dos escenarios: 1) que la Aduana de
Estados Unidos imponga una tasa adicional; o 2) que sean reexportados o corregidos sus

respectivos marcajes bajo la supervision de los servicios aduaneros.

4412 Proteccidn de plantas y recursos forestales

Al momento de exportar los muebles, es necesario cerciorarse de que la especie forestal
bajo la cual estan elaborados los productos, no se encuentren afectados por el “Convenio
para el Comercio Internacional de Especies de Fauna y Flora Silvestre Amenazados de
Extincion”; en inglés resumido bajo las siglas CITES. Es decir, si el mobiliario se elabora
con alguna madera que esté bajo amenaza de extincion, simplemente se niega su acceso al
mercado, pero en el caso de la madera de teca esto no ocurriria, ya que no se encuentra
dentro de este convenio. No obstante, como medida de trazabilidad de recursos forestales
importados, se exige la presentacion de una declaracion de importacion aprobada por el
Animal and Plant Health Inspection Service - APHIS; cuyo tramite se puede hacer en linea

llenando un formulario en el sitio web:

https://www.aphis.usda.gov/aphis/ourfocus/planthealth/import-information/SA Lacey Act

44.1.3 Requisitos sanitarios de la madera
El organismo APHIS también exige el control sanitario en la importacion de productos
de origen vegetal, cuyo propdsito es evitar la entrada y propagacion de plagas y sus
enfermedades asociadas. De esta forma, el importador en Estados Unidos debe contar con
un permiso que cumpla con el tratamiento anti-plaga, pero, ademas, se exige que inclusive
los pallets y embalajes de madera deben pasar por un tratamiento de calentamiento o secado
en horno, o una fumigacion gue evite la presencia de plagas en los contenedores y, por ende,

en el producto final.

4.4.1.4 Comercializacion

Este tipo de medidas incluye regulaciones ligadas a la proteccion del consumidor contra
informacién comercial confusa o engafiosa, para lo cual es importante que se cumplan con
regulaciones generales del etiquetado comercial como: pais de origen, si contienen algin
material textil debe estar descrita la composicion de las fibras textiles; y garantias (de
caracter opcional). En cuanto a la descripcién de las camas, por ejemplo, la denominacion
mas usada es: single/twin, double, queen y king, que en el entorno ecuatoriano es equivalente
a cama de 1 ¥ plaza, de 2 plazas, de 2 ¥ plazas y de 3 plazas respectivamente. Ademas, es

importante que se defina el grado de inflamabilidad de aquellos muebles que son tapizados,
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a fin de proteger a los usuarios ante posibles riesgos de incendios por cerillos, encendedores
0 uso de cigarros. Es preferible que, en cuanto al barniz de los muebles, esta sea realizada

con pintura sin plomo, especialmente si se trata de muebles para nifios, como cunas.

4.4.1.5 Patentes y marcas

Para establecer los derechos de una marca pues, no es imprescindible registrarla ante el
organismo federal Patent & Trademark Office (PTO) ya que el mero uso de esta ya confiere
ciertos derechos derivados de la Common Law. Sin embargo, la proteccion de la marca por
esta via es mucho mas débil por lo que el registro ante PTO puede asegurar unos mayores
beneficios que van mas alla de los derechos adquiridos simplemente por el uso una marca.
En la ley estadounidense, la patente es la concesion por parte del gobierno, al inventor (o a
las personas que este autorice), de la titularidad del derecho sobre el invento (nuevo
producto), por el cual se prohibe a otros el uso, disfrute o venta de la invencion en los Estados
Unidos, asi como su importacion dentro de este pais. La duracion de la patente es de 20 afios

computables a partir de la solicitud de esta.

4.4.2 Teérminos de Negociacion: Incoterms
Para efectos de la negociacion con el importador en Miami, la empresa C? Furniture se
acogera al Incoterms FOB (Libre a Bordo), en donde se establecen las obligaciones que se
deben cumplir, tanto el comprador (importador) y el vendedor (exportador), conforme a los

pardmetros que se determinan en la Tabla 23 y Tabla 24.

Tabla 23
Obligaciones del importador (FOB)

Obligaciones del importador

1. Asume gastos de transporte maritimo
2. Gasto de seguro para la carga.
3. Gastos adicionales en caso de darse algun retraso en la llegada del buque

Nota: Tomado de ProEcuador, 2017.

Tabla 24
Obligaciones del exportador (FOB)

Obligaciones del exportador
Asumir todos los gastos de exportacion
No asume responsabilidades en el pago del transporte de la carga.
Culminan las obligaciones cuando la carga ha sido embarcada en el buque.
Cumplir con las condiciones del contrato en cuanto a fecha y hora.
No debe contratar seguro
. Gastos de embalaje
Nota: Tomado de ProEcuador, 2017.

o0k~ owbdpeE
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4.4.1 Condiciones del empaque, embalaje y contenedores
Para acceder al mercado de los Estados Unidos, especificamente a la ciudad de Miami,
es necesario que el exportador cumpla con las siguientes disposiciones en cuanto a

etiquetado de productos y envases se refiere, contemplando los siguientes puntos:

e Nombre de la empresa (el exportador)
e Nombre del producto

e Datos de la carga

e Normas de seguridad

e Contactos

e Fechade envio

e Nombre del importador (ProEcuador, 2018).

4.4.2 Proceso de exportacion
De acuerdo a ProEcuador (2018), los requisitos para poder exportar desde territorio
ecuatoriano son los siguientes:

1) Contar con el Registro Unico del Contribuyente (RUC) el mismo que se otorga por
parte del Servicio de Rentas Internas (SRI) indicando la actividad econémica que se
pretende desarrollar.

2) Obtener el certificado de firma digital o TOKEN, el mismo que es entregado por las
siguientes entidades:

e Registro Civil: http://www.eci.bce.ec/web/guest/
e Security Data: https://www.securitydata.net.ec/

3) Registrarse como un nuevo exportador en Ecuapass dentro de la direccidn
electronica (https://ecuapass.aduana.gob.ec/), en la cual se podra:

e Actualizar su informacion en la base de datos
e Crear usuario y contrasefia
e Aceptar las politicas de uso
e Registrar firma electronica

A continuacion, la Figura 49 y Figura 50 esquematizan cada uno de los pasos a realizarse

para ser un exportador en el Ecuador:
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Tramitar el RUC en el Servicio

de Rentas Internas

Registro Civil
(http://www.eci.bce.ec/web/quest/)
Security Data (FEDEXPOR):
(http://www.securitydata.net.ec)

Adquirir el certificado digital
para la firma electronica

Registrarse en el portal de - Actualizar base de datos_
Ecuapass: - Crear usuario y contrasefa

: - Aceptar politicas de uso
https://ecuapass.aduana.gob.ec/ - Registrar firma electronica

Registro de -
usuario/autenticacion - Solicitud de uso (reg)resentante

legal de la empresa

- Solicitud de uso (empleado con la
autorizacion del representante legal)

- Solicitud de uso (general - autorizacion
a terceros)

- Solicitud de uso (entidad publica)

electronica

Figura 49. Registro de Ecuador en el Ecuapass. Tomado de “Guia del Exportador” de ProEcuador, 2018.

Ingreso al portal ECUAPASS

-Ingreso de usuario y contrasefa l

Ventanilla Unica ecuatoriana

- Certificado de Origen (CO)
(VUE)

- Declaracion juramentada de origen (DJO)

1. Identificacion de Empresa
2. Producto (diligenciar un formulario por
cada producto)
3. Utilizacion de instrumentos de competitividad

Elaboracion de la DJO

aduanera
Opciones para el usuario 4. Materiales extranjeros importados directamente
1. Guardar temporal o adquiridos en el mercado nacional
2. Traer (informacion guardada) 5. Materiales nacionales
3. Registro 6. Costos y valor en fabrica - producto terminado
7. Proceso de produccion (completa descripcion

L por etapas)
8. Caracteristicas técnicas del producto
9. Aplicaciones del producto
10. Valor agregado nacional (VAN)
11. Seleccion de esquema o acuerdo para origen
12. Representante legal

Figura 50. Tramite de declaracion juramentada de origen (DJO). Tomado de “Guia del Exportador” de
ProEcuador, 2018.
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Capitulo 5.
Plan Financiero

5.1 Inversion

El presente proyecto implica una inversion en activos fijos, o no corrientes, en donde se
incluye la adquisicion de bienes muebles, dado que la empresa no comprara edificios, sino
mas bien alquilara un pequefio galpén y oficina para la elaboracion de los distintos
mobiliarios armables que se exportaran a la ciudad de Miami. Como se puede notar en la
Tabla 25, la inversion por estos rubros significa un monto de $ 15,808.00; desagregandose
en: muebles de oficina, equipos de oficina, equipos de computo y equipos de operacion.

Tabla 25
Inversién en activos no corrientes o fijos
Cuenta Descripcion Cantidad Precio Unitario Subtotal
Muebles de Oficina Sillas ejecutivas 4 $ 109.00 $ 436.00
Sillas estandar 4 $ 2300 $ 92.00
Archivadores 4 $ 110.00 $ 440.00
Escritorios Ejecutivos 4 $ 22000 $ 880.00
SUB TOTAL $ 1,848.00
Cuenta Descripcion Cantidad Precio Unitario Subtotal
Equipos de oficina Telefono de fax 1 $ 150.00 $ 150.00
Dispensador de Agua 1 $ 90.00 $ 90.00
Acondicionador de aire 24000 btu 1 $ 1,700.00 $  1,700.00
Cafetera 1 $ 85.00 $ 85.00
SUB TOTAL $ 2,025.00
Cuenta Descripcion Cantidad Precio Unitario Subtotal
Equipos de computacién Computadora Desktop 2 $ 900.00 $  1,800.00
Impresora Multifuncional 1 $ 150.00 $ 150.00
Laptop 2 $ 85000 $  1,700.00
SUB TOTAL $ 3,650.00
Cuenta Descripcion Cantidad Precio Unitario Subtotal
Equipos de operacién Banco de carpintero de 180 cm x56 cmx 10 cm 3 $ 250.00 $ 750.00
Tornillo de banco 3 $ 350.00 $ 1,050.00
Sierra de cinta 3 $ 500.00 $ 1,500.00
Cepilladora y regruesadora 3 $ 250.00 $ 750.00
Sierra de disco 3 $ 45000 $  1,350.00
Sierra de calar portatil 3 $ 250.00 $ 750.00
Trozadora 1 $ 500.00 $ 500.00
Torno para madera 1 $ 250.00 $ 250.00
Sierra circular portatil 1 $ 280.00 $ 280.00
Taladro y brocas 3 $ 75.00 $ 225.00
Lijadora orbital, delta y de banda 3 $ 120.00 $ 360.00
Amoladoras angulares y rectas 3 $ 90.00 $ 270.00
Engalletadora 1 $ 250.00 $ 250.00
SUBTOTAL $ 8,285.00
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS / NO CORRIENTES $ 15,808.00
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Asimismo, luego de que ya se disponen de los activos fijos para iniciar las actividades,
también se deben considerar los gastos de pre operacion, de los cuales derivan los rubros de
constitucién del negocio, asi como rubros de instalacion de equipos y adecuacion de
instalaciones. Todo esto da un monto de $ 4,400.00 en conjunto, tal como se aprecia en la
Tabla 26.

Tabla 26
Inversion en gastos de pre operacién

Descripcion Cantidad V. Unitario  Subtotal
Gastos Legales de Constitucidn
Aprobacion del nombre de la compafiia 1 $ - 3 -
Integracion de la cuenta capital 1 $ 80000 $  800.00
Elevar escritura publica 1 $ 10000 $  100.00
Aprobacion de la escritura pablica 1 $ - $ -
Anotaciones marginales 1 $ - $ -
Publicacion en diarios 1 $ 5000 $ 50.00
Inscripcién de la constitucién de la cia en el Registro Mercantil 1 $ 10000 $ 100.00
Nombramiento del representante legal 1 $ - $ -
Inscripcion del nombramiento del representante en el R. Merc. 1 $ 10000 $  100.00
Certificado de Seguridad del Cuerpo de Bomberos 1 $ 5000 $ 50.00
Obtencién del RUC 1 $ - 8 -
Registro del Empleador en el IESS 1 $ - $ -
Obtencion del permiso de funcionamiento en el Municipio 1 $ 5000 $ 50.00
Registro de Marca en IEPI 1 $ 65000 $  650.00
Subtotal $ 1,900.00
Gastos de Instalacién y Adecuacion
Adecuacion del galp6n de ebanisteria 1 $ 250000 $ 2,500.00
Subtotal $ 2500.00
Total Gastos de Pre Operacion $ 4,400.00

Y como punto final, dentro del contexto de la inversion debe considerarse un monto por
capital de trabajo, el mismo que corresponde al efectivo que debe contar la compafiia para
poner en marcha sus procesos operativos, tanto para la fabricacion de los muebles armables,
asi como para la financiacién de los gastos de administracion, ventas y logistica. En este
caso, tomando en cuenta que se realizaran al menos 4 exportaciones por afo, es decir cada
3 meses, estos rubros se han estimado mediante un presupuesto para solventar las
operaciones de los tres primeros meses, y es asi como dentro de este capital de trabajo estan
implicitos los rubros de materia prima, mano de obra, costos indirectos de fabricacion y
demas gastos que, en conjunto totalizan $ 48,572.92. A continuacion, la Tabla 27 presenta

el detalle de los componentes del capital de trabajo.
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Tabla 27
Inversion en capital de trabajo

METODO CONTABLE

Presupuesto de costos de produccién MES 1 MES 2 MES 3 SUBTOTAL
Materia prima 50% $ 343974 $ 3439.74 $ 343974 $ 10,319.22
Mano de Obra 40% $ 275179 $ 275179 $ 2751.79 $ 8,255.38
Costos Indirectos (CIF) 10% $ 687.95 $ 687.95 $ 687.95 $ 2,063.84
Subtotal $ 6,879.48 $ 6,879.48 $ 6,879.48 $ 20,638.45

Presupuesto de Gastos de Administracion

Sueldos y beneficios del Personal $ 632149 $ 632149 $ 632149 $ 18964.47
Pago de servicios basicos $ 200.00 $ 200.00 $ 200.00 $ 600.00
Alquiler de galpén + Oficina $ 600.00 $ 600.00 $ 600.00 $ 1,800.00
Telefonia $ 3500 $ 3500 $ 35.00 $ 105.00
Internet $ 60.00 $ 60.00 $ 60.00 $ 180.00
Suministros de oficina $ 30.00 $ 30.00 $ 30.00 $ 90.00
Suministros de limpieza $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 75.00
Honorarios Asesor Contable $ 300.00 $ 300.00 $ 300.00 $ 900.00
Honorarios Asesor de Marketing y Redes Sociales $ 300.00 $ 300.00 $ 300.00 $ 900.00
Subtotal $ 787149 $ 7,871.49 $ 7,871.49 $ 23,614.47
Presupuesto de Gastos de Ventas

Elaboracién de gorras, boligrafos y camisetas $ 375.00 $ 375.00 $ 375.00 $ 1,125.00
Elaboracion de tomatodos, llaveros y varios $ 375.00 $ 375.00 $ 375.00 $ 1,125.00
Folleteria $ 150.00 $ 150.00 $ 150.00 $ 450.00
Subtotal $ 900.00 $ 900.00 $ 900.00 $ 2,700.00
Presupuesto de Gastos de Logistica

Costo de Flete de Contenedor de 20 pies (32m3) 700 $ $ - $ 700.00
Certificados de emision, fitosanitarios 250 $ $ - $ 250.00
Agente de Aduana 220 $ $ - $ 220.00
Inspeccién Antinarcético 100 $ $ - $ 100.00
Tramite para calificacién como exportador 150 $ $ - $ 150.00
Gastos varios de exportacion 200 $ - $ - $ 200.00
Subtotal $ 1,620.00 $ - $ - $ 1,620.00
Capital de Trabajo $ 17,270.97 $ 15,650.97 $ 15,650.97 | $ 48,572.92 |

Con la informacién consolidada, se puede establecer en la Tabla 28 que la inversion

inicial del proyecto asciende a $ 68,780.92, en donde el 70.62% corresponde a capital de

trabajo.
Tabla 28
Inversion Inicial Total

DESCRIPCION VALOR % PART.
INVERSION EN ACTIVOS NO CORRIENTES
Muebles de Oficina $ 1,848.00 2.69%
Equipos de oficina $ 2,025.00 2.94%
Equipos de computacién $ 3,650.00 5.31%
Equipos de operacién $ 8,285.00 12.05%
SUBTOTAL INVERSION ACTIVOS NO C. $ 15,808.00 22.98%
INVERSION DIFERIDA $ 4,400.00 6.40%
INVERSION EN ACTIVOS CORRIENTES
Capital de Trabajo $ 48,572.92 70.62%
SUBTOTAL INVERSION ACTIVOS CORRIENTES $ 48,572.92 70.62%
TOTAL INVERSION INICIAL $ 68,780.92 100.00%
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5.2 Financiamiento

Para el financiamiento del proyecto se disefié un escenario en donde el aporte de capital
propio corresponde a $ 30,000.00, es decir 43.62% de la inversion; mientras que la diferencia
seria cubierta por un préstamo bancario a la Corporacion Financiera Nacional (CFN). VVéase
la Tabla 29.

Tabla 29

Estructura de la inversion

FUENTES APORTE % PART
Aporte Propio $ 30,000.00 43.62%
Préstamos Bancarios $ 38,780.92 56.38%
TOTAL $ 68,780.92 100.00%

En la Tabla 30 se describen las condiciones de financiamiento por un monto de $
38.780.92, a un plazo de 5 afios, o 60 meses, con frecuencia de pago mensual y un interés

del 10.50% anual, lo que dejaria una cuota fija por $ 833.55 calculada bajo el método

francés.
Tabla 30

Condiciones del financiamiento

INSTITUCION FINANCIERA: CFN
MONTO: $ 38,780.92
TASA: 10.50%
PLAZO: 5
FRECUENCIA PAGO: 12
CUOTA MENSUAL: $ 833.55

Haciendo un resumen de la tabla de amortizacion, la Tabla 31 determina que el pago total
por cada afio, seria $ 10,002.64 incluido capital e interés, de tal forma que, para el quinto
afio, se estaria pagando el capital total, mas intereses por $ 11,232.27 que hacen que la deuda
sea $ 50,013.19 al término del plazo. En el Apéndice B se muestra con mayor detalle la

tabla completa durante los 60 periodos que dura el préstamo.

Tabla 31
Resumen de la amortizacién del préstamo
PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 6,224.54 $ 3,77809 $ 10,002.64
2 $ 6,91051 $ 3,092.13 $ 10,002.64
3 $ 7,672.07 $ 2,330.57 $ 10,002.64
4 $ 8,517.56 $ 1,485.08 $ 10,002.64
5 $ 9,456.23 $ 546.41 $  10,002.64
$ 3878092 $ 1123227 $ 50,013.19
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5.3 Presupuestos de Operacion

Luego de haber detallado la inversion y las fuentes de financiamiento, se debe calcular
los presupuestos de operacion, a fin de estimar la manera en que el negocio generara ventas
que sean capaces de cubrir sus costos y gastos, pero lo mas importante es que pueda generar
utilidades que permitan la recuperacion del monto de la inversion, a fin de obtener una tasa

de retorno que esté por encima de la expectativa de los accionistas.

5.3.1 Estimacion de Ingresos
Para el célculo de los ingresos, se hizo una proyeccion de la demanda tomando como base
la muestra de clientes que fue encuestada (381); y de ahi se los segmentd conforme a los que
manifestaron estar dispuestos en comprar muebles armables, en este caso fue el 84 %, que
representa 320; y de ese grupo se calculd la cantidad de articulos segun la preferencia de los

clientes de cada tipo de producto.

Los resultados determinaron que el producto juego de comedor tuvo mayor participacion
con 48 %, seguido de “juego de sala” con 29 % y “juego de dormitorio” 23 %. En cantidades
esto significo 8, 13 y 6 productos mensuales respectivamente, pero ademas se incluy6 una
cantidad mensual para productos de estanteria y un de centro de entretenimiento, ya que
estos también forman parte del portafolio de productos que la empresa desea exportar a
Miami. Como resultado final, segun la Tabla 32, la empresa tendria capacidad para fabricar

29 unidades mensuales, que al afio representarian 344 productos.

Tabla 32

Estimacién de la demanda
MUESTRA CLIENTES: 381
Probabilidad de compra (pl): 84%
MERCADO OBJETIVO: 320 Unidad Anual Unidad Mensual
Juego de Sala 29% 93 8
Juego de Comedor 48% 154 13
Juego de Dormitorio 23% 74 6
Cantidad de Productos 320 27
Estanterias 12 1
Centros de Entretenimiento 12 1
Total 344 29

Con esta informacion se hizo la proyeccion de ventas donde se asignaron los diferentes
precios de venta que tentativamente se asignaran para la exportacion de cada producto hacia
el mercado de Miami. En este caso, se obtuvo que en el primer afio el total de ventas anuales

seria $ 235,867.98, tal como se aprecia en la Tabla 33.
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Tabla 33
Estimacién de los ingresos

DESCRIPCION UNIDADES  UNIDADES PRECIO VENTAS

MENSUALES ANUALES DEVENTA ANUALES
Sofa, mueble o butaca armable (unidad) 8 93 $§ 40000 $ 37,124.64
Juego de comedor (sillas y mesa armable) 13 154 $ 100000 $ 153,619.20
Velador - Coqueta armable 6 74 $ 45000 $ 33124.14
Estanterias armables 1 12 $ 30000 $ 3,600.00
Centro de entretenimiento armable 1 12 $700.00 $ 8,400.00
TOTALES 29 344 $ 57000 $ 235,867.98

5.3.2 Presupuesto de Costos

En lo que respecta a los costos de produccion, se determind que al primer afio este seria
$ 82,553.79, lo que equivale a un 35 % del precio de venta de cada producto, ya que ahi se
desagregan rubros como: materia prima, mano de obra y costos indirectos de fabricacion
(CIF), segun lo que se detalla en la Tabla 34.

Tabla 34
Presupuesto de costos de produccion
UNIDADES  UNIDADES COSTO TOTAL
PRODUCTOS MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL
Sofa, mueble o butaca armable (unidad) 8 3 3% 14000 $ 12,993.62
Juego de comedor (sillas y mesa armable) 13 154 $ 35000 $ 53,766.72
Velador - Coqueta armable 6 743 15750 $ 11,593.45
Estanterias armables 1 12 $ 105.00 $ 1,260.00
Centro de entretenimiento armable 1 12 $ 24500 $ 2,940.00
TOTALES 29 344 $ 19950 $ 82,553.79

5.3.3 Presupuesto de gastos

Finalmente, para completar los presupuestos se incluyen los gastos de administracion,
gastos de ventas y gastos de logistica, los cuales crecen a partir del afio 2, segun el indice de
inflacion que, en promedio, representa 1.57% anual. En este sentido, el total de gastos de
administracion para el primer afio representa $ 94,457.88 y luego se incrementaria hasta $
105,718.98 en el quinto afio. Los gastos de ventas fluctuarian entre $ 10,800.00 y $
11,821.12; y finalmente, los gastos de logistica que sélo se consideran en promedio 4
exportaciones al afio, corresponden a un monto que variaria entre $ 6,480.00 y $ 7,092.67.
Estos rubros detallados se pueden apreciar en las Tablas 35, 36 y 37. En el Apéndice C se
muestra el detalle de los sueldos y beneficios sociales, mientras que en el Apéndice D, se

presentan las variables econdémicas que se utilizaron para la proyeccién de los escenarios.
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Tabla 35
Presupuesto de gastos de administracion

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos y beneficios del Personal $ 75,857.88 $ 7812942 $ 80,468.99 $ 82,87861 $ 85,360.39
Pago de servicios basicos $ 240000 $ 245482 $ 251090 $ 256825 $ 2,626.92
Alquiler de galp6n + Oficina $ 7,20000 $ 736447 $ 753269 $ 7,70475 $ 7,880.75
Telefonia $ 42000 $ 42959 $ 43041 $ 44944 $ 459.71
Internet $ 72000 $ 73645 $ 75327 $ 77048 $ 788.07
Suministros de oficina $ 36000 $ 36822 $ 37663 $ 38524 $ 394.04
Suministros de limpieza $ 30000 $ 306.85 $ 31386 $ 32103 $ 328.36
Honorarios Asesor Contable $ 3,600.00 $ 368223 $ 3,766.34 $ 3,852.38 $ 3,940.37
Honorarios Asesor de Marketing y Redes Sociales  $ 3,600.00 $ 368223 $ 3,766.34 $ 385238 $ 3,940.37
TOTAL $ 9445788 $ 97,15429 $ 9992843 $ 102,78255 $ 105,718.98
Tabla 36
Presupuesto de gastos de ventas
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Elaboracion de gorras, boligrafos y camisetas $ 4500.00 $ 460279 $ 470793 $ 481547 $ 4,925.47
Elaboracion de tomatodos, llaveros y varios $ 450000 $ 460279 $ 470793 $ 481547 $ 4,925.47
Folleteria $ 1,800.00 $ 184112 $ 188317 $ 192619 $ 1,970.19
TOTAL $ 10,800.00 $ 1104670 $ 1129903 $ 1155713 $ 11.821.12
Tabla 37
Presupuesto de gastos de logistica
DESCRIPCION ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARNO 4 ARNO 5
Costo de Flete de Contenedor de 20 pies (32m3) $ 2,800.00 $ 2,863.96 $ 292938 $ 2,996.29 $ 3,064.73
Certificados de emision, fitosanitarios $ 1,000.00 $ 1,02284 $ 1,04621 $ 1,070.10 $ 1,094.55
Agente de Aduana $ 880.00 $ 900.10 $ 92066 $ 94169 $ 963.20
Inspeccién Antinarcético $ 400.00 $ 409.14 $ 41848 $ 42804 $ 437.82
Tramite para calificacion como exportador $ 600.00 $ 613.71 $ 627.72 $ 642.06 $ 656.73
Gastos varios de exportacion $ 800.00 $ 81827 $ 836.97 $ 856.08 $ 875.64
TOTAL $ 6,480.00 $ 662802 $ 677942 $  6,934.28 $  7,092.67

5.3.4 Célculo del Punto de Equilibrio
Para determinar cual debe ser la cantidad minima de unidades que el proyecto deberia
vender para que se generen ingresos que equiparen al total de costos y gastos, se calcul6 el
punto de equilibrio para multi productos, en donde se asigné un margen ponderado a cada
producto, conforme a la participacion que representaria cada producto dentro del

presupuesto de ventas. En la Tabla 38 se identifica el punto de equilibrio por cada producto.
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Tabla 38

Célculo de Punto de Equilibrio Multi productos

Costos Fijos: $ 115,050.35
Sof4, mueble o Juego de Velador - Estanterias Centro de Margen
Productos: butaca armable  comedor (sillasy  Coqueta entretenimiento Ponderado
. armables
(unidad) mesa armable) armable armable Total
PVU $ 40000 $ 1,000.00 $ 450.00 $ 300.00 $ 700.00
Cvu $ 14000 $ 350.00 $ 15750 $ 105.00 $ 245.00
Margen $ 260.00 $ 650.00 $ 29250 $ 195.00 $ 455.00
% Part. Ventas 15.74% 65.13% 14.04% 1.53% 3.56%
Margen Ponderado  $ 4092 $ 42334 $ 4108 $ 298 $ 16.20 $ 524.52
Punto Equilibrio=  Costos Fijos $ 115,050.35 219  unidades
Margen Ponderado $ 524.52

Al final, se pudo determinar que el margen ponderado minimo de cada producto es $

524.52, mientras que el total de costos fijos es $ 115,050.35, por lo que minimo se requieren

219 unidades en total, las mismas que se desagregan en 35 sofés, 143 juegos de comedor,

31 veladores o coquetas armables, 3 estanterias y 8 centros de entretenimiento. O su

equivalente a generar un total de ingresos que como minimo sea $ 177,000.53. En la Tabla

39 se describe el punto de equilibrio en ventas.

Tabla 39
Punto de Equilibrio en Ventas
Productos PE (Unidades) % Unidades por PVU
Participacion Producto
Sofa, mueble o butaca 219 15.74% 35 $ 400.00 $ 13,809.51
armable (unidad)
Juego de comedor (sillas y 219 65.13% 143 $  1,000.00 $ 142,857.03
mesa armable)
Velador - Coqueta armable 219 14.04% 31 $ 450.00 $ 13,861.60
Estanterias armables 219 1.53% 3 $ 300.00 $ 1,004.34
Centro de entretenimiento 219 3.56% 8 $ 700.00 $ 5,468.06
armable
100.00% Ventas Totales $ 177,000.53
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5.4 Proyeccion de Estados Financieros

5.4.1 Estado de Situacion Financiera

Tabla 40
Estado de Situaciéon Financiera

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVOS CORRIENTES

Caja/Bancos $ 48,572.92 $ 67,645.50 $ 90,166.11 $ 116,338.39 $ 145,934.11 $ 179,616.45
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $ 48,572.92 $ 67,645.50 $ 90,166.11 $ 116,338.39 $ 145,934.11 $ 179,616.45
ACTIVOS NO CORRIENTES

Muebles de Oficina $ 1,848.00 $ 1,848.00 $ 1,848.00 $ 1,848.00 $ 1,848.00 $ 1,848.00
Equipos de oficina $ 2,025.00 $ 2,025.00 $ 2,025.00 $ 2,025.00 $ 2,025.00 $ 2,025.00
Equipos de computacion $ 3,650.00 $ 3,650.00 $ 3,650.00 $ 3,650.00 $ 3,650.00 $ 3,650.00
Equipos de operacion $ 8,285.00 $ 8,285.00 $ 8,285.00 $ 8,285.00 $ 8,285.00 $ 8,285.00
(-) Depreciacién acumulada $ - $  (2,432.47) $  (4,864.93) $  (7,297.40) $  (8,513.20) $  (9,729.00)
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $ 15,808.00 $ 13,375.53 $ 10,943.07 $ 8,510.60 $ 7,294.80 $ 6,079.00
ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos pre operacionales $  4,400.00 $  4,400.00 $ 4,400.00 $ 4,400.00 $ 4,400.00 $ 4,400.00
(-) Amortizacion Acumulada $ - $ (880.00) $ (1,760.00) $ (2,640.00) $ (3,520.00) $  (4,400.00)
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $ 4,400.00 $ 3,520.00 $ 2,640.00 $ 1,760.00 $ 880.00 $ -
TOTAL ACTIVO $ 68,780.92 $ 84,541.04 $ 103,749.17 $ 126,608.99 $ 154,108.91 $ 185,695.45
PASIVOS

Préstamo Bancario $ 38,780.92 $ 32,556.37 $  25,645.86 $ 17,973.79 $ 9,456.23 $ -
TOTAL PASIVOS $ 38,780.92 $ 32,5656.37 $ 25,645.86 $ 17,973.79 $ 9,456.23 $ -
Capital Social $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00 $ 30,000.00
Utilidades del Ejercicio $ - $ 21,984.66 $ 26,118.65 $ 30,531.89 $ 36,017.47 $ 41,042.77
Utilidades Retenidas $ - $ - $ 21,984.66 $ 48,103.31 $ 78,635.20 $ 114,652.68
PATRIMONIO $ 30,000.00 $ 51,984.66 $ 78,103.31 $ 108,635.20 $ 144,652.68 $ 185,695.45
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 68,780.92 $ 84,541.04 $ 103,749.17 $ 126,608.99 $ 154,108.91 $ 185,695.45

Lo mas destacado de la Tabla 40 es notar que en la medida que el negocio va realizando sus operaciones de exportacion, la liquidez corriente
se va incrementando, los pasivos se van reduciendo y el patrimonio total se va incrementado, debido a las utilidades generadas cada afio y las que

son retenidas. Estableciendo un patrimonio que se incrementaria de $ 30,000.00 en el primer afio, hasta $ 185,695.45 en el quinto periodo.
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5.4.2 Estado de Resultados

Tabla 41

Estado de Resultados

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 235,867.98 $ 246,643.55 $ 257,911.39 $ 269,694.00 $ 282,014.90
COSTO DE PRODUCCION $ 82,553.79 $ 84,439.52 $ 86,368.32 $ 88,341.17 $ 90,359.09
MARGEN BRUTO $ 153,314.19 $ 162,204.03 $ 171,543.07 $ 181,352.83 $ 191,655.81
GASTOS OPERATIVOS

(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 94,457.88 $ 97,154.29 $ 99,928.43 $ 102,782.55 $ 105,718.98
(-) GASTOS DE VENTAS $ 10,800.00 $ 11,046.70 $ 11,299.03 $ 11,557.13 $ 11,821.12
(-) GASTOS DE LOGISTICA $  6,480.00 $ 6,628.02 $ 6,779.42 $ 6,934.28 $ 7,092.67
(-) DEPRECIACIONES $ 243247 $ 243247 $ 243247 $ 1,215.80 $ 1,215.80
(-) AMORTIZACIONES $ 880.00 $ 880.00 $ 880.00 $ 880.00 $ 880.00
SUBTOTAL DE GASTOS OPERATIVOS $ 115,050.35 $ 118,141.47 $ 121,319.34 $ 123,369.75 $ 126,728.57
UTILIDAD OPERATIVA $ 38,263.84 $ 44,062.55 $ 50,223.73 $ 57,983.08 $ 64,927.23
(-) GASTOS FINANCIEROS - NO OPERATIVOS $ 3,778.09 $ 3,092.13 $ 2,330.57 $ 1,485.08 $ 546.41
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION $ 34,485.75 $ 40,970.43 $ 47,893.16 $ 56,498.00 $ 64,380.82
(-) PARTICIPACION DE TRABAJADORES (15%) $ 5172.86 $ 6,145.56 $ 7,183.97 $ 8,474.70 $ 9,657.12
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 29,312.88 $ 34,824.86 $ 40,709.19 $ 48,023.30 $ 54,723.70
(-) IMPUESTO A LA RENTA (25%) $ 7,328.22 $ 8,706.22 $ 10,177.30 $ 12,005.82 $ 13,680.92
UTILIDAD NETA $ 21,984.66 $ 26,118.65 $ 30,531.89 $ 36,017.47 $ 41,042.77

Como se puede apreciar en la Tabla 41, los ingresos por ventas de los muebles armables fluctuarian entre $ 235 y $ 282 mil, debido a que se
fijo una meta de crecimiento 4.57% que equivale a la suma de la variacion de la inflacion (1.57%) y la variacion anual de los sueldos (2.99%).
Mientras que los costos de produccion y los gastos operativos se incrementarian conforme a la inflacién. Este escenario dejaria una utilidad neta,

después de participacion de trabajadores y pago de impuesto a la renta, por un monto de $ 21,984.66 en el afio 1y $ 41,042.77 en el quinto afio.
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5.5 Evaluacion Financiera

5.5.1 Flujo de Caja

Tabla 42
Flujo de Efectivo del Proyecto

PERIODOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD OPERATIVA $ 38,263.84 $ 44,062.55 $ 50,223.73 $ 57,983.08 $ 64,927.23
(+) Depreciaciones y amortizaciones $ 331247 $ 331247 $ 331247 $ 2,095.80 $ 2,095.80
(-) Inversiones en activos fijos $ (15,808.00)

(-) Inversiones en activos diferidos $ (4,400.00)

(-) Capital de trabajo $ (48,572.92)

(-) Capital del préstamo $ (6,224.54) $ (6,910.51) $ (7,672.07) $ (8,517.56) $ (9,456.23)
(+) Recuperacion de cap. Trab.

(+) Valor de desecho del proyecto

Flujo de Caja Neto $ (68,780.92) $ 35,351.76 $ 40,464.51 $ 45,864.12 $ 51,561.31 $ 57,566.81
Payback $ (68,780.92) $ (33,429.16) $ 7,035.35 $ 52,899.48 $ 104,460.79 $ 162,027.60

Finalmente, en la Tabla 42 se presenta el flujo de caja del proyecto donde se incluy6 la inversion inicial ($ 68,780.92) y ademas se sumaron las
depreciaciones y amortizaciones, debido a que no representan una salida real del dinero. Ademas, se resto el pago del capital del préstamo en cada
afio, y como resultado se obtuvo el flujo de caja neto del proyecto, el mismo que fue de $ 35,351.76 en el afio 1, y luego se incremento hasta $
57,566.81 para el afio 5. Por otra parte, si se analiza el Payback o flujo descontado de la inversion, se puede notar que a partir del segundo afio se

observa un valor positivo, lo que significa que alrededor de 2 afios tomaria la recuperacion de la inversion inicial.
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5.5.2 Anadlisis de Rentabilidad: TIRy VAN
Para tener mayor precision en cuanto a los indices de rentabilidad de la inversion se
procede al célculo de la tasa minima atractiva de retorno del proyecto TMAR, para tener una
base que sirva para comparar y evaluar la tasa interna de retorno TIR que arroje el proyecto.
Para esto se utilizo el método del WACC Weighted Average Cost of Capital, ya que se cuenta
con un proyecto cuyo financiamiento es mixto, es decir, por fondos propios y por préstamo

bancario. De esta manera, la TMAR es 12.43% tal como se describe en la Tabla 43.

Tabla 43
Calculo del WACC

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTES APORTE % PART TASA PONDERACION

Aporte Propio $ 30,000.00 43.62% 14.91% 6.51%
Préstamos Bancarios $ 38,780.92 56.38% 10.50% 5.92%
TOTAL $ 68,780.92 100.00% TMAR 12.43%

Al momento de calcular la TIR a cinco afios, se determind que esta seria 53.64%, la cual
esta por encima de la TMAR vy, por tanto, se acepta. Asimismo, el valor actual neto (VAN)
confirma la viabilidad del proyecto, debido a que el resultado neto después de recuperar la

inversion seria $ 91,281.41, tal como se aprecia en la Tabla 44.

Tabla 44

Analisis de la TIRy VAN
TMAR 12.43%
TIR 53.64%
VAN $ 91,281.41

5.5.3 Periodo de Recuperacion de la inversion
Finalmente, para definir el tiempo exacto de la recuperacion de la inversion se hizo un
calculo, el cual es presentado en la Tabla 45, donde se define que la inversion tomaria 22
meses en ser recuperada, debido a que al restar de la inversion el flujo del afio 1, se obtiene
un saldo de $ 33,429.16, mientras que el flujo del afio 2 es $ 40,464.51; lo que significa que
para llegar a esa cantidad tomaria 10 meses mas, y por tanto al sumar los 12 meses del primer

afo, se obtiene como dato 22.
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Tabla 45
Calculo del periodo de recuperacion
Recuperacion de la inversién

Inversién Inicial $ 68,780.92
Flujo Al Afio 1 $ 3535176
Saldo Por Recuperar $ 33,429.16
Flujo Al Afio Siguiente $ 40,464.51
Flujo Mensual (Afio $ 3,372.04
Siguiente)

Meses por recuperar 10
Meses Totales por Recuperar 22

5.5.4 Indices Financieros
Por otra parte, en lo que corresponde a los ratios se establecen los siguientes

comentarios:

e EIl Return on Sales - ROS de la empresa fluctuaria entre 9.32 % y 14.55 %, lo que
significa que por cada dolar que la empresa vende obtiene entre $0.09y $ 0.14

de ganancia neta. Ver Figura 51.

ROS (Return On Sales)

20,00%
15,00%
10,00%
0,00% - = = - =
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
mROS (Return On Sales) = 9,32% 10,59% 11,84% 13,35% 14,55%

Figura 51. Return on Sales.

e Conforme a la Figura 52, el Return on Investment - ROI varia entre 31.96 % y
59.67% que representa el porte que la inversion genera para la generacion de

utilidades en el negocio.
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ROI (Return On Investment)

80,00%
60,00%
40,00%
20,00% . .
0:00% ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
= ROI (Return On Investment) = 31,96% 37,97% 44,39% 52,37% 59,67%

Figura 52. Return on Investment.
e Finalmente, en la Tabla 53 el Return On Equity- ROE, determina que este
indicador varia entre 73% y 137%, lo que significa que, por cada délar en aporte
de capital, se generaron utilidades entre $ 0.73 y $ 1.37, concluyendo asi que el

proyecto es viable y rentable en términos financieros.

ROE (Return On Equity)

160%
140%
120%

100%
80%
60%
40%
20%

0%

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
m ROE (Return On Equity) = 73% 87% 102% 120% 137%

Figura 53. Return on Equity.

5.5.5 Andlisis de sensibilidad
Finalmente, en lo que respecta al anlisis de sensibilidad se disefiaron dos escenarios

ademas del conservador que ya se calculd. Los resultados son los siguientes:

e Para un escenario pesimista, si los resultados caen en 30%, es decir qué pasar Si
los flujos netos son menores al conservador en un 30%; y el resultado determiné
que se obtiene una TIR del 31.35% y un VAN de $ 38,275.88.

e Mientras que, para un escenario optimista, al crecer los beneficios en 5%, la TIR
creceria hasta 57.10%, y el VAN seria $ 100,115.67, lo que significa que el
proyecto aln en un escenario pesimista seguiria siendo rentable. En la Tabla 46

se hace un comparativo de los escenarios pesimista, conservador y optimista.
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Tabla 46
Resultados del analisis de sensibilidad

COMPARATIVO PESIMISTA CONSERVADOR OPTIMISTA
FACTOR DE CAMBIO -30% 0% +5%
TMAR 12.43% 12.43% 12.43%
TIR 31.35% 53.64% 57.10%
VAN $ 38,275.88 $ 91,281.41 $ 100,115.67
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Conclusiones

Luego de haber desarrollado la presente investigacion, a continuacién, se presentan las

siguientes conclusiones, en funcién de los objetivos especificos planteados:

Entre los fundamentos tedricos que se relacionan con el plan de exportacion, se
identificd que el comercio internacional presenta diversos beneficios para
aquellas compafiias que le apuestan a esta forma de hacer negocios, siendo su
principal objetivo la internacionalizacion de sus bienes, servicios y marcas,
mediante una estrategia de expansion y diversificacion hacia nuevos mercados.
El plan de exportacion se emplea como una guia para identificar hacia donde
dirigir sus esfuerzos como exportador, y la forma en que sus bienes y servicios
podrian competir en el contexto internacional.

Una vez que se aplico la investigacion de mercado, se pudo identificar algunas
caracteristicas relevantes de los clientes potenciales en Miami, en donde el 84%
estuvo interesado en adquirir el producto si satisface algunos aspectos como:
disefio, calidad y durabilidad, por encima del precio. En este sentido, es
importante que la empresa cuente con una presencia importante en medios
digitales como las redes sociales y una péagina web, para lograr una interaccion
permanente con el cliente, tanto al momento de realizar un pedido, como durante
el proceso de exportacion.

Dentro de los requerimientos que se deben cumplir para el acceso al mercado de
Miami, la compafiia ecuatoriana debe disponer de una licencia de exportacion, vy,
ademas, presentar en la aduana los documentos de transporte, inspeccion
aduanera, factura comercial, certificado de origen, pago de aranceles y tasas. La
partida que abarca este producto va desde la clasificacion arancelaria 9401 hasta
la 9403. Como medida de trazabilidad de recursos forestales importados, se exige la
presentacion de una declaracion de importacion aprobada por el “Animal and Plant
Health Inspection Service” (APHIS).

Finalmente, en cuanto a los recursos financieros se determino que la inversion inicial
corresponde a $ 66 mil, de los cuales $ 30 mil corresponden a fondos propios del
negocio, y la diferencia sera financiada a través de un préstamo bancario. Al
momento de hacer el analisis de rentabilidad se determind que el proyecto es viable
debido a que la TIR del proyecto fue 50%, mientras que la TIR del inversionista

arrojo 65%, ambos valores por encima de la tasa de descuento.
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Recomendaciones

Realizar una encuesta de retroalimentacion que permita identificar el nivel de
satisfaccion de los clientes, luego de haber comprado los productos, con el
proposito de mejorar los procesos operativos, o implantar algin tipo de correctivo
en caso de ser necesario.

Como parte de los procesos de internacionalizacion, es posible que en un futuro
se diversifique el mercado de destino, no sélo en la ciudad de Miami, sino a otras
zonas de Estados Unidos en donde hay mayor interés para la adquisicion de
muebles, y también son comunidades de habla hispana como Fort — Lauderdale,
Tampa, Orlando o la ciudad de Nueva York. Asimismo, segin el éxito
conseguido, intentar con la exportacion en otros paises de la comunidad europea,
por ejemplo, Espafia, debido a que se maneja el mismo idioma.

Con los resultados del analisis financiero, las utilidades podrian ser reinvertidas
para el mejoramiento las instalaciones donde se fabrican los muebles, asi como la
apertura de sucursales en las ciudades mencionadas, a fin de tener un contacto

mas directo con los clientes.
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Apéndices
Apeéndice A. Formato de encuesta

Dirigido a: residentes de la ciudad de Miami, EE. UU.
Objetivo: Identificar el grado de aceptacion de los muebles armables de madera en Miami, EE. UU.
a) Género: Masculino __ Femenino __
b) Edad:
¢) Idioma:
[ Ingles [espariol Otros[]

1. Enunaescaladel 1 al5, donde 5 es mas probable y 1 es menos probable, ¢qué tan interesado
estaria de comprar muebles de madera armables para su hogar?

Os a 3 2 1

2. ¢Con que regularidad cambia sus muebles de hogar?
06 meses []1-3 afios [ 5 afios 0 més

3. ¢Por qué prefiere muebles de madera?

[CJburabilidad [ Precio [] Decoracion

4. Enunaescaladel 1al5, donde 5 es mas probable y 1 es menos probable, ¢Ha escuchado sobre
la madera teca?

s a4 O3 O2 1
5. ¢Cual es el presupuesto que usted destinaria para la compra de muebles de madera durante un
afio?
[0 Menos de $500.00 [1$500-$1,000 CImayor a $ 1,000

6. De los siguientes muebles, ¢cudl de ellos estaria interesado en adquirir?

[] Juego de sala [JJuego de comedor [1 Juego de dormitorio

7. ¢Qué idioma prefiere usted en el manual de instrucciones?

[Jingles [] Espaol 1 Ambos

8. ¢Qué factores inciden en su decision de compra de un mueble armable?

[JPrecio [] Disefio ] Funcionalidad
[ Facil armado [J Entrega inmediata [ calidad

9. ¢En qué medios de comunicacion desearia conocer mayor informacién del producto (muebles
armables de madera)?

[CIRedes Sociales [ Television/radio [0 cCorreo electrénico

10. ¢Si el producto satisficiera su necesidad, estaria dispuesto a recomendarlo?

Csi [] No [J Tal Vez
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Apéndice B. Tabla de Amortizacion del Préstamo

RIODO CAPITAL INTERESES PAGO AMORTIZACION
0 $ 38,780.92
1 $ 494.22 $ 33933 ¢ 833.55 $ 38,286.70
2 $ 49854  $ 33501 $ 833.55 $ 37,788.15
3 $ 502.91 $ 33065 $ 833.55 $ 37,285.25
4 $ 507.31 $ 32625  $ 833.55 $ 36,777.94
5 $ 511.75 $ 32181  §$ 833.55 $ 36,266.19
6 $ 516.22 $ 31733  §$ 833.55 $ 35,749.97
7 $ 520.74  $ 31281  §$ 833.55 $ 35,229.23
8 $ 525.30 $ 30826 $ 833.55 $ 34,703.93
9 $ 529.89 $ 30366 $ 833.55 $ 34,174.04
10 $ 534.53 $ 299.02 % 833.55 $ 33,639.51
11 $ 539.21 $ 29435 % 833.55 $ 33,100.30
12 $ 543.93 $ 28963 % 833.55 $ 32,556.37
13 $ 548.68 $ 28487 % 833.55 $ 32,007.69
14 $ 553.49 $ 280.07 % 833.55 $ 31,454.20
15 $ 558.33 $ 27522  $ 833.55 $ 30,895.87
16 $ 563.21 $ 27034 % 833.55 $ 30,332.66
17 $ 568.14 % 26541  $ 833.55 $ 29,764.52
18 $ 573.11 $ 26044 % 833.55 $ 29,191.40
19 $ 578.13 $ 25542 % 833.55 $ 28,613.27
20 $ 583.19 $ 25037 % 833.55 $ 28,030.09
21 $ 588.29 $ 24526  $ 833.55 $ 27,441.80
22 $ 59344 % 240.12 % 833.55 $ 26,848.36
23 $ 598.63 $ 23492 % 833.55 $ 26,249.73
24 $ 603.87 $ 22969 % 833.55 $ 25,645.86
25 $ 609.15 $ 22440 % 833.55 $ 25,036.71
26 $ 614.48 $ 219.07  $ 833.55 $ 24,422.23
27 $ 619.86 $ 21369  $ 833.55 $ 23,802.37
28 $ 625.28 $ 20827 % 833.55 $ 23,177.09
29 $ 630.75 $ 20280 % 833.55 $ 22,546.33
30 $ 636.27 $ 19728  $ 833.55 $ 21,910.06
31 $ 64184  $ 19171 $ 833.55 $ 21,268.22
32 $ 647.46 $ 186.10 $ 833.55 $ 20,620.76
33 $ 653.12 $ 18043 % 833.55 $ 19,967.64
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34 $ 658.84 $ 17472 % 833.55 $ 19,308.81
35 $ 664.60 % 16895  $ 833.55 $ 18,644.21
36 $ 67042  $ 163.14  $ 833.55 $ 17,973.79
37 $ 676.28  $ 15727  $ 833.55 $ 17,297.51
38 $ 68220 $ 15135  $ 833.55 $ 16,615.31
39 $ 688.17 % 14538  $ 833.55 $ 15,927.14
40 $ 69419 % 13936  $ 833.55 $ 15,232.95
41 $ 700.26  $ 13329  $ 833.55 $ 14,532.68
42 $ 70639 % 12716 $ 833.55 $ 13,826.29
43 $ 71257 % 12098  $ 833.55 $ 13,113.72
44 $ 71881 % 11475  $ 833.55 $ 12,394.91
45 $ 72510 % 10846  $ 833.55 $ 11,669.81
46 $ 73144  $ 10211  $ 833.55 $ 10,938.37
47 $ 73784  $ 9571 % 833.55 $ 10,200.53
48 $ 74430 % 89.25 § 833.55 $ 9,456.23
49 $ 75081 % 8274  $ 833.55 $ 8,705.42
50 $ 75738 % 76.17 % 833.55 $ 7,948.03
51 $ 76401  $ 6955  $ 833.55 $ 7,184.03
52 $ 77069  $ 6286 % 833.55 $ 6,413.33
53 $ 77744  $ 56.12  $ 833.55 $ 5,635.90
54 $ 78424 % 4931  $ 833.55 $ 4,851.66
55 $ 79110 % 4245  $ 833.55 $ 4,060.56
56 $ 798.02 % 3553 § 833.55 $ 3,262.53
57 $ 805.01 % 2855 % 833.55 $ 2,457.53
58 $ 812.05 % 2150 % 833.55 $ 1,645.48
59 $ 819.16 % 1440 % 833.55 $ 826.32
60 $ 82632 % 723 % 833.55 $ 0.00
$ 3878092 $ 1123227 $ 50,013.19
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Apéndice C. Detalle del pago de sueldos y beneficios sociales

IESS APORTE PATRONAL

CANT CARGO SUELDO BASE 9.45% 12.15%

1 Gerente Administrativo $ 1,500.00 $ 14175 $ 182.25

3 Asistente de Carpintero $ 500.00 $ 4725 % 60.75

1 Asistente de Disefio $ 700.00 $ 66.15 $ 85.05

1 Asesor Comercial (Exportacién)  $ 600.00 $ 56.70 $ 72.90

6 TOTAL $ 3,300.00 $ 311.85 $ 400.95

Xl X1V FONDO DE TOTAL

SUELDO SUELDO RESERVA VACACIONES BENEFICIOS NETO APAGAR
$ 125.00 $ 3283 % 12495 $ 6250 $ 669.28 $ 2,169.28
$ 4167 $ 3283 % 4165 $ 2083 $ 24498 $ 2,234.95
$ 58.33 $ 3283 % 58.31 $ 29.17 % 329.84 3 1,029.84
$ 50.00 $ 3283 % 49.98 $ 25.00 $ 287.41 3 887.41

$ 275.00 $ 13133 % 27489 3 13750 $ 1,531.52 $ 6,321.49

CANT CARGO SUELDO MENSUAL ANO 1

1 Gerente Administrativo $ 2,169.28 $ 26,031.40

3 Asistente de Carpintero $ 223495 $ 26,819.40

1 Asistente de Disefio $ 1,029.84 $ 12,358.12

1 Asesor Comercial (Exportacion) $ 887.41 $ 10,648.96

6 TOTAL $ 6,321.49 $ 75,857.88
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Apéndice D. Variables econdmicas para las proyecciones financieras

VARIABLES
Inflacion 2019 1.57%
Riesgo Pais 2019 7.42%
Tasa de Interés Pasiva 2019 5.92%
Tasa de descuento del inversionista 14.91%

VARIACION DE SUELDOS

SUELDO 2014 $ 340.00
SUELDO 2015 $ 354.00
SUELDO 2016 $ 366.00
SUELDO 2017 $ 375.00
SUELDO 2018 $ 386.00
SUELDO 2019 $ 394.00

VARIACION 2014 - 2017

4.12%
3.39%
2.46%
2.93%
2.07%
2.99%
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