


ELEMENTOS DE JUICIO

1. Capacidad de producción I Programación de Ventas

Formas y Contrastes Cia Ltda. Cuenta con la capacidad productiva requerida por
nuestro representante exclusivo, esta capacidad podrá ir aumentando a medida que
se vayan concretando negocios de exportación, para lo cual contamos con el capital
financiero que mas adelante detallaremos. Deigual manera se analizará la incidencia
de los costos de las alternativas a plantear.

La empresa maneja un sistema de Outsourcing de casi todos sus servicios por lo cual
podemos destacar que nuestros proveedores cuenta con plantas completas para
lograr las cantidades y la calidad de exportación requerida. Tiene máquinas de
cortado de madera, cincelado, calado y lijado y tienen una capacidad de producción
de 10 comedores, 10 dormitorios y 10 salas al mes, a parte de los demás tipos de
muebles que también se producen al mismo tiempo.

La mano de obra con la que cuentan es de 25 carpinteros que se encargan de los
diferentes procesos de producción y algunos encargados del tallado y la parte manual
que le da el toque exclusivo y distintivo a cada pieza. Cada uno trabaja con una
jornada laboral de 8 horas diarias y se tiene previsto aumentar una jornada de
trabajo en la noche en caso de ser necesario para la nueva producción.

2. Capacidad comercial

CANALES DE DISTRIBUCION y COMERCIALIZACION

El canal de distribución y comercialización que utilizaremos para desarrollar este
proyecto será en principio a través de un importador (representante exclusivo). La
mayoria de los productos mobiliarios extranjeros entran en Estados Unidos via
importadores o distribuidores y representantes exclusivos, siendo este camino el que
manejaremos para la exportación y venta de la mercaderia.
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los importadores americanos suelen exigir de un 30% a un 35% de las mercancí !r ~
aunque prestan una serie de servicios útiles entre ellos el almacenaje e inventan ?t-.. ~~f)'

Asi que además de ello se espera obtener una reladón de 'larga duración. Esta ,y * 'O

relación estará acompañadas de estrictas condidones(exclusividad, diseño,calidad,
términos, reparto etc.) propias de los mercados americanos. Aunque puede resultar
beneficioso, puesto que se suele mantener propios almacenes, ahorrando costes de
almacenamiento e inventario.

DATOS DEL IMPORTADOR

Este importador forma parte de International Furniture Wholesale Association (IFWA)
164 S. Majn Street # 404 High Point, NC 27261-2482/U5A

El canal no es muy largo en si, y lo podríamos manejar de la siguiente manera:

ECUADOR

Formas y Contrastes
Cia. Ltda••

PROD,U:CTOR

~

EMPRESA
EXPOR-r00 RA

EEUU

REPRES. COMERe.
EXCl1S'VO

CLIENTE

OTRAS ALTERNATIVAS

• Se plantea la posibilidad de instalarse en el mercado de destino para lo cual
se han buscado tos costos respectivos y compararlos entre alternativas.

• Acceso a Zona Franca en Miami para el depósito de la mercadería que permita
hacer uso de ella a medida que se va vendiendo, lo que implica un volumen
de ventas mayor a un costo más bajo, siempre y cuando et movimiento del
stock me lo permita y sea factible hacerlo.
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o ferias de Exportación: la participación en ferias es una herramienta valiosa '1
efectiva tanto para las empresas que intentan iniciarse en la actividad de
e){port~c]ón como par~ [as que y~ están estabtecídes en eQ mercado. Estas
lQetrm]ten para el mercado del produt:to considerado en eQ presente trabajo:

- Un efectivo uso de Los recursos tnvertídos en una sola visita; sin
desplazamientos se pueden mantener reuniones con un gran número de
o~~rald~¡res.

- Tomar conocirmento en pocos días de novedades, tendencias y avances
tecnológicos del sector.

-Tornar contacte con potenciates clientes y asociaciones empresariales.

En iEclUIaldlores puede obtener ]reformación de las ferias al les cuales se [DUedeU1l asistir a
nivel mundial a través de la CORPEI, organismo que se encarga de la promoción de
las exportaciones ecuatortanas.
Hay una amplia agenda para el sector maderero y sus manufacturas entre las que
están [os mUJero~es de d]]seño que cada vez son más demandados en e~ mundo.

Para el proyecto se ha seleccionado modo de transporte marítímo debido al que los
costos del flete son más bajos y permite obtener un mayor ahorro en este rubro. El
modio terrestre {medJ]o>camtótl1~ re usara paral llevar aa mercadería de Cn.nernca a
GlUIayaqjtUlil, as] que usaremos una Iogístíca rnuttimodat.

los puertos al llltliatlOlr para la exportacíén serén d!]fí&rnme01te eQ LO'llJerto de G1UIaiyaquiL
eDll (EctLn~dor de donde salldrá la carga hasta el PtLterto de Miam] en rEstOldos Urnidos,
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pasando por el canal de Panamá. Este recorrido tomará aproximadamente 2 días l- _ •••j~
el traslado por el canal y de 8 a 10 días en el Traslado de Guayaquil al Canal y lu ~~~I'fc;~
del Canal a Miami, el total de dias ronda los 11 o 12 días hasta llegar a destino. *
Promoción

La promoción y los gastos en publicidad quedarán a cargo del representante. Este
será quien se encargue del servicio post venta, tomando los pedidos y reclamos que
luego serán trasmitidos a la fabrica en Ecuador. A su vez, desde Ecuador se enviará
una persona al mercado de destino, encargada asesorar y capacitar al personal de la
empresa representante en EEUU como así también relevar el servicio postventa para
ofrecer al cliente final un producto y servicio de alta calidad. Por otro lado, para
posicionar el producto en el mercado se participará en ferias del sector.

La empresa importadora realizará:

• Participación en ferias y exposiciones.
• Publicidad a través de la página Web.

Los demás puntos a realizar por el importador se irán pactando conforme se vayan
dando las relaciones de negociación y necesidades que vayan surgiendo.

Embalaje

La mercaderia a exportar será enviada en 2 contenedores Dry de 40' via marítima en
el cual se ubicaran 3 comedores, 3 salas y 3 dormitorios en cada contenedor con los
siguientes pesos:

Kg. requeridos

Descrípcíón Kg. xljuego Kg..totales x juego

Dormitorio 215 Kg. 1290

Sala 730 Kg. 4380

Comedor 600 Kg. 3600

TOTAL KGS REQUERIDOS 9270 Kg I 9,27 ton

Costo en Délares

Descripción U$ xljuego US totales x juego
Dormitorio U$1.760,OO U$ 10.560,00

Sala U$ 1.. 766,00 US 10.596,00

Comedor US 3.598,00 U$ 21.588,00

TOTAL US REQUERIDOS S42.744,00

En Ecuador las exportaciones no están gravadas con IVA, así que no se da devoLución
alguna.
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EMPAQUE, ACONDICIONAMIENTO Y CONTENERIZADO

EMpAQUE

Los principales aspectos relativos a empaques y embalajes que se debe contemplar
cuando el mercado objetivo es cualquier estado de los Estados Unidos son:

Etiquetado: El código Federal de Regulaciones de los Estados Unidos requiere que el
país en el que se produjo o manufacturó el producto esté claramente señalado en el
envase, como "Lugar de Origen"

Legislación Medioambiental: Entidades que regulan esta legislación

Too envíronmental Protection Age-f1cy (E"PA)
The Northeast RecycÜflg Councíl (NERC)
Federal Trade Comisión (FT··C)
Tne Coaütíon of Nortneastern Govertlor?-s (C·ONEG)

En cuanto al empaque de los muebles para exportar será en cajas de cartón
corrugado y el embalaje anterior para los muebles será realizado con plásticos y
cinta de embalaje para impedir el rose que pueda dañarla madera durante el
traslado.

En el caso de que los productos de madera estén compuestos con partes de vidrio u
otro material frágil puede tomarse en cuenta la posibilidad de usar guacales de
madera para su embalaje.

El Cartón

Es un material de embalaje que es manufacturado de papel y cola. Consiste de tres
capas de papel: Capa interior, Ondulación y Capa exterior.

las bajas temperaturas y los ambientes húmedos reducen la resistencia del cartón
corrugado. Para evitar este tipo de daños, la pared interior de la caja se recubre con
materiales resistentes al agua, tales corno cera, parafina o polietileno. De la misma
forma, el adhesivo empleado en el pegue y cierre de las cajas debe ser resistente a
estas condiciones ambientales.

la mayoría de las cajas de cartón corrugado cuentan con agujeros que permiten la
ventilación del calor (respiración) del producto y la circulación del aire frio al
producto. Todos los agujeros deben estar diseñados y colocados de tal manera que
la caja no se debilite. A causa de su forma, la mayor resistencia a la compresión es
soportada por las esquinas, por lo que las perforaciones de aireación del empaque no
deben ubicarse cerca de los rincones y se (imitan entre el 5% y 7% del área lateral.

Forma de la caja: El diseño de la caja determina en parte la rigidez. En general se
puede decir que una caja standard adquiere su rigidez sobre todo gracias a las
esquinas. Y además es importante la dirección de la ondulación para la rigidez de la
caja.
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Los muebles de madera se acondicionan en cajas de cartón corrugado que se adapt .* ~
a Ias necesídades de los. muebles que serán embalados para la exportación. AL
interior de las cajas los muebles estarán recubiertos con plásticos de polietileno con
cámaras de aire para impedir el rose que dañe la madera y el mueble en si mismo.
Entonces las cajas a usar no tienen dimensiones estandarizadas por lo cual se mandan
a fabricar especialmente para el embalaje de exportación.

CONTENERIZADO

La función principal del transporte contenerizado de las mercaderías es la de
garantizar la entrega segura y rápida de la mercadería asi como el ahorro económico
debido a que al no ser manipulada la mercaderia permite ser de menor consistencia y
por tanto hacer uso de embalajes mas baratos.

Antes de introducir la 'carga en el contenedor se hará una inspección para garantizar
los siguientes aspectos:

• Ausencia de orificios en las paredes y cubiertas
• Facilidad de apertura y cierre
• Ausencia de etiquetas o de información correspondiente a cargas

anteriormente transportadas.
• Sequedad y limpieza interior del contenedor.
• Ausencia de clavos u otros elementos punzantes que puedan dañar la carga.

El tipo de contenedor que se utilizará para transportar la mercadería en estudio será
un contenedor convencional para carga seca mas conocido como DRYde 40' debido a
que no necesita una cámara de refrigerado ni alguna otra especificación en cuanto a
la temperatura a utilizar para el viaje. (Para el total de carga se usaran 2 de estos
contenedores) .

3. Capacidad de Financiación

Medio de pago

Para el pago se utilizara la cobranza a la vista, lo cual nos ayudara a afianzar la
relación comercial con el representante y luego se podrán hacer estos pagos a
plazos, pactándolos anticipadamente. No se uso una carta de crédito para el pago ya
que es un instrumento que tiene mucho costo y tarda más tiempo en realizarse su
instrumentación a pesar de que es más confiable que la cobranza a la vista. Nuestro
representante exclusivo es de confianza ya que anteriormente se han realizado
negocios en otros ámbitos y se ha establecido mayor confianza para realizarlo de esta
manera.

Por otro lado al tratar con un único importador que en este caso es nuestro
representante exclusivo, la operación no es tan riesgosa como si se tratara' con
varios importadores. Tampoco, se ha elegido la orden de pago, para un primer
cobro, por ser el medio más riesgoso e inseguro para realizar el mismo.

El banco elegido para realizar la transacción es el Banco de Pichincha en Ecuador
debido a que dicho banco tiene una agencia en Miami y nuestro representante esta
de acuerdo en usar sus servicios para realizar la transacción, a continuación se
exponen tos requisitos necesarios para tomar este servicio:
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• Comisión mínima: USD 100
• Costo por mensajes: USD 25.00'
• Portes: USO 15.00
• Courier: USO 55.00

Para acceder a una carta de crédito los requisitos son:

• Ser cliente del banco y dependiente del valor que solicite con la carta de
crédito se solicitará una garantia Real o Quirografaria.

• Solicitud de crédito.
• Copias de cédulas (deudor y codeudorjy garantes si es el caso.
• Copia de RUC del solicitante.
• Copia de 3 últimas declaraciones de impuestos.

Para acceder a una cobranza a la vista:

• El exportador entrega una carta indicando el pago a la vista I entrega de
documentos contra pago.

• Factura comercial.
• Documento de embarque.
• En este caso el banco no Liberará los documentos si el cliente no paga.

Beneficios

• Permite controlarla documentación.
• Facilita la financiación.
• La tramitación documentarla y cobranza se delega al Banco.
• Hayrnayores posibilida.des de protesto o reclamos. .
• Aumenta las oportunidades de incrementos en el negocio.
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De acuerdo alas costos requeridos para la negociacl0n de exportación, hemos
buscado las mejores alternativas para financiar el proceso; tomamos también en
cuenta que los costos estén en relación ala ,cadena de distribución similar a la que
maneja la competencia debido a que el producto es el mismo de tal manera que no
se encuentren costos excesivos para el representante.
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UtiWdild

seta
comedor

Totales

S 14kOSOJ}O

< 14;128.00cr

.$ 28,784.00

.$ 561'992.00

ANO :3
st: 11,.600.0·0,}

$ t 7,~6·6·0. 0.0

s 35t9S0~vO

S 11 ..240.JO

ESTIMATIVOS

PLAN fINA~C~lERO ¡ flijJJjO lOE fO~[)OS

Inversión Inicial

Para aa inversión ill1liciaQ contaremos con lLnS~OOooro OJQ1]e abarcará aa compra de
materia prima parra el proyecto as] como ea pago de mano de obra, viajes,
exposiciones, etc. Por otra parte no será necesario comprar maquinaria ya que la
planta con la que cuentan nuestros proveedores tiene el espacio suficiente para
producir [al cSHl1ltDo1adl rreOJ(L!;erñd~~ pnrr taQ motivo se iúlcll1lruilTál solamente en [os gastos
rnenctonados anteriormente.

Financiación

IEQ proyecto será! fiUlalrrlciadlo en fúlifl) 6Q% con calpitaQ [propio y con tUllnl préstamo bancario
del 40% dea totel de proyecto, se ha optado por esta o[OC1ÓD1l debido al que la tasa que
cobra el banco en la actualidad para prestamos destinados a la promoción de
exportaciones es algo baja, sin embargo es un costo que deberemos asumir en La
reatización de este lOrroyecto.

32



Estimación de Ventas

20.00 S S
1.244.66 S $

125.00 S S
25.00 S S

FI(:te interno 500.00 $ S

s

Infl:lciol'l

Evaluación del proyecto I VAN I TIR

232.54 $

631.63 S
1.621.61 S

$

$

301.55

522.65

2.152.64

$

s

1.14S.se

2.663.15

30.33

5.111.45
5.134.90

10.461.6S

El proyecto esta pensado para realizarse y ser recuperado en 3 anos, en los cuales
con un incremento de ventas anual correspondientes al 35% y con una inversión
inicial de uS100.000.

Tomando en cuenta la reducción de gastos operativos, de producción y
administrativos asi como las respectivas depreciaciones y los impuestos
correspondientes, hemos calculado un recupero del capital invertido en 2 anos, 3
meses con una tasa interna de retorno del 90,53% que es muy aceptable para poner
en marcha el proyecto.

El valor a depreciarse es de uS20.000correspondiente a la maquinaria que será usada
para la producción.
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Acontinuación se detalla un cuadro con los cálculos realizados:

EVALUA.CIÓN DEL PROYECTO

o
?...,.-_ ..... _~_ .........-•.• _-_ ....._._~--.
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DEPRECIACION SMRAC

20.000

2

4

~.,~ Depreciación

33.30X

44.50~·~

14.8üx
7,40~"';

100.00X

Deprec. Anual

6,660
2,900

2,9130
1.480

20,000
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ANALISIS PROSPECTIVO

.*
Sector eccnémico: EEUU es un país que en la actualidad esta pasando por grandes
cambios económicos que afectarán a los mercados del mundo entero. Sin embargo la
economía sigue creciendo pero en menor grado que años anteriores, habrá que tomar
en cuenta este aspecto para ver como influye a futuro en el negocio exportador. A
simples rasgos podemos ver un desequilibrio económico que desestabiliza las
economías y las vuelve más conservadora.

Sector socio- cultural: En cuanto a la cultura de la sociedad estadounidense es
relevante debido a los estándares distintos de vida a los paises latino americanos
como Ecuador, de tal manera que habrá que poner énfasis en adecuar el producto a
las crecientes necesidades de clientes con distinto estilo de vida.

Sector político -legal: Este sector va de la mano del sector económico ya que la
politica en EEUU esta pasando por cambios que serán quienes encaminen los
mercados no soto internos si no la economía mundial al ser una de las prindpales
potencias mundíates. El ámbito legal influye directamente en el proyecto como
barreras o restricciones a la entrada y que deberán ser superadas a través de
estrategias de penetración.

Sector tecnológico: Este sector cumple cada vez más, un papel imprescindible en
las economías y empresas de los países, es por tal, razón que se deberá implementar
tecnologiaenla medida de las necesidades de los clientes y en las posibilidades de la
empresa para lograr un avance y un valor agregado en el producto.
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Con los cambios que está sufriendo el mundo entero en la actualidad es dificil
entender como se manejaran las economías de cada país, sin embargo, el trabajo
ha sido elaborado tomando como base la economía del año 2008 ya concluido.

El mercado Estadounidense es muy bueno en muchos aspectos, Miami que es
especificamente el lugar al cual dirigimos el producto, cuenta con zonas
hoteleras, Resort y casas residenciales que se convierten en nuestros principales
clientes viéndolo desde una perspectiva a futuro ya que para comenzar con el
negocio lo haremos a través de un representante exclusivo que también se
maneja adecuadamente en el país.

Los cálculos nos dan cifras positivas y los precios están dentro del rango de la
competencia, con lo cual tendremos que poner mayor énfasis en investigación y
desarrollo, creatividad e innovación.
La evaluación del proyecto nos lleva a cifras. muy alentadoras, un 90% de
factibilidad en la negociación, sin embargo no debemos dejar del lado el
cumplimiento de todos los requisitos que son necesarios para el ingreso en un
mercado tan demandante como es EEUU, esto nos lleva a un mejoramiento
continuo para el bienestar de nuestros clientes.

Como punto negativo podemos mencionar la inestabilidad económica que se
presenta dentro del pais, lo cual pone en riesgo cualquier tipo de negocio que
quiera ser instalado, sin embargo. confiamos en la calidad y la aceptación del
producto en .el mercado m.eta al cual estamos dirigiéndonos, es por esa razón que
a pesar de la actual crisis vemos una manera de penetrar el mercado anglosajón.

En. general, el proyecto es viable en. la medida de cuánta innovación pongamos al
producto y cómo la crisis afecte al sector. los aspectos amenazantes están fuera
de nuestro alcance pero si podemos usar nuestras fortalezas junto con las
oportunidades del mercado para captar la atención de nuestro nicho.

Existe un sistema generalizado de preferendas con Ecuador que nos beneficia
parataexportacíón del producto, actualmente no existen ningún tipo de derecho
antidumping o medidas de salvaguardia para el producto; las restricciones son
manejables y están dentro de los pasos que podemos cumplir para lograr una
exportación exitosa.
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RECOMENDACIONES

4. Ajustar los diseños de los muebles a la demanda del mercado preocupándose
en forma permanente por la innovación y el desarrollo de nuevos productos.

5., Enfrentar tres barreras:

- Calidad del producto
- Continuidad en los embarques
-Cumplimientodel tiempo de tránsito

6., Lograr que los muebles mantengan estándares de durabilidad y funcionalidad.

7. Darle un valor agregado al producto que cubre tas necesídades de los clientes
a través de algún ti·PO' de cubierta protectora contra manchas huellas,
removedor de esmalte, blanqueador, vinagre, alcohol, café, etc. que
comúnmente suele ser el problema en los hogares.

8. Usar un servicio post venta que mantenga satisfechos a los clientes a través
de decoración de interiores para Ios hogares.

9. Mirar a fututo al producto con una visión globalizada, lo cual permita penetrar
en mercados y generar nuevas relaciones de negocios.
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• CORPEI - Corporación de promoción de exportaciones e Inversió,n del Ecuador: Es

una organizaciónencargada de Promocíonar lasexportacíones e inversiones de los
sectores productivos, mediante la prestación de servicios técnicos de calidad,
contribuyendo a potenciar la imagen y el desarrollo competitivo del país.

• Formas y Contraste CIA ltda. - Empresa ecuatoriana enfocada en el diseño de
interiores que busca proveer a sus clientes moda y calidad a gran nivel, creando
elementos exclusivos con la mejor mano de obra y trabajo a detalle en cada
pieza. Fabrica muebles finos con maderas exquisitas y elementos de tapiceria
únicos que permiten complacer y experimentar un estilo de vida distinguido con
cada una de sus colecciones..

• Trade Data of USA - http://tse.export.gov - Página del Gobierno
Estadounidense que permite encontrar información detallada de su Comercio
Exterior y más.

• Banco Central del Ecuador - Página del Gobierno del Ecuador que brinda
información sobre estadísticas y la situación económica del país.

• Páginas Web de la Competencia - Información sobre empresas ecuatorianas y
Estadounidenses sobre sus productos, misíón, visión Y' en algunos casos sobre
precios de ventas que en general permiten tener una perspectiva de la
competencia y como enfrentarla.

• Página del Banco del Pichincha El Banco Pichincha es el líder de su mercado en
imagenl,participación,produetos y' calidad de servicios enfocando su esfuerzo
hacia el cliente, anticipándose a sus necesidades, desarrollando a su personal y
otorgando rentabilidad sostenible a sus' acciones. Este banco cuenta con una
agencia en Miami de tal manera que es la mejor opción para el mecanismo de
cobro que vamos a usar 'en: el proyecto.

Pág.: http://wwwp1.pichincha.com/web/servicios.php?ID=79
wwvv. pi,chinchamiami.com

Dirección: Avenida Brickell 1 Miami - Rorida
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