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Resumen
Este trabajo de titulacion analiza la viabilidad técnica, econdomica y comercial de la importacion
de tableros melaminicos provenientes de China hacia la provincia de Loja, a través de la empresa
ESCAR Cia. Ltda. El presente trabajo de titulacion se justifica en la demanda de una mayor
disponibilidad de materiales para el sector de la construccion y de la carpinteria, en un contexto en
el que la demanda local es creciente y una alta dependencia de proveedores nacionales con precios
bastante elevados.
En el desarrollo del trabajo se consider6 como metodologia principal la cuantitativa, utilizando
herramientas como el estudio de mercado, encuestas al ptblico objetivo y analisis financiero del
proceso de importacion. Se consideraron elementos de suma importancia como costos FOB, fletes
internacionales, costos de nacionalizacion, el punto de equilibrio, el margen de rentabilidad y el
flujo de caja proyectado, lo cual permiti6 determinar el costo unitario del producto y su precio de
venta competitivo en el mercado local.
Los resultados obtenidos evidencian que la importacion de tableros melaminicos es
economicamente viable siempre que se alcance un volumen minimo de ventas que permita cubrir
la inversion inicial. El anélisis organizacional y técnico muestra que la empresa, cuenta con una
estructura adecuada para gestionar y llevar a cabo el proceso de importacion y comercializacion.
El proyecto representa una alternativa rentable y sostenible, que contribuye al fortalecimiento de

la empresa y al desarrollo del mercado de materiales en la provincia de Loja.
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Abstract

The objective of this project is to evaluate the feasibility of bringing in melamine boards
from China for sale through ESCAR Cia. Ltda. into Loja Province, Ecuador. There is a strong
demand locally for construction and carpentry materials but there is a high level of dependence on
domestic suppliers who charge high prices.

To conduct this analysis, a quantitative methodology was used; this included performing
market research, conducting surveys to survey potential customer groups, and conducting a
financial assessment of the import trade process. Some key items evaluated were itemized FOB
costs, international shipping costs, import documentation fees, breakeven point for sales volume,
profitability per unit sold, and projected cash flow for the project, which allowed the determination
of the unit cost of product sold and competitive price for selling in Loja Province.

The analysis of the importation of melamine boards concluded that the associated trade will
only be economically viable if a minimum sales volume was achieved sufficient for recovering the
start-up investment. The technical/organizational analyses also indicate that ESCAR Cia. Ltda. has
developed an appropriate organizational structure for managing the importation and distribution
sales of melamine boards. Therefore, overall the entire project is a highly profitable and sustainable
alternative to increasing the strength of ESCAR Cia. Ltda., and will help develop the construction

supply business in Loja Province.
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Introduccion

La importacién de tableros de melamina desde China constituye una alternativa estratégica
para la empresa. La cual se denominara, “la empresa”, en un contexto ecuatoriano donde el
abastecimiento de insumos para la industria del mobiliario y los acabados exige mayor eficiencia,
continuidad y competitividad en precios. China se mantiene como uno de los principales
proveedores a escala global gracias a su capacidad productiva, diversidad de oferta y ventajas de
costo, factores que vuelven relevante su andlisis como mercado de origen para operaciones de
importacion orientadas a fortalecer el posicionamiento de empresas locales.

La melamina se ha consolidado como un material clave en la fabricacidon de muebles,

carpinteria, ferreteria especializada y revestimientos, debido a su versatilidad, durabilidad,
facilidad de mantenimiento y variedad de disefios.
Su demanda se relaciona directamente con el dinamismo del sector construccion y con el
crecimiento de actividades vinculadas al mejoramiento del hogar y la produccion de mobiliario,
particularmente en ciudades intermedias donde se expande el mercado de acabados y equipamiento
residencial y comercial. Para la provincia de Loja, estas caracteristicas se traducen en una
oportunidad para asegurar un abastecimiento oportuno y estable, evitando quiebres de inventario,
reduciendo costos unitarios y mejorando tiempos de respuesta al cliente.

Este plan de importacion para el periodo 2025-2026 buscara establecer una hoja de ruta
detallada para asegurar el confiable abastecimiento, gestionar la logistica internacional y cumplir
con la normatividad aduanera ecuatoriana, optimizando costos y tiempos para maximizar la
rentabilidad y la satisfaccion del cliente.

Se consideraran las tendencias de mercado y la adaptacion a las condiciones econdmicas y

regulatorias vigentes, asegurando la sostenibilidad y éxito comercial del proyecto.
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Justificacion

La realizacion del presente trabajo de titulacion se justifica desde el punto de vista
econdémico, técnico y social, debido a la creciente demanda de tableros melaminicos en el sector
de la construccion y carpinteria de la provincia de Loja, asi como a la necesidad de diversificar las
fuentes de abastecimiento para mejorar la competitividad de las empresas locales. En el contexto
actual, los proyectos de importacion representan una alternativa estratégica para reducir costos y
ampliar la oferta de productos, ya que “la importacion permite a las empresas acceder a mercados
internacionales con mejores condiciones de precio y variedad” (UNCTAD, 2021).

Desde una perspectiva empresarial, este estudio se justifica porque proporciona a la
empresa, una herramienta de andlisis para evaluar la viabilidad real de importar tableros
melaminicos desde China, considerando variables clave como costos, rentabilidad, punto de
equilibrio y estructura organizacional. Segun Sapag Chain (2021), “la evaluacion de proyectos
permite reducir la incertidumbre en la toma de decisiones, al analizar de forma sistemdtica los
aspectos técnicos y financieros”, lo cual resulta fundamental para empresas que buscan crecer de
manera sostenible.

En el ambito académico, la investigacion se justifica porque aplica conocimientos tedricos
de comercio exterior, gestion de operaciones y analisis financiero a un caso real, fortaleciendo la
formacion profesional del estudiante. Hernandez-Sampieri y Mendoza (2022) seialan que “la
investigacion aplicada contribuye a la solucion de problemas concretos, integrando teoria y
practica”, lo que permite generar aprendizajes significativos y propuestas viables en contextos
reales.

Desde el enfoque social y regional, el proyecto se justifica porque contribuye al desarrollo

economico de la provincia de Loja, al facilitar el acceso a insumos de calidad para carpinterias y
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ferreterias locales, impulsando la actividad productiva y comercial. De acuerdo con la CEPAL
(2020), “el fortalecimiento de las cadenas de suministro y el comercio contribuye al desarrollo
territorial y a la generacion de empleo”. En este sentido, el estudio no solo beneficia a la empresa,

sino también al entorno productivo en el que se inserta.
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Objetivos
Objetivo general:

Disefiar un plan integral de importacion de melamina desde China que optimice los
procesos logisticos, reduzca costos operativos y fortalezca la posicion competitiva de ESCAR

CIA. LTDA. en el mercado nacional durante el periodo 2025 — 2026.

Objetivos especificos:

Analizar el mercado internacional de tableros melaminicos y la oferta de proveedores en
China, identificando alternativas de abastecimiento, condiciones de compra, rangos de costos y
criterios técnicos de calidad aplicables para ESCAR CIA. LTDA. en el periodo 2025-2026.

Disefiar el proceso integral de importacion de melamina para ESCAR CIA LTDA.,
estableciendo la estrategia logistica y aduanera (Incoterms, transporte, seguros, documentacion,
nacionalizacidn) y la estructura del costo total de importacidn, con el fin de optimizar tiempos y

reducir costos operativos durante el periodo 2025 — 2026.
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Capitulo 1: Fase de Empatia

La fase de empatia es el punto de partida del Design Thinking y su propdsito es comprender
de manera profunda a los usuarios y actores involucrados (qué necesitan, qué valoran, qué les duele
y qué condiciones reales enfrentan). En otras palabras, esta fase evita que el proyecto se construya
sobre supuestos y permite delimitar el problema desde evidencia. Como sefala,“sus necesidades,
expectativas y aspiraciones, indagadas a través de la empatia, permiten definir (o redefinir) el
problema” (Cabrera-Olmos, 2021), por ello, empatizar no es una actividad superficial, sino un
ejercicio sistematico de investigacion y escucha.

En este caso, la empatia se enfoca en comprender a quienes determinan el éxito de la
importacion: responsables internos (compras, logistica, bodega y administracion) y actores clave
externos (agente de aduanas, operador logistico/forwarder y clientes que dependen del
abastecimiento). Esto es coherente con el enfoque de disefio centrado en personas, donde el
objetivo es “empatizar adecuadamente... para poder identificar sus necesidades reales y reflejar
estas en el producto final” (Ortiz, 2024)

La melamina (tableros melaminizados) se valora por su uso interior en mobiliario y
acabados, pero su desempefio depende de variables medibles: resistencia al rayado, manchas,
abrasion, rajado y, de forma critica, la emision de formaldehido. Asociaciéon de Investigacion
Técnica de las Industrias de la Madera (2021) incluye estas propiedades como control obligatorio
del producto y vincula su verificacion con normas técnicas especificas, lo cual es relevante para la
empresa porque eleva la calidad percibida y reduce reclamos postventa (tablero que se “marca”,
se mancha o desprende el recubrimiento). En compras institucionales europeas, ademas, se exige

que los tableros melaminizados se evaliien con referencia a UNE-EN 14322:2017 (y ensayos
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asociados), lo que evidencia que el mercado se mueve por estdndares verificables y no por
descripciones generales del proveedor.

Elegir China como origen no solo responde al precio, sino a su escala y dindmica industrial.
En 2024, reportes sectoriales (ITTO/GGSC) sefialan un contexto de ampliacion de capacidad en
China para tableros de particulas (nuevas lineas de produccion y expansion de capacidad anual),
lo que sugiere alta disponibilidad de oferta y competencia entre fabricantes.

Para la empresa esto abre oportunidades de negociacién (volumen, acabados, MOQ,
tiempos de fabricacion), pero también exige filtros técnicos (fichas, muestras, inspeccion pre-
embarque) para evitar heterogeneidad de calidad entre lotes o cambios de proveedor sin
equivalencias de norma.

En logistica internacional, el riesgo clave para el periodo 2025 — 2026 no es solo el flete
“caro o barato”, sino la volatilidad y los tiempos de transito. Conferencia de las Naciones Unidas
sobre Comercio y Desarrollo (2022) documenta que, hacia finales de 2021, los fletes llegaron a
cuadruplicarse frente a niveles prepandémicos, y UNCTAD (2024) describe nuevas perturbaciones
desde finales de 2023 (mar Rojo/canal de Suez) que aumentan distancias, tiempos de transito y
gastos operacionales.

En un plan de importacion, esto obliga a disefiar politicas de inventario (stock de
seguridad), ventanas de compra, rutas alternativas y clausulas contractuales (penalidades/fechas)
para que la empresa no pierda ventas por quiebres de stock ni destruya margen por compras “de
emergencia’.

Acerca de los pros y contras del proyecto se juegan en el contrato: quién asume costos,
riesgos, seguro y aduana segun el Incoterm elegido. Una guia técnica sobre Incoterms indica que

estas reglas buscan “delimitar con precision las obligaciones de vendedores y compradores” en
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la compraventa internacional y que afectan transporte, logistica, seguros y aduanas (Llamazares,
2020).

Para la empresa, un enfoque realista suele comparar escenarios (por ejemplo, FOB vs CIF)
segin su capacidad de gestionar flete/seguro, su poder de negociacion con forwarders y su
tolerancia al riesgo; elegir bien puede reducir sobrecostos “invisibles” (demoras, seguros
insuficientes, costos en destino no previstos) y mejorar el cumplimiento de plazos comprometidos
al cliente final.

En la fase de empatia se desarrolla una investigacion que comprende enfocarse en variables
cuantitativas, cualitativas, recurrir a fuentes secundarias tales como: fuentes primarias, aplicara la
investigacion, observacion, entrevistas y encuestas a fin de recabar informacion para fortalecer

todos los ambitos.

1.1 Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta para estudiar el entorno externo que puede influir
en un proyecto, considerando factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnologicos, Ecologicos
y Legales. Su utilidad radica en que permite identificar oportunidades y amenazas antes de
implementar decisiones estratégicas.

En términos conceptuales, “un andlisis PESTEL es una herramienta que permite a las
organizaciones descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el negocio en el presente y en
el futuro” (Amador-Mercado, 2022, pp. 1-2).

Para este proyecto esta herramienta es clave porque el abastecimiento internacional
depende de variables como acuerdos comerciales, aranceles, medidas no arancelarias, condiciones

logisticas maritimas, requisitos técnicos y normas de seguridad.
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1.1.1 Politico

A nivel global, el entorno politico se caracteriza por una mayor competencia geoecondémica
y por la proliferacion de acuerdos preferenciales, lo que influye directamente en decisiones de
abastecimiento industrial. En este escenario, paises de la region han buscado articular su politica
comercial con China mediante acuerdos que funcionen tanto como mecanismo de inserciéon como
de contencion frente a un contexto de “crisis e incertidumbre” internacional (Herrera-Vinelli,
2024).

En Ecuador, el componente politico no solo crea oportunidades: también impone
exigencias de cumplimiento. El TLC incorpora capitulos y anexos vinculados con reglas de origen,
procedimientos aduaneros, defensa comercial y obstaculos técnicos al comercio, lo que obliga a la
empresa a disefiar su importacion con enfoque preventivo (documentacion, trazabilidad, criterios
técnicos y gestion de riesgos) para evitar pérdidas de preferencias, retrasos o contingencias
(Gobierno de Ecuador & Gobierno de China, 2024).

A nivel interno, el mismo proceso de promulgacion y vigencia del tratado se formaliz6 en
el Registro Oficial (Suplemento 566, 28 de mayo de 2024), lo que refuerza que el plan debe
alinearse a la normativa vigente y sus actualizaciones operativas (Lexis, 2024).

En cuanto a cooperacion e integracion, también influye la agenda bilateral mas amplia. Por
ejemplo, en 2025 Ecuador formaliz6 su adhesion a la Iniciativa de la Franja y la Ruta mediante la
firma de un plan de cooperacion, lo cual puede incidir en expectativas de conectividad,
cooperacion e inversiones en el mediano plazo (El Universo, 2025; Radio Pichincha, 2025).

En la provincia de Loja, el entorno politico local impacta el proyecto principalmente por
su capacidad de articular instituciones y generar condiciones para la actividad productiva y

comercial (formalizacion, gestion publica, coordinacion interinstitucional y clima de cooperacion).



25

En la préctica, se observan acciones conjuntas entre niveles de gobierno: por ejemplo, el
Municipio de Loja reporta actividades coordinadas con el Gobierno Provincial y la Gobernacion
para dinamizar produccion y comercializacion local, destacando que “esta feria es un ejemplo de
lo que se puede hacer en conjunto” cuando existe predisposicion y acuerdos (Municipio de Loja,
2024).

Para la empresa, este tipo de coordinacion provincial favorece la implementacion del plan
porque mejora el entorno operativo (vinculacion con actores locales, dinamizaciéon econdmica y
redes institucionales), aunque persisten riesgos vinculados a cambios regulatorios, coyuntura
politica interna o ajustes en procedimientos de control que pueden afectar tiempos y costos de

nacionalizacion.

1.1.2  Economico

A nivel global, la economia internacional se mantiene en una senda de crecimiento
moderado, lo que condiciona el comercio de insumos industriales y la planificacion de
importaciones.

El Fondo Monetario Internacional proyecta que el crecimiento mundial “de 3,2% en 2024
vy de 3,3% en 2025, reflejando un entorno de expansion estable, pero sin grandes margenes de
holgura para shocks de costo o interrupciones logisticas (FMI, 2024, p. 2).

Para el plan de importaciéon de melamina, este escenario implica que la demanda puede
sostenerse, pero los costos asociados a logistica, financiamiento y abastecimiento deben
gestionarse con eficiencia para proteger el margen.

El componente logistico (fletes y tiempos) se vuelve un determinante econémico clave.

UNCTAD advierte que, ante las disrupciones maritimas recientes, los desvios de ruta han generado
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“un aumento de las distancias y los tiempos de transito”, junto con mayores gastos operacionales
para navieras, puertos y comercio (UNCTAD, 2024, p. 4).

Para una importacion desde China, esto se traduce en riesgo de variabilidad en el costo
total puesto en Ecuador (landed cost), afectando directamente la estructura de precios de la
melamina en el mercado nacional. Ademas, el incremento de costos tiende a trasladarse a la cadena
comercial.

UNCTAD determina que “la escalada de costos... se traduce en un aumento de las tarifas
de transporte maritimo” que termina repercutiendo en los consumidores (UNCTAD, 2024, p. 4).

En términos practicos, este factor puede presionar al alza el precio final del tablero
melaminico y reducir la sensibilidad del comprador a incrementos, por lo que el plan debe priorizar
decisiones econdomicas como consolidacion de carga, seleccion de rutas/puertos, negociacion de
Incoterms y control del inventario para reducir costos por unidad.

A nivel nacional, la relacion comercial con China condiciona precios y disponibilidad de
productos industriales. En el reporte de la Camara de Comercio de Quito se indica que “cerca del
27% de las importaciones no petroleras del Ecuador provinieron de China” (Camara de Comercio
de Quito, 2024, p. 21).

Esta alta participacion muestra la relevancia del proveedor chino en la canasta importadora
y, para la empresa, refuerza la conveniencia econdomica de estructurar un plan formal que permita
negociar mejor con proveedores, mitigar riesgos de dependencia y asegurar continuidad de
abastecimiento.

Dentro del costo total de importacion, los tributos y la base imponible son determinantes

directos del precio de venta. En Ecuador, la Ley de Régimen Tributario Interno establece que “la
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base imponible, en las importaciones, es el resultado de sumar al Valor en Aduana los impuestos,
aranceles, tasas, derechos, recargos y otros gastos” (SRI, 2023, p. 68).

Esto obliga a que el proyecto calcule con precision el valor en aduana y todos los rubros
asociados, porque cualquier variacion en flete, seguro, recargos o tasas afecta el impuesto y el
costo final, repercutiendo en la rentabilidad del plan 2025-2026.

En la provincia de Loja el entorno econémico muestra sefiales relevantes para estimar
capacidad de demanda y rotacion comercial. En el boletin ENEMDU anual, la tasa de empleo
adecuado/pleno para Loja se registra como “28,4” en 2024 (INEC, 2024, p. 11).

Este indicador sugiere un mercado con restricciones de ingreso para una parte de los
hogares, por lo que, aunque existe demanda de melamina por actividades de carpinteria, ferreteria
y mobiliario, el plan de importacion debe cuidar la estrategia econdmica de colocacion: segmentar
clientes (mayoristas y talleres), optimizar costos para competir en precio, y mantener politicas de

crédito/stocks prudentes para evitar sobreinventario y pérdidas por lenta rotacion.

1.1.3  Social

Los cambios sociales posteriores a la pandemia reconfiguraron las rutinas del hogar y el
uso de los espacios domésticos, elevando la importancia del mobiliario funcional (escritorios,
almacenamiento, cocinas y closets). En la region, el trabajo desde casa creci6 con fuerza: en Costa
Rica, por ejemplo, “en el segundo trimestre de 2020 el teletrabajo daba cuenta del 74 por ciento
del total del trabajo desde el hogar” (Maurizio, 2021, p. 6).

Este tipo de transformacion social impulsé decisiones de compra vinculadas a adecuacion
y mejora del hogar, favoreciendo materiales de rapida instalacion y buen acabado, como los

tableros melaminicos.
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En Ecuador, se observa una aceptacion relevante de la melamina como material para
muebles por razones asociadas a estética y practicidad. Un estudio aplicado en el pais reporta que
“el 60% si ha comprado muebles en melamina” y que “el 52% expone que los muebles en
melamina son mejores que los muebles tradicionales ” (Cuji Cuji, 2022, p. 5).

Esta evidencia respalda que, desde lo social, existe una preferencia creciente por soluciones
que combinen apariencia, costo y facilidad de mantenimiento, lo cual sostiene la demanda de
melamina a nivel de consumo final y en cadenas B2B (carpinterias y mueblerias).

La dindmica de vivienda también es un factor social clave porque la construccion y
remodelacion se traducen en requerimientos de acabados y mobiliario. En el primer trimestre de
2024, el INEC sefiala que ‘“se proyectan construir un total de 2.908 edificaciones y 4.063
viviendas” (INEC, 2024, p. 3).

Este comportamiento del habitat refuerza el potencial de demanda de tableros para cocinas,
closets y muebles, donde la melamina es un insumo habitual.

Ademés, el boletin del INEC precisa que, para la cobertura de levantamiento, se
seleccionaron 15 GAD municipales “tales como: Guayaquil, Cuenca, Quito, Ambato, Riobamba,
Loja, entre otros” (INEC, 2024, p. 3).

Esto permite vincular el andlisis al territorio: en la provincia de Loja, la demanda social
asociada a vivienda (nueva construccion y ampliaciones) y a la mejora del hogar puede sostener
consumo de insumos para mobiliario y acabados, siempre que exista abastecimiento estable.

Por otro lado, el contexto social postpandemia también se caracterizo por vulnerabilidad
de micro y pequenas unidades productivas (talleres, carpinterias y emprendimientos), que
dependen de insumos disponibles y previsibles. El GEM Ecuador indica que “Un 24.67% de los

encuestados cesaron sus negocios, indicando como principal razon la pandemia” (Lasio et al.,
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2020, p. 38). En este sentido, para mercados como Loja, asegurar disponibilidad y continuidad de
suministro mediante un plan de importacion (2025 —2026) es relevante socialmente porque reduce

el riesgo de paralizacion productiva por escasez o variaciones bruscas de precio.

1.1.4 Tecnologico

El entorno tecnologico es un factor determinante para la eficiencia y competitividad de un
plan de importacion, porque reduce tiempos, errores documentales y costos administrativos a lo
largo de la cadena logistica. En ese sentido, la digitalizacién empresarial se vuelve una ventaja
estratégica para la empresa, ya que “la digitalizacion se relaciona con importantes aumentos en la
productividad y el crecimiento empresarial” (Hirs-Garzon & Vargas, 2023, p. 3).

Esto es especialmente relevante en importaciones desde China, donde la coordinacion de
cotizaciones, 6érdenes de compra, consolidacion de carga, seguros, seguimiento y nacionalizacién
exige control de informacion en tiempo real.

En comercio internacional, la transformacion digital se expresa principalmente en
plataformas de facilitacién del comercio. La CEPAL define que “las Ventanillas Unicas de
Comercio Exterior (VUCESs) son plataformas tecnologicas digitales que centralizan y agilizan la
presentacion de documentos requeridos para las operaciones del comercio internacional”
(Suarez, 2021, p. 4).

Para un plan de importacion de melamina, este enfoque es clave porque permite estructurar
flujos documentales mas répidos, disminuir reprocesos y sostener trazabilidad del tramite, lo que
impacta directamente en costos por demoras y almacenamiento.

En Ecuador, el uso de sistemas informaticos aduaneros es un componente tecnoldgico
critico del proceso de importacion. En un trabajo académico aplicado al contexto nacional se sefnala

que Ecuapass es “un sistema aduanero nacional ecuatoriano que permite a los operadores de
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comercio exterior del pais realizar todas sus operaciones aduaneras de importacion y
exportacion” (Chica Mosquera & Vargas Bravo, 2024, p. 5).

Ademas, el mismo estudio destaca que el sistema contribuye a disminuir costos y tiempos
porque “agiliza la tramitacion de los documentos y procesos con otras entidades” (Chica
Mosquera & Vargas Bravo, 2024, p. 5). Para la empresa, esto se traduce en la necesidad de
estandarizar su gestion digital (documentos, validaciones, soportes y cronogramas) para minimizar
errores y acelerar la nacionalizacion.

A nivel local, la viabilidad tecnoldgica también depende de conectividad y capacidades
digitales disponibles en la provincia de Loja para operar herramientas de seguimiento,
comunicacion con proveedores y control documental. El Instituto Nacional de Estadistica y Censos
reporta que el acceso a internet en hogares alcanza el “66,0%” a nivel nacional y en el area urbana
llega al “73,6% "~ (INEC, 2024, p. 6).

En términos practicos, esto favorece que operaciones administrativas y comerciales se
gestionen digitalmente desde Loja (ciudad y zonas urbanas), aunque la brecha con areas rurales
puede limitar ciertos procesos (por ejemplo, pedidos y coordinacion digital con talleres ubicados
fuera de los centros urbanos), por lo que conviene mantener canales alternativos (WhatsApp,
llamadas y atencion presencial) sin perder el control centralizado del inventario y la demanda.

En importacion de melamina, la tecnologia también se relaciona con estandares de calidad
y fichas técnicas (control del producto importado). Por ejemplo, una guia técnica de un fabricante
del sector indica que “todos los tableros revestidos... son clase El... de baja emision de
formaldehido” conforme a una norma europea de referencia (Masisa, 2021, p. 2).

Para el proyecto, esto refuerza la importancia de exigir al proveedor chino documentacion

técnica verificable (clase de emision, resistencia superficial, acabados y tolerancias), porque la
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competitividad no solo depende del precio, sino de la consistencia del estandar del tablero que se

nacionaliza y se distribuye en el mercado.

1.1.5 Ecologico

En los ultimos afios, el componente ambiental se ha vuelto decisivo para el comercio
internacional, porque los paises y las empresas estan presionados a reducir emisiones y demostrar
cadenas de suministro mas responsables. Esto es especialmente relevante para una importacion
desde China, ya que el transporte maritimo (principal modo para carga contenerizada) esta bajo
una agenda global de descarbonizacion: “El transporte maritimo internacional es responsable de
aproximadamente el 3% de las emisiones mundiales de gases de efecto invernadero (GEI)”
(Carbon Market Watch, 2024, p. 1).

A la vez, la misma fuente advierte que estas emisiones “‘podrian aumentar un 50% de aqui
a 2050 si no se toman medidas” (Carbon Market Watch, 2024, p. 1), lo que anticipa mayores
exigencias ambientales y, potencialmente, costos o requisitos adicionales en logistica
internacional.

En esa linea, al planificar la importacion de melamina, la empresa debe considerar que el
desempefio ambiental ya no es solo reputacional, sino operativo: seleccion de navieras y rutas,
consolidacion de carga (mejor uso del contenedor), programacion para evitar envios urgentes y
reduccion de costos por demoras o reprocesos logisticos.

En términos practicos, una importacion bien planificada reduce la huella ambiental
indirecta asociada al transporte (menos reenvios, menos almacenajes extraordinarios, menos
traslados internos innecesarios) y mejora la eficiencia global del proyecto.

En Ecuador, el marco ambiental se articula cada vez mas con la légica de economia

circular, lo cual impacta a importadores y comercializadores. La Estrategia Nacional de Economia
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Circular Inclusiva (ENECI) plantea una vision “enfocada en la adopcion de una economia circular
inclusiva y territorial, que desacople el crecimiento economico de impactos negativos mediante
innovacion y sostenibilidad” (Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca
[MPCEIP] & Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecologica [MAATE], 2024, p. 30).

Ademas, la ENECI identifica como prioritarios ambitos directamente relacionados con este
proyecto, incluyendo “recursos forestales y madera” dentro de los subsectores priorizados
(MPCEIP & MAATE, 2024, p. 30), lo cual conecta con el mercado de tableros y superficies para
mobiliario donde se ubica la melamina.

Desde el componente legal-ambiental, la Ley Orgéanica de Economia Circular Inclusiva
incorpora al importador dentro de responsabilidades asociadas al ciclo de vida. La norma define al
productor como responsable de la “primera puesta en el mercado nacional” e indica que “incluye
al fabricante, ensamblador, importador...” (Asamblea Nacional del Ecuador, 2021, p. 8). De
forma complementaria, al abordar la Responsabilidad Extendida del Productor, establece que esta
incluye “los impactos inherentes a la seleccion de los materiales... asi como lo relativo al
tratamiento o disposicion final del mismo cuando se convierte en residuo” (Asamblea Nacional
del Ecuador, 2021, p. 13).

Para el plan de importacion, esto significa que no basta con traer el producto: también
conviene prever criterios de manejo de residuos (embalajes, recortes de tableros, excedentes) y
mecanismos de coordinacidon con gestores autorizados cuando aplique.

En cuanto al producto, el componente ecoldgico también se relaciona con la seguridad
quimica y el control de sustancias en tableros y materiales asociados. En evaluaciones técnicas
sobre tableros de fibras (referenciales para el control de compuestos en paneles), se consideran

pardmetros como “Formaldehido” y “Melamina” dentro de especificaciones analiticas (Comité
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Cientifico AESAN, 2021, p. 9). Para la empresa, esto se traduce en una recomendacion operativa
clara: exigir a proveedores fichas técnicas y certificaciones de emisiones/compuestos (por ejemplo,
estandares de baja emision en tableros), y asegurar que el producto importado cumpla requisitos
de calidad y seguridad esperables para su uso en interiores y mobiliario.

En la provincia de Loja, el enfoque ambiental es especialmente pertinente por dos razones:
(1) la actividad de carpinterias y mueblerias genera residuos (cortes, retazos, aserrin, embalajes)
que deben manejarse responsablemente; y (2) el proyecto puede alinearse con la vision territorial
y de circularidad que promueve la politica nacional. Bajo este enfoque, el plan de importacién
puede incorporar practicas concretas como: reduccion de desperdicio mediante estandarizacion de
formatos, acuerdos con talleres para recuperacion de retazos aprovechables, uso de embalajes
reciclables y coordinacion con gestores locales para disposicion adecuada; todo esto coherente con
una economia circular “territorial” (MPCEIP & MAATE, 2024, p. 30) y con el criterio de
responsabilidad del importador frente al ciclo de vida del producto (Asamblea Nacional del

Ecuador, 2021, p. 13).

1.1.6 Legal

El entorno legal constituye un eje critico para planificar la importacion de melamina,
porque define requisitos documentales, obligaciones tributarias, controles aduaneros y condiciones
para acceder a beneficios.

En Ecuador, el proceso se articula principalmente a través de normativa y manuales
operativos emitidos por la administracion aduanera, donde la Declaracion Aduanera de
Importacion (DAI) es el instrumento central para la nacionalizacion de mercancias y la correcta

determinacion de tributos.
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En ese marco, la empresa debe asegurar que cada operacion se sustente en documentacion
soporte (factura, documento de transporte, lista de empaque, etc.) y que el registro se realice
conforme al sistema informatico aduanero.

En la practica, el cumplimiento legal se materializa en la transmision y gestion digital de
la DAI en Ecuapass.

La normativa operativa establece que, durante el registro y transmision, “el sistema
informatico Ecuapass, valida el cumplimiento de los requisitos establecidos en la normativa
vigente” (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador [SENAE], 2023, p. 40). Esto implica que
errores en datos clave (descripcion comercial, valores, documentos asociados o consistencia del
embarque) pueden derivar en observaciones, retrasos o ajustes posteriores, elevando costos por
almacenaje, demoras y reprocesos.

En cuanto a la carga tributaria, el /V'4 es uno de los componentes mas sensibles del costo
de importacion. La autoridad tributaria precis6 que para 2024 la tarifa general se incremento y que
“la aplicacion de la tarifa general del 15% del Impuesto al Valor Agregado - IVA, comience desde
el 01 de abril de 2024 (Servicio de Rentas Internas [SRI], 2024, p. 2).

Ademas, la misma circular reafirma que el [VA también recae sobre comercio exterior, al
sefalar que “[el IVA] grava la importacion de bienes muebles corporales” (SRI, 2024, p. 2). Para
el plan de importacion, esto obliga a estructurar el flujo de caja considerando el pago de tributos
al momento de la nacionalizacion, asi como a modelar escenarios de costo total (CIF + tributos +
gastos locales).

El entorno legal también se vincula con la gestion de cumplimiento y facilitacién mediante
normativa secundaria y lineamientos actualizados. Informes técnicos institucionales del

ecosistema de comercio exterior compilan resoluciones e instructivos vigentes para la gestion de
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tramites y sistemas (por ejemplo, instructivos para registro de DAI), lo cual resulta util para
asegurar que el plan 2025 — 2026 se mantenga alineado con versiones oficiales y cambios
procedimentales (Camara de Comercio de Quito, 2024, p. 26).

En el plano territorial, aunque la importacion se define a nivel nacional, la operacion en la
provincia de Loja exige ademds orden y cumplimiento en bodegaje, seguridad industrial,
rotulacion, facturacion y condiciones comerciales, de modo que la empresa reduzca contingencias

legales y fortalezca su confiabilidad como importador.

1.2 Analisis interno (FODA)

El analisis interno permite evaluar la situacion actual de la empresa y determinar si cuenta
con las condiciones necesarias para iniciar un proceso de importaciéon de melamina desde China.
La empresa posee vida juridica estable, permisos de funcionamiento vigentes y varios afos de
experiencia en la comercializacion de materiales para carpinteria, lo que evidencia conocimiento
del mercado y relaciones previas con proveedores locales.

Dispone de infraestructura adecuada, equipos operativos, personal con experiencia y
canales de comercializacidn ya posicionados en la provincia de Loja, factores que constituyen una
base solida para ampliar sus actividades hacia el abastecimiento internacional.

Su nivel de facturacion y rotacion comercial reflejan una demanda sostenida de materiales
derivados de la melamina, lo cual respalda la viabilidad de incorporar importaciones directas para
mejorar precios, asegurar disponibilidad y ampliar variedad de disefios en el mercado.

Estos elementos permiten justificar que la empresa se encuentra preparada para importar,
al contar con una estructura legal, operativa, comercial y administrativa suficiente. Por ello, la
informacion recopilada se integrara posteriormente en el analisis FODA, donde se sintetizan las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas relacionadas con el plan de importacion.
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Como parte del proceso de investigacion se procede a mostrar la informacién demostrada

en un FODA:

Tabla 1
Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

Experiencia comercial y conocimiento del mercado
lojano: trayectoria en venta de materiales para
carpinteria y acabados, con comprension de necesidades
de talleres, ferreterias y mueblerias en la provincia.
Formalidad y respaldo legal: empresa constituida y
operativa, lo que facilita tramites, apertura de cuentas
comerciales y negociacion con proveedores
internacionales.

Infraestructura operativa en Loja: disponibilidad de
bodega, manejo de inventario y capacidad logistica para
abastecer clientes dentro de la provincia.

Procesos internos establecidos: control basico de
compras, inventarios, ventas y atencion al cliente, que
sirve como base para estructurar la importacion.
Relaciones comerciales previas: cartera de clientes y
proveedores locales que permiten rotacion y colocacion
del producto con menor incertidumbre.

Demanda creciente de muebles y remodelacion en la
provincia de Loja: incremento de necesidades de
cocinas, closets, escritorios y mobiliario funcional en
hogares y negocios.

Expansion del sector maderero local: presencia de
carpinterias, talleres y ferreterias que requieren
abastecimiento constante de tableros melaminicos, MDF
y afines.

Preferencia por materiales estéticos y costo —
eficientes: consumidores y negocios valoran acabados
modernos, variedad de disefios y facilidad de
mantenimiento.

Ampliacién de canales comerciales a nivel provincial:
potencial de llegar a cantones de Loja (sin limitarse a
una zona), y crecimiento de ventas por catalogos
digitales/WhatsApp y alianzas B2B.

Marco comercial Ecuador—China: posibilidad de
negociar mejores condiciones de compra y reducir
costos unitarios si se gestiona correctamente el origen y
la logistica.

Debilidades

Amenazas

Presencia digital limitada a nivel provincial: baja
visibilidad online frente a competidores; dificulta captar
demanda fuera del punto de venta fisico.

Cobertura de distribucion aun parcial en Loja:
necesidad de fortalecer rutas, tiempos de entrega y
atencion a cantones alejados para consolidar mercado
provincial.

Capacidad financiera moderada: importar requiere
capital para inventario, costos de nacionalizacion y
contingencias (fletes/almacenaje).

Dependencia operativa de terceros en importacién: si
no existe experiencia previa importando, habra
dependencia de agentes/forwarders y riesgo de errores
documentales.

Necesidad de capacitacion técnica: estandarizar
criterios de calidad (espesores, acabados, tolerancias) y
fortalecer ventas consultivas para clientes B2B.

Materiales sustitutos: MDF, madera natural, PVC,
WPC u otros paneles pueden competir por precio,
disponibilidad o preferencia del cliente.

Competencia con mayor escala: distribuidores con mas
volumen pueden sostener precios agresivos y mayor
variedad de disefos/stock.

Volatilidad del transporte internacional: variaciones
en fletes, tiempos de transito y recargos pueden elevar el
costo final y afectar margenes.

Cambios normativos y exigencias técnicas:
actualizaciones en requisitos aduaneros o técnicos
pueden generar demoras o costos de cumplimiento.
Preferencias tradicionales en ciertos segmentos: parte
del mercado lojano mantiene preferencia por madera
natural por costumbre o percepcion de mayor calidad.
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La empresa cuenta con fortalezas internas que facilitan el plan de importacion: experiencia
en el mercado maderero de Loja, formalidad legal, infraestructura de bodega y procesos basicos
de inventario y ventas. Esto reduce el riesgo inicial, porque ya existe una base operativa y una
cartera de clientes que permite rotar el producto.

Las oportunidades externas son favorables: crece la demanda provincial de muebles y
remodelacion, hay mas talleres y ferreterias que requieren abastecimiento continuo, y el marco
comercial con China puede mejorar precios si se gestiona correctamente la logistica y la
documentacion.

No obstante, existen debilidades que deben corregirse para que la importacion sea
sostenible: presencia digital limitada, cobertura de distribucion parcial en la provincia, capital
moderado para financiar inventario y tributos, y necesidad de capacitacion técnica y experiencia
importadora.

Las amenazas principales son la competencia (empresas de mayor escala), materiales
sustitutos (MDF, madera, PVC/WPC), volatilidad de fletes y posibles cambios normativos. El
proyecto es viable si se prioriza control de costos, fortalecimiento comercial provincial y gestion

técnica documental para minimizar riesgos.

1.3 Principales hallazgos
El andlisis evidencia que importar melamina desde China es una alternativa estratégica
para fortalecer el abastecimiento de materiales para carpinteria y muebles en la provincia de Loja,
debido a que China es el principal origen de importaciones no petroleras del pais: “El primer pais
de importacion no petrolera... es China con una participacion del 29%” (MPCEIP, 2025, p. 20).
En el plano comercial, el marco bilateral Ecuador — China crea un entorno mas favorable

para planificar importaciones, ya que el propio instrumento reconoce como objetivo “eliminar las
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barreras al comercio y facilitar la circulacion transfronteriza de mercancias” (Corte
Constitucional del Ecuador, 2023, p. 1). Esto permite proyectar ventajas en costos y
procedimientos, siempre que la empresa gestione correctamente el cumplimiento documental y
aduanero.

A nivel de demanda interna, el dinamismo de la construccion y ampliaciones sostiene el
consumo de insumos para acabados y mobiliario. El INEC reporta que “se proyectan construir un
total de 2.908 edificaciones y 4.063 viviendas” (INEC, 2024, p. 3), y ademas incluye a “Loja”
dentro de los GAD municipales considerados en la cobertura del levantamiento (INEC, 2024, p.
3), lo que respalda la pertinencia territorial del proyecto.

Se identifican riesgos logisticos que pueden afectar costos y tiempos de reposicion.
UNCTAD advierte que las disrupciones recientes han provocado “un aumento de las distancias y
los tiempos de transito” (UNCTAD, 2024, p. 4), y que la escalada de costos “se traduce en un
aumento de las tarifas de transporte maritimo” (UNCTAD, 2024, p. 4). Por ello, la viabilidad se
sostiene si el plan incorpora margenes para fletes, inventario de seguridad y control estricto de

cronogramas y documentacion.

1.4 Mercado

El mercado se define como el conjunto de compradores reales y potenciales que comparten
una necesidad o deseo especifico y que estan dispuestos y en capacidad de intercambiar recursos
para satisfacerlo. En este sentido, Kotler y Keller (2021) sefalan que ‘“un mercado esta
conformado por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo particular y
que podrian estar dispuestos a realizar un intercambio para satisfacerla”. Esta definicion resalta
la importancia de la demanda y del intercambio como elementos centrales del concepto de

mercado.



39

Desde una perspectiva econdmica y empresarial, el mercado también puede entenderse
como el espacio fisico o virtual donde interactian la oferta y la demanda, determinando precios y
volumenes de transaccion. De acuerdo con Mankiw (2021), “un mercado es un grupo de
compradores y vendedores de un bien o servicio en particular, cuyos intercambios determinan el
precio del producto”. Esta interaccion resulta clave para analizar la viabilidad comercial de un
producto dentro de un territorio especifico.

En estudios de mercado aplicados a proyectos empresariales, el mercado se analiza como
un entorno dinamico influenciado por factores econémicos, sociales y competitivos. Hernandez-
Sampieri y Mendoza (2022) indican que “el andlisis de mercado permite identificar el tamaiio,
caracteristicas y comportamiento de los consumidores, facilitando la toma de decisiones
estratégicas”. Esta definicion permite delimitar el mercado objetivo de los tableros melaminicos

en la provincia de Loja y evaluar su potencial de demanda.

1.4.1 Poblacion objetiva

La poblacion objetivo del estudio radica en los agentes economicos que usan la melamina,
que la comercializan o distribuyen dentro de la provincia de Loja. Como la melamina es un insumo
industrial utilizado en la produccién de muebles, de cocinas, de closets o de acabados interiores,
se opto por considerar como unidad de analisis a los establecimientos que inciden directamente en
ella. Por esta razon, la poblacion objetivo estd compuesta por tres segmentos: carpinterias
especializadas y talleres de fabricacion de muebles, ferreterias medianas o grandes que
comercializan tableros o materiales de construccion y distribuidores mayoristas de materiales para
interiores.

Estos segmentos fueron seleccionados por incidir directamente sobre el consumo de

melamina y porque tienen capacidad de decision sobre la eleccion de proveedores. De acuerdo con
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los registros del Servicio de Rentas Internas (SRI), la provincia de Loja tiene un nimero
considerable de contribuyentes activos en el comercio de la madera y de tableros, en las actividades
de carpinteria y en la comercializacion de materiales de construccion, lo que apoya la
conformacion de un mercado potencial real y relevante para la importacion de este producto, lo
que permitird evaluar la viabilidad comercial del ingreso de melamina importada mediante la

empresa.

1.4.2 Metodologia de la investigacion

La investigacion se llevd a cabo bajo un enfoque mixto, combinando los métodos
cuantitativos y cualitativos para obtener un panorama extenso y profundo del mercado local. El
enfoque cuantitativo se concret6 a través de encuestas estructuradas, orientadas a carpinteros con
taller, ferreterias grandes y distribuidores de materiales. Con este enfoque se tratd de recoger datos
numéricos sobre sus habitos de compra, sus volumenes de consumo, frecuencia de reposicion,
percepcion sobre la calidad y disposicion para adquirir melamina importada.

Como complemento del enfoque cuantitativo, se aplicd un enfoque cualitativo mediante
entrevistas semiestructuradas a informantes claves, tales como: un lider politico, un experto en el
area de importacion y a un cliente potencial de cada tipo de negocio (carpinteros experimentados,
ferreterias con alto volumen de ventas y distribuidores con experiencia en la provincia).

Las entrevistas permitieron profundizar en aspectos subjetivos y operacionales que no se
pueden medir exclusivamente con encuestas, tales como la percepcion respecto al origen del
producto (melamina china), los problemas actuales con los proveedores y los aspectos criticos que
deberian provocar un cambio de proveedor.

El disefio de investigacion adoptado fue descriptivo - exploratorio, ya que intenta

caracterizar el mercado actual y explorar la viabilidad de incluir un nuevo proveedor de melamina
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importada. Asi mismo, fue necesario el uso de fuentes primarias (encuestas y entrevistas) y
secundarias (datos del SRI, informacion sectorial y normativa), asi, las fuentes de datos debieron

garantizar fiabilidad y triangulacion de resultados.

1.4.3 Muestray disefio muestral

La eleccion de la muestra resulta ser un aspecto crucial para proporcionar una rigurosa
validez y representatividad de los resultados que se han de obtener y que se hayan obtenido en la
investigacion.

En el estudio que se esta llevando a cabo, la poblacion total esta compuesta por 5.008
unidades econdmicas que se encuentran registradas en el Servicio de Rentas Internas (SRI) y que
desarrollan actividades directamente relacionadas con el consumo, la comercializacion y la
especificacion de la melamina en el interior de la provincia de Loja, la que incluye 1.775
carpinterias y talleres, 1.739 ferreterias y 1.494 disefiadores de interiores, que representan los
segmentos estratégicos que afectan de forma directa, la demanda del producto a estudiar. No hay
que olvidar que la poblacion que se estudia en este caso es finita y conocida, por lo que se ha usado
la formula de muestreo para poblaciones finitas, con un nivel de confianza del 95%, un margen de
error del 6%, parametros que se utilizaron en el dmbito de las investigaciones de mercado que
buscan conseguir resultados fiables sin necesidad de recurrir a muestras excesivamente elevadas.

Como resultado de este calculo, se determina que el tamafio de muestra necesario para
llevar a cabo el estudio sea de 254 encuestas, cifra que garantiza, por una parte, precision
estadistica de los resultados y, por otra parte, la viabilidad operativa durante el trabajo de campo.

n=76

5.008(1,96)2(0,5)(0,5)

" =10,06)2(5.008 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5)

n = 254
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Con el objetivo de asegurar que todos los segmentos del mercado queden bien
representados en la investigacion, se optd por un muestreo estratificado proporcional. El muestreo
estratificado se basa en dividir la poblacion a estudiar en estratos homogéneos, de acuerdo con una
caracteristica considerada relevante para el estudio (en este caso el tipo de actividad econdmica) y
asignar un numero dado de encuestas a cada estrato proporcionalmente en funcion de su tamafo
verdadero en el universo. Esta opcion metodologica tiene que ver con la necesidad de no
subestimar ningiin segmento, ya que el comportamiento de compra, el volumen de compra y los
criterios de seleccion de proveedores varian notablemente entre carpinteros, ferreteros o
disefiadores de interiores.

El muestreo estratificado garantiza que cada grupo puede ser analizado de forma suficiente,

dando cuenta de su peso estadistico, a la par de su pertinencia comercial en el plan de importacion.
Con esta logica, se estima que del total de encuestas a realizar, un total de 90 deben estar
dirigidas a carpinterias ya que éstas son las mas numerosas y los principales consumidores directos
de melamina de la provincia; a las ferreterias les corresponden 88, ya que tienen una gran rotacion
y son uno de los canales mas relevantes de la cadena de comercializacion y por Ultimo, a los
disefiadores de interiores se les asignan 76 encuestas, proporcionalmente al tamafio del segmento
en relacion con el total de la poblacion. Esta forma de distribuir las encuestas permite ver
globalmente la demanda, la percepcion del producto importado y la competencia existente entre
proveedores.

La captacion de los participantes dentro de los estratos seleccionados se realiza a partir de
una combinacion de muestreo aleatorio simple y muestreo intencional, segun el caso del sector, en
funcién de la informacion actualizada y disponible en los registros por cantdn, a fin de que todos

tuvieran las mismas probabilidades. Sin embargo, en sectores con mayor dispersion de la actividad
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comercial o donde no se disponia de un registro exhaustivo de ubicacidn, se optd por realizar un
muestreo intencional, siendo los primeros los negocios con presencia activa, los locales
establecidos y los clientes asiduos de melamina, lo que permite obtener informacion relevante y
actualizada sobre los usos que se hacen realmente del recurso.

Formula:
N;
n= (E )*n

En el grupo de carpinterias y fabricas de muebles, el procedimiento de aplicacion de la
férmula inicia por determinar el nimero total de carpinterias activas de la zona de estudio, dado
que este grupo, constituye como el principal consumidor directo de tableros melaminicos. Una vez
establecido este grupo, se sustituyen los datos de la formula (nivel de confianza, margen de error
y proporcidon esperada) para determinar el nimero de encuestas a realizar. En este grupo la
aplicacion de la formula tiene como objetivo estimar de manera fiable la demanda, requerimientos

de preferencia de disefio, frecuencia de compra, y criterios de seleccion de un proveedor.

Carpinterias:

N;
= *k
n= Gy

1.775
(5.008)

ni = * 254

ni =90
En el grupo de ferreterias medianas y grandes, el desarrollo se inicia con el levantamiento
del total de ferreterias que existen en la zona de analisis que comercian productos relacionados con
la madera, acabados o insumos para la construccion, y posteriormente se aplica la formula usando
como tamano poblacional el que corresponde al grupo de ferreterias medianas y grandes, con lo

cual se establece cudntos locales hay que encuestar. En este caso la aplicacion tiene como objetivo
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conseguir informacidn representativa con respecto a precios de mercado, rotacion, presentacion
mas solicitada, asi como de la disposicion del canal para trabajar con un proveedor importador
directo.

Ferreterias:

N;
= ES
neGpen

1.739
5.008

nz = ( ) * 254
n; = 88

En el segmento de distribuidores mayoristas y empresas de interiores, que comprenden
establecimientos como mueblerias, disefiadores y proveedores de acabados, esta férmula se aplica
tomando como poblacion el total de los negocios identificados en la disciplina que compran en
volumen o abastecen proyectos. En el siguiente paso se calcularan las encuestas necesarias para
este grupo, garantizando la validez estadistica de los resultados.

En este segmento, la finalidad principal es conocer la demanda por la variedad de los
disefios, por su calidad requerida, por los volumenes de compra y por las condiciones comerciales
preferidas, puesto que dichos actores participan en proyectos de gran escala y requieren

continuidad de abastecimiento.

Disenadores de interiores:

N;
= *k
ne e

1.494
5.008

ns = () * 254

ns =76
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Por lo tanto, este disefio muestral amplifica la fortaleza metodoldgica de la investigacion,
en la medida que articula representatividad estadistica, idoneidad comercial y factibilidad
operativa. Es decir, la muestra obtenida cumple con la esencia de la metodologia de investigacion
y al mismo tiempo se ajusta a las necesidades reales del proyecto, para asi poder evaluar
correctamente las oportunidades para importar melamina de China a la provincia de Loja y también
asi acceder a las oportunidades de posicionamiento comercial de la empresa como un nuevo

jugador en este sector.

1.5 Analisis e interpretacion de resultados

El analisis e interpretacion de resultados es la etapa del proceso investigativo en la que los
datos recolectados son organizados, examinados y explicados con el fin de extraer conclusiones
que respondan a los objetivos planteados. Segiin Hernandez-Sampieri y Mendoza (2022), “e/
analisis de los datos consiste en revisar, depurar y organizar la informacion para darle significado
v transformarla en resultados utiles para la investigacion™. Posteriormente, la interpretacion
permite explicar dichos resultados en funcion del contexto del estudio, identificando patrones,
tendencias y relaciones relevantes. Creswell y Creswell (2021) sefialan que “la interpretacion de
los resultados implica dar sentido a los hallazgos y vincularlos con el marco tedrico y el problema
investigado”, lo que facilita la toma de decisiones y la formulacion de conclusiones

fundamentadas.

1.5.1 Encuesta

La encuesta es una técnica de investigacion ampliamente utilizada para la recoleccion de
datos, que consiste en aplicar un conjunto estructurado de preguntas a una poblacion o muestra
determinada, con el fin de obtener informacion sobre opiniones, comportamientos, caracteristicas

0 percepciones respecto a un tema especifico. Hernandez-Sampieri y Mendoza (2022) sefialan que



46

“la encuesta es un procedimiento de investigacion que permite obtener informacion directa de los
participantes mediante preguntas previamente disefiadas”’. Esta técnica resulta especialmente util
en estudios de mercado, ya que permite recopilar datos cuantificables que facilitan el analisis y la
toma de decisiones.

Malhotra (2020) indica que “la encuesta es un método sistematico de obtencion de
informacion de los encuestados con el proposito de describir, explicar o predecir fenomenos del
mercado”, destacando su importancia en la investigacion aplicada a proyectos empresariales. En
este contexto, la encuesta constituye una herramienta fundamental para analizar el comportamiento
del consumidor y evaluar la viabilidad comercial de un producto o servicio dentro de un mercado
objetivo.

Figura 1
Tipo de Negocio

35%

H Distribuidor de materialesde disefio deinteriores M Taller de carpinteria M Ferreteria
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Los resultados muestran una distribucion bastante equilibrada: ferreterias (35%) y talleres
de carpinteria (35%) concentran la mayor participacion, mientras que los distribuidores de
materiales de disefio de interiores representan el 30%. Esto indica que la demanda y el interés por
la melamina se reparte entre canales de venta (ferreterias), usuarios transformadores (carpinterias)
y distribuidores especializados (interiores), lo que vuelve clave ofrecer abastecimiento constante
y variedad para los tres segmentos.

A continuacion, se presenta la Figura 2, en la cual se preguntd acerca de los afios de
funcionamiento.

Figura 2

Afios de funcionamiento

mMenosdelano mla3anos m4a7anos mMasde 7anos

Se observa que la mayor parte de los negocios encuestados tiene trayectoria: el 35% cuenta

con 4 a 7 afios de operacion y el 27% tiene mas de 7 afios, lo que refleja estabilidad y continuidad
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en el mercado. Ademas, el 29% opera entre 1 a 3 afios, evidenciando presencia de negocios
relativamente recientes, mientras que solo el 9% tiene menos de 1 afio. Esto sugiere que la demanda
potencial proviene principalmente de establecimientos ya consolidados, con capacidad de compra
y planificacion de abastecimiento.

A continuacion, se presenta la Figura 3, en la cual se pregunto6 acerca de la frecuencia de
compra.

Figura 3

Frecuencia de compra

m Semanal ®m Quincenal
= Mensual Segun los proyectos

M No utilizo melamina frecuentemente

Se observa que el 36% compra melamina seglin los proyectos, lo que indica una demanda
variable vinculada a pedidos especificos. Sin embargo, existe consumo recurrente: el 33% la

adquiere mensualmente y el 18% quincenalmente, reflejando una rotacion constante. Solo el 7%



49

compra semanalmente y el 6% indica que no utiliza melamina con frecuencia, por lo que el
mercado muestra una necesidad mayormente activa y sostenida.

A continuacion, se presenta la Figura 2, en la cual se pregunt6 acerca del volumen de
compra.

Figura 4

Volumen de compra

m1al00tableros m100 a200 tableros m200 a300 tableros 300 en adelante

Se observa que la mayoria adquiere entre 1 a 100 tableros (61%), lo que indica compras
frecuentes, pero en volimenes pequefios o medianos, tipicos de ferreterias y talleres. Un 24%
compra entre 100 a 200 tableros, mientras que solo 10% adquiere 200 a 300 tableros y 5% compra
mas de 300, reflejando que pocos negocios manejan grandes volimenes y que el mercado
provincial se concentra en pedidos moderados.

A continuacién, se presenta la Figura 2, en la cual se pregunt6d acerca de los afnos de

funcionamiento.
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Figura 5

Volumen de compra

H15mm W18 mm m25mm Otros

Se observa que la mayoria adquiere entre 1 a 100 tableros (61%), lo que refleja compras
frecuentes, pero en cantidades pequenas o medianas. Un 24% compra entre 100 a 200 tableros,
mientras que el 10% adquiere 200 a 300 tableros y solo el 5% supera los 300 tableros, indicando
que pocos negocios manejan volimenes altos.

A continuacion, se presenta la Figura 6, en la cual se pregunto acerca disefios o colores mas

solicitados.
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Figura 6

Diserios o colores mas solicitados

mBlanco mNogal/madera mGris mMarmol mOtros

Se identifica que el color blanco (33%) es el mas demandado, seguido de nogal/madera
(30%), lo que refleja preferencia por tonos neutros y acabados tipo madera. En tercer lugar, esta
gris (21%), mientras que marmol (11%) y otros (5%) tienen menor participacion, indicando que el
mercado se concentra en opciones clasicas y versatiles.

A continuacion, se presenta la Figura 7, en la cual se pregunt6 acerca del proveedor al que

compra melamina.
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Figura 7

Proveedor al que compra melamina

M Placacentro Massisa M Noplaza ™ Imporquivi

Muestra concentracion de compras: Novopan 118 (46.5%), Aglomerados Cotopaxi 82
(32.3%), Masisa 32 (12.6%) y Otros 22 (8.7%). Esto indica que casi 80% del mercado provincial
compra a dos proveedores principales, lo que favorece a distribuidores con stock y cobertura; hay
una ventana clara para competir ofreciendo mejor disponibilidad, tiempos de entrega o precios.

A continuacion, se presenta la Figura 8, en la cual se identifico el nivel de satisfaccion con

el proveedor.
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Figura 8

Nivel de satisfaccion con el proveedor

m Muy satisfecho mSatisfecho mindiferente mSatisfecho m Muy satisfecho

La satisfaccion con los proveedores es mayoritariamente positiva: 28% se declara muy
satisfecho y 47% satisfecho, mientras que 16% se muestra indiferente, 7% esté insatisfecho y solo
2% muy insatisfecho. Esto indica oportunidad para captar clientes insatisfechos ofreciendo mejor
precio, stock o tiempos de entrega.

A continuacion, se presenta la Figura 9, en la cual se muestra las limitaciones del proveedor

actual.



54

Figura 9

Limitaciones del proveedor

M Precio alto m Tiempos de entrega largos m Poco stock disponible
Poca variedadde colores M Calidad baja M Servicio insuficiente
m Ninguna

Las principales limitaciones del proveedor actual son claras y cuantificables: precio alto
(33%), poco stock (22%) y tiempos de entrega largos (15%), seguidos por falta de variedad (12%),
servicio insuficiente (8%) y calidad ocasional (5%). En conjunto, estas fallas ocasionan quiebres
de stock, retrasos en produccion y aumento de costos operativos, dejando espacio para un
competidor que ofrezca mejor precio, mayor disponibilidad y tiempos de entrega confiables.

A continuacion, se presenta la Figura 10, en la cual se muestra los factores para escoger un

proveedor.
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Figura 10

Factores para escoger un proveedor

B Precio com petitivo m Calidad del tablero
m Variedad de disefios Tiempos de entrega rapidos
B Atencion y soporte B Garantia / certificadones

m Cortey transporte incluidos ® Ubicad 6n cercana

La seleccion de proveedores se fundamenta en tres pilares principales, que acumulan el
55% de la decision: la Calidad del Tablero (22%) es el factor critico, seguido muy de cerca por el
Precio Competitivo (18%) y la eficiencia logistica medida por los Tiempos de Entrega Rapidos
(15%). Esto subraya la necesidad de un equilibrio entre excelencia del producto y rentabilidad.
Factores secundarios como la Variedad de Disefios (12%), la Atencion y Soporte (9%) y la
Ubicacién Cercana (8%) son considerados, pero tienen un peso menor. Finalmente, los servicios
complementarios (Corte y transporte incluidos, Garantia / certificaciones) tienen la menor
influencia. Un proveedor sera elegido si domina consistentemente la calidad, el costo y la rapidez
de entrega.

A continuacion, se presenta la Figura 11, en la cual se muestra los factores para escoger un

proveedor.
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Figura 11

Cambio de proveedor

mSi mNo mTalvez

Revela una alta inestabilidad en el mercado, con una mayoria decisiva del 61% que afirma
que Si cambiaria de proveedor. A esto se suma un significativo 27% que indica que Tal vez lo
haria, lo que significa que el 88% de los clientes estd abierto a nuevas opciones o activamente
buscando una alternativa. Solo un 12% se muestra leal. Esta alta disposicion al cambio es una clara
sefial de que los proveedores actuales no satisfacen los requisitos clave del mercado (Calidad,
Precio, Tiempo), ofreciendo una gran oportunidad para un competidor que cumpla
consistentemente con esos factores.

A continuacion, se presenta la Figura 12, en la cual se muestra la calidad de melamina que

se comercializa en la provincia de Loja.
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Figura 12

Calidad de melamina que se comercializa en la provincia de Loja

W Muy alta mAlta mAceptable mBaja mMuy baja

Evalua la calidad de la melamina en Loja, revela que la percepcion del mercado es
predominantemente media-alta. EI 50% de los encuestados considera la calidad como Aceptable,
mientras que un 29% adicional la califica como Alta. Esto significa que tres cuartas partes del
mercado (79%) estan satisfechos con la calidad basica a buena. Sin embargo, un 12% la clasifica
como Baja y un 2% como Muy baja, lo que indica que existe una insatisfaccion latente. Solo un
7% percibe la calidad como Muy alta, demostrando que la calidad excepcional es escasa y
ofreciendo una oportunidad para un nuevo proveedor que capitalice el factor principal de Calidad
del Tablero.

A continuacion, se presenta la Figura 13, se muestra acerca de los problemas acerca de la

melamina que ha adquirido.



58

Figura 13

Problemas acerca de la melamina que ha adquirido

m Se astilla con facilidad m El laminado se despega o se levanta
H Tableros se rayan con facilidad Diferencias en tonos o acabados
m Falta de uniformidad en grosor ® Ninguno

Detalla los problemas de calidad mas comunes que experimentan los clientes, revelando
que las fallas de durabilidad y consistencia son generalizadas, ya que solo un 13% de los
encuestados no reportdé Ninguno de estos problemas. Los tres problemas principales, que
concentran el 63% de las quejas, son: el astillamiento con facilidad (24%), las Diferencias en tonos
o acabados (21%), y que los Tableros se rayan con facilidad (18%). Otros defectos significativos
incluyen la Falta de uniformidad en grosor (13%) y el despegue o levantamiento del laminado
(11%). Estos problemas criticos de calidad justifican la alta insatisfaccion y la intencién de cambio
de proveedor.

A continuacién, se presenta la Figura 14, se muestra acerca de haber trabajado con

melamina de origen chino.
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Figura 14

JHa trabajado con melamina de origen chino?

m Si, frecuentemente mSi, ocasionalmente mNo,nunca mNolosé

Revela que la mayoria del mercado ha tenido alguna experiencia con melamina de origen
chino. Un 38% de los encuestados ha trabajado con ella Si, ocasionalmente, y un 19% lo hace Si,
frecuentemente, sumando un 57% de usuarios activos o intermitentes. Un tercio importante, el
33%, indica que No, nunca ha trabajado con este material, lo que muestra una porcion del mercado
con resistencia o desconocimiento del producto. Finalmente, un 10% No lo sabe, lo que puede
indicar una falta de informacion clara sobre el origen del material que utilizan.

A continuacién, se presenta la Figura 15, se muestra la opinion sobre la calidad de la

melamina.



60

Figura 15

Opinion sobre la calidad de la melamina

34%

W Muy buena, cumple con los estdandares m Buena, aunque podria mejorar
M Regular, a veces tiene inconsistencias Baja calidad, no es confiable

® Muy mala, no la recomendaria ® No tengo opinién

Evalua la opinién general sobre la calidad de la melamina, revela que el sentimiento del
mercado es predominantemente de mediocridad e inconsistencia. La opinion més grande es
Regular, a veces tiene inconsistencias (34%), indicando que la falta de fiabilidad es el problema
principal. Sumado a esto, un 29% la califica como Buena, aunque podria mejorar, y un 13%
directamente como Baja calidad, no es confiable. En conjunto, el 76% del mercado tiene una
percepcion de calidad imperfecta (Buena, Regular o Baja). Solo una minoria considera la calidad
como Muy buena, cumple con los estandares (9%), y un 7% la califica como Muy mala, no la
recomendaria.

A continuacion, se presenta la Figura 16, se muestra la eleccion del pais de origen de la

melamina.
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Figura 16

Eleccion del pais de origen de la melamina

®m China (precio competitivoy variedad)
® Brasil (calidad industrial superior y certificaciones)
m Chile (mejor acabadosy estabilidad)

Ecuador (entrega rapida y soporte local)

m Otro pais

Una clara fragmentacion en el mercado sobre la preferencia de origen de la melamina,
priorizando diferentes factores segun el pais. La preferencia dominante es por Ecuador (35%),
valorando la entrega rapida y el soporte local, lo cual se alinea con la importancia de los tiempos
de entrega rapidos (15% en Fig. 10). La segunda opcién es China (31%), elegida por su precio
competitivo y variedad, demostrando que la rentabilidad sigue siendo un motor clave. Brasil
(18%), valorado por su calidad industrial superior y certificaciones, y Chile (12%), elegido por sus
mejores acabados y estabilidad, completan las preferencias. Esta variedad indica que no existe un
unico proveedor dominante, sino que la seleccion se basa en una estrategia de equilibrio entre
precio, calidad y logistica.

A continuacion, se presenta la Figura 17, se muestra la adquisicion de melamina importada

desde China.
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Figura 17

JAdquiriria melamina importada desde China?

B Si, sin problema W Tal vez, si la calidad esta comprobada

u No, preferiria otro origen No estoy seguro

La disposicion a adquirir melamina importada desde China revela una alta receptividad,
aunque condicionada por la calidad. Una minoria significativa del 38% de los encuestados afirma
que la adquiriria Si, sin problema, lo que demuestra una aceptacion de los productos chinos. No
obstante, la mayor parte del mercado (46%) manifiesta que Tal vez, si la calidad esta comprobada,
lo que subraya la preocupacion por la inconsistencia y la calidad percibida (Figura 15). Solo un
11% se niega categoricamente, prefiriendo otro origen, y un 5% No est4 seguro.

A continuacion, se presenta la Figura 18, se observa el nivel de importancia de calidad del

producto.
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Figura 18

Nivel de importancia de calidad del producto

Bl m2 m3 m4 w5

El nivel de importancia que los encuestados otorgan a la calidad del producto, es claro e
indica una prioridad absoluta. El 75% del mercado considera la calidad como un requisito
indispensable, al calificarla con las puntuaciones mas altas: un 39% le otorga la méxima
importancia (Nivel 5) y un 36% la segunda maxima (Nivel 4). Las puntuaciones intermedias y
bajas son insignificantes, ya que solo un 18% la califica como Nivel 3 y apenas un 7% le otorga
Nivel 1 o 2. Esta concentracion en los niveles 4 y 5 demuestra que la calidad no es negociable para
el consumidor.

A continuacion, se presenta la Figura 19, se observa el nivel de importancia de calidad del

producto.
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Figura 19

Nivel de interés a nueva importacion en la empresa

B Muy interesado MmInteresado m Neutral mPoco interesado mNadainteresado

Mide el nivel de interés del encuestado por la calidad del producto, revela un compromiso
altisimo con este factor. La inmensa mayoria se concentra en las categorias de mayor interés: el
36% estda Muy interesado y un 41% esta Interesado, sumando un 77% de alta prioridad. Una
porcidon mas pequeiia se mantiene Neutral (16%). Por otro lado, la indiferencia es casi nula, ya que
solo un 5% se muestra Poco interesado y un 2% Nada interesado. Esta alta concentracion de interés
valida la posicion de la calidad como un requisito no negociable para el mercado.

A continuacion, se presenta la Figura 20, se observa el nivel de importancia de calidad del

producto.
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Figura 20

Opciones para comprar en la empresa

B Mejor predo B Mas variedad
m Disponibilidad inmediata Entrega a domicilio
m Servicios de corte y dimensionado m Crédito o facilidades de pago

m Garantia / certificadones técnicas

Al momento de la compra, los clientes priorizan el precio y la inmediatez como factores
de valor agregado. El factor mas importante es el Mejor precio (34%), destacando que el costo es
el principal motor de compra una vez asegurada la calidad. Le sigue la Disponibilidad inmediata
(21%), lo que subraya la necesidad critica de recibir el material sin demora. La Mas variedad (18%)
y la Entrega a domicilio (11%) son valoradas significativamente. Finalmente, servicios como los
Servicios de corte y dimensionado (8%), el Crédito o facilidades de pago (5%), y la Garantia /
certificaciones técnicas (3%) tienen la menor influencia directa en la decision final.

A continuacidn, se presenta la Figura 21, se observa el porcentaje de compra a un nuevo

proveedor.
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Figura 21

Porcentaje de compra a un nuevo proveedor

B Menosdel 25% ®25%-50% ®W51% -75% Mas del 75%

Alta propension del mercado a diversificar y trasladar una porcion significativa de sus
compras a un nuevo proveedor. La mayor parte de los encuestados estd dispuesta a entregar entre
el 25% al 50% de sus compras (42%) a la nueva opcion. Inmediatamente después, el 38% indica
que comenzaria con Menos del 25%, lo que sugiere un enfoque inicial de prueba y precaucion. Un
porcentaje notable, el 15%, estd dispuesto a trasladar la mayor parte de su volumen, entre el 51%
al 75%. Solo una pequena minoria (5%) se muestra dispuesta a cambiar Mas del 75%.

A continuacion, se presenta la Figura 22, se observa la escase o poca variedad de

melamina.
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Figura 22

Escasez o poca variedad de melamina

21%

mSi mNo mAveces

La escasez o la poca variedad de melamina es un problema significativo y recurrente para
el mercado. Una mayoria clara del 44% de los encuestados afirma que Si experimenta este
problema, lo que indica fallas consistentes en el stock y en la amplitud de la oferta de los
proveedores actuales. Un porcentaje considerable del 35% reporta que este problema ocurre A
veces, lo que sugiere inconsistencia en el suministro o dependencia de la temporada. En conjunto,
el 79% del mercado se ve afectado por la escasez o la variedad limitada. Solo un 21% de los
encuestados afirma que No tiene este problema.

A continuacion, se presenta la Figura 23, se observa el interés a proveedor de fabrica y

precios competitivos.
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Figura 23

Interés a proveedor de fabrica y precios competitivos

mSi, definitivamente mTalvez mNo

Un entusiasmo abrumador por la posibilidad de trabajar con un proveedor de fabrica que
ofrezca precios competitivos. Una mayoria contundente del 69% afirma que Si, definitivamente
estaria interesado. Un 25% adicional indica que Tal vez lo estaria, lo que sugiere una alta
receptividad sujeta a la demostracion de valor. En conjunto, un 94% del mercado esta abierto a

esta propuesta. Solo un 6% de los encuestados se muestra reacio al cambio.

1.5.2  Entrevistas

La entrevista es una técnica de investigacion cualitativa que consiste en una interaccion
planificada entre el investigador y una o mas personas, con el proposito de obtener informacién
profunda sobre experiencias, opiniones, percepciones o conocimientos relacionados con un tema
especifico. Hernandez-Sampieri y Mendoza (2022) indican que “la entrevista es un instrumento

que permite recolectar datos mediante preguntas abiertas o semiestructuradas, facilitando una
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2

comprension mas detallada del fenomeno estudiado”. Creswell y Poth (2021) sefialan que “las
entrevistas permiten explorar significados y perspectivas desde el punto de vista de los

participantes”, lo que las convierte en una herramienta clave para complementar estudios de

mercado y andlisis organizacionales.

Tabla 2
Principales hallazgos de la entrevista
EXPERTO EN . .
ASPECTO IMPORTACION CONSUMIDOR LIDER POLITICO
Eficiencia logistica, . . -
. Precio competitivo, Impacto econdmico,
cumplimiento

Motivacion principal

Criterio clave de
decision

Disposicion a pagar

Frecuencia de compra
proyectada

Pais de origen mejor
valorado

Valor principal buscado

normativo y
optimizacion de costos
en la importacion de
melamina.

Seleccion de
proveedores confiables,
certificaciones técnicas
y analisis de riesgos
logisticos y cambiarios.

Variable segtin pais de
origen; mayor
disposicion a pagar por
calidad certificada
(Brasil y Turquia).

Importaciones
periddicas segun
rotacion del inventario
y demanda del
mercado.

China por volumen y
precio; Brasil por
logistica; Turquia por
calidad.

Seguridad en la cadena
de suministro y
reduccion de riesgos
financieros.

calidad del material,
variedad de disefios y
disponibilidad
constante.

Relacion calidad—
precio, durabilidad del
producto y estética
para el cliente final.

dinamizacion del
sector productivo y
desarrollo del
comercio formal.

Cumplimiento de
normas técnicas,
legales y generacion
de empleo local.

Igortega
M 2026-03-13 16:17:36
“IHORIZONTAL QUE EST JUNTO A LA
p( NOTA VA COMPLETA TODA LA n
YTABLA
Cbmpra recurrente IJ\I.O 313 lica )
semanal o mensual ST
segun tipo de negocio enfoque en
estabilidad del
y volumen de ventas.
mercado.

China para consumo
masivo, Brasil para
abastecimiento regular
y Turquia para
proyectos premium.

Calidad, disefio, precio
accesible y
continuidad del
suministro.

Diversificacion de
origenes para reducir
dependencia externa.

Calidad del
producto, formalidad
comercial y
beneficio econdmico
nacional.




Nota: El analisis fue elaborado a partir de las entrevistas aplicadas en el mes de noviembre 2025, a un experto en el area de

importacion, lider politico de la provincia de Loja y 3 consumidores potenciales de materiales industriales como la melamina.

Se evidencia que cada actor involucrado en el proceso de importacion y comercializacion
de tableros melaminicos posee motivaciones y criterios de decision claramente diferenciados.
Mientras el experto en importacion prioriza la eficiencia logistica y la reduccion de riesgos, el
consumidor final se enfoca principalmente en el precio, la calidad y la disponibilidad del producto.
Por su parte, el lider politico valora el impacto econémico y el cumplimiento normativo, buscando
que la importacién contribuya al desarrollo productivo local. Esta diversidad de enfoques
demuestra la necesidad de una estrategia integral que equilibre costos, calidad y formalidad para

garantizar la sostenibilidad del proyecto.
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Capitulo 2: Definicion

En esta fase del modelo de Design Thinking se analiza y organiza la informacion obtenida
en la etapa de empatia, con el fin de comprender con mayor precision las necesidades reales de los
usuarios y transformar los hallazgos en un enfoque claro de trabajo. Tal como indican Brown y
Katz (2020), “la definicion permite sintetizar los hallazgos y convertirlos en un enfoque claro que
guie la solucion” (p. 14), lo que ayuda a que el proyecto se mantenga centrado en el usuario y no
en supuestos internos.

En términos practicos, esta etapa implica depurar la informacion levantada, identificar
patrones y formular un diagndstico sobre los problemas principales que afectan la experiencia de
compra y abastecimiento.

Por ello, la fase de definicion es clave porque orienta la creatividad hacia un problema bien
delimitado. Liedtka (2021) sostiene que “la claridad del problema es un factor clave para la
generacion de soluciones efectivas, ya que un desafio bien enmarcado aumenta la precision y
pertinencia de las ideas” (p. 22).

En el contexto del plan de importacion de melamina desde China para la empresa, esta fase
permite concretar qué factores influyen en la decision de compra de los usuarios, qué dificultades
enfrentan con proveedores actuales (precio, disponibilidad, variedad, tiempos de entrega o calidad)
y qué oportunidades existen para mejorar la oferta y la continuidad del suministro en la provincia
de Loja.

De esta manera, el proyecto queda orientado a resolver necesidades reales del mercado
lojano mediante una propuesta de importacion planificada, eficiente y alineada con la demanda

local.
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2.1 Planteamiento del problema

En la provincia de Loja, la industria dedicada a la comercializacion de los materiales de
construccion y acabados se enfrenta a una paradoja estructural. La investigadora detecta una
demanda en aumento y sostenida, dado que el 51% de los usuarios afirma realizar de forma
mensual un gasto en compra, mientras que la oferta actual es mala y altamente costosa y
estandarizada. La cadena de suministro vigente tiende a depender casi en exclusiva de los
intermediarios mayoristas de Cuenca o Quito, lo que esconde un grado cierto de encarecimiento
del producto final y de brecha de servicio, lo cual es un punto importante que afectan la
competitividad de los negocios ubicados en la zona.

Esta ineficiencia no afecta en igual medida a todos ellos / todos los actores; la investigacion
de mercado ha podido visibilizar tres niveles de afectacion critica que justifican tal intervencion
ofertada mediante un plan de importacion directa:

La erosion de la Rentabilidad en el Sector Transformador (Carpinterias) Resulta que para
los carpinteros y las carpinterias, el problema principal es la incertidumbre operativa. Un 33 % del
segmento identificado los precios altos como la principal barrera, un critico 39 % informaron de
la inestabilidad en los plazos de entrega. A la fecha de hoy, las carpinterias no estan en condiciones
de garantizar precios fijos para sus clientes finales, ni tampoco cumplir los plazos de entregas, todo
debido a la dependencia de las terceras partes.

Esta condicion es la responsable de la erosion de sus margenes de utilidad y de que la
industria local del mueble no logre crecer, obligandoles a comprar a proveedores de fuera de la
provincia (un 38 % lo hace en Loja o Cuenca).

Pérdida de Competitividad en el Canal Comercial (Ferreterias) El sector minorista muestra

la crisis en términos de competitividad. El hecho de abastecerse a partir de revendedores nacionales



73

les acomodd margenes comerciales que no les permiten competir con las grandes cadenas del
hogar. El problema es que no existe un socio logistico B2B capaz de garantizar rentabilidad y un
stock local.

Por su parte, la empresa enfrenta una dificultad interna. A pesar de tener un importante
reconocimiento de marca del 74% en la zona, este no se convierte en ventas reales lo cual se
manifiesta en una cuota de preferencia del 5%, cuando se comparan marcas competidoras como
Placacentro. Hay una diferencia, esto representa que el modelo de negocio actual no ha aportado

los atributos de compra determinantes: precio, disponibilidad y variedad.

2.2 Formulacion del problema

El problema estd planteado como la incapacidad que tiene la cadena de suministro actual
en la provincia de Loja para satisfacer las necesidades de rentabilidad, logisticas y de innovacion
de los actores locales, al estar asignado a intermediarios nacionales. Lo que plantea la pregunta
principal que es:

(De qué manera el disefio de un plan de importacion y comercializacion de melamina desde
China permitira a la empresa optimizar costos, garantizar continuidad logistica y diversificar la
oferta para las necesidades especificas de carpinteros, ferreteros y disefiadores en el periodo 2025

-2026?

2.3 Arbol de problemas

En la fase de Definicion del modelo de Design Thinking se organiza la informacion
recolectada para identificar con claridad el problema central. De acuerdo con Plattner (2021),
“definir correctamente un problema permite comprender sus causas profundas y orientar

adecuadamente la solucion” (p. 9).
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Figura 24
Arbol de problemas
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El estudio avala que el Problema Central resulta ser considerado como multifactorial, y por
tanto exige una solucion integral. El Plan de Importacion y Comercializacion resulta ser la Gnica
herramienta, que al optimizar la cadena de valor (atacando las Causas 1 y 2), cumple el efecto
esperado (Objetivo) para resolver las causas de rentabilidad, servicio y diferenciacion para los tres

tipos de clientes.

2.4 Mapa de afinidad

El mapa de afinidad es el encargado de organizar y también clasificar la informacion
obtenida en la fase anterior, permitiendo agrupar las ideas, percepciones, asi como también los
comportamientos de los consumidores hacia el producto. Segun las 254 aplicadas en la provincia

de Loja, se han analizado factores de como piensan, que necesitan y que problemas enfrentan los
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clientes de melamina. Asi mismo se facilitara la comprension del usuario y permite comprender el

problema desde una nueva perspectiva.

A continuacion, en la Tabla 3, de acuerdo con las encuestas realizadas a 254 unidades

econdmicas entre las que se encuentran carpinterias y talleres, ferreterias y disefiadores de

interiores que representan nuestra muestra de poblacion objetiva se han observado las necesidades

del usuario, comportamientos y habitos de consumo, problemas y frustaciones del cliente,

percepcion del mercado sobre proveedores; y finalmente oportunidades para la empresa

Tabla 3

Mapa de afinidad sector carpinterias y talleres

Problemas y

Necesidades del Comportamientos Frustraciones Percepcion del Oportunidades
Usuario y Habitos . Mercado para ESCAR
(Pains)
* Lealtad: Baja. El e Estrategia de
* Prioridad . * Dolor 94% esta Penetracion:
Absoluta: Calidad .Cl(:;gc‘rl;rrlrigémina Financiero: dispuesto a Capitalizar la alta
y Durabilidad P Iment Precios elevados ~ cambiar de disposicion al
(52%) para evitar ?;ellgzl)mlglellllee (33%) que reducen proveedor si cambio (94%) con
reclamos. . exige ; toclil su margen de mejoran precios de
* Factor Critico: ganancia. condiciones. introduccion.
Precios accesibles f(élsmllj[e}; f * Dolor Operativo: * Marca ESCAR: ¢ Logistica:
(24%) para fenil‘:ZriasrfoéZEZs Tiempos. de Alto o 'I'mplementar _
mantener , entrega inestables  reconocimiento Entrega Garantizada
competitividad. p:;(;ercama (39%) que (74%) pero baja 24h" para resolver el
* Logistica: E Di Oi)t.al‘ Uso paralizan la obra.  conversionaventa dolor del 39%.
Disponibilidad bésigo dé redes * Producto: (5%). * Producto: Kit de
inmediata de para ver modelos Calidad irregular ~ * Lideres: "Arranque
espesores 15mmy . en proveedores Placacentro Econémico" con
18mm. pero compra fisica. actuales (8%). Masisa dominala  precios fijos en
mente (62%). 15mm/18mm.

El mapa muestra que Carlos vive en un estado de nerviosismo operativo; la oportunidad

para la empresa no era vendiendo "mejor madera", sino vendiendo certidumbre. Al atacar los dos

mas grandes dolores (el de Precio 33 % y el de Entrega 39 %), ESCAR se convierte en el socio

que garantiza la continuidad de su negocio.
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Mapa de afinidad sector carpinterias y talleres
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Problemas y

Necesidades del Comportamientos Frustraciones Percepcion del Oportunidades
Usuario y Habitos (Pains) Mercado para ESCAR
» Competencia: .
Teme 1Oue el " Alianza
* Rentabilidad: . Abastecimiento:  im ortczll dor venda +Posicionamiento: ~ Estratégica:
Margen comercial o ) b Ve a ESCAR Convertir a ESCAR
. El38% compraa  directo al . o
superior para . . . como un jugador  en su "Bodega
S mayoristas de Loja carpintero . R .
justificar el . local con potencial Externa" para reducir
. o Cuenca, (conflicto de .
espacio en bodega. . logistico. su costo de
. . buscando precio.  canal). . ) .
* Financiero: ., , « Demanda: Siente inventario.
1 . * Gestion: Evalia  « Stock Hueso: . - L
Crédito comercial . la presion de sus ¢ Proteccion: Politica
proveedores por Miedo a quedarse . .
para mantener . . . clientes por de precios
o margen yrapidez ~ con inventario de . . . )
liquidez. o precios mas bajos. diferenciados
. de reposicion. colores que no . .
* Rotacion: « Venta: Actia rotan « Saturacion: (Mayorista vs.
Productos de alta ' Percibe que las Publico).

salida (Blanco,
Maderados
clasicos).

como prescriptor
técnico para el
carpintero local.

* Logistica: Fletes
costosos desde
Cuenca/Loja que
encarecen el
producto.

marcas grandes
(Masisa) le dejan
poco margen.

» Marketing: "Corner
ESCAR"
(exhibidores) para
facilitar su venta.

El hallazgo es que el 38% del mercado "fuga" capital gastado a mayoristas que estan fuera

de la ciudad. El mapa de afinidad muestra que Roberto posee la necesidad de un socio que elimine

el tiempo y coste de traer material de otras provincias. La oportunidad estd en sustituir dicha

importacion con el stock de la empresa en Catamayo.
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Mapa de afinidad sector carpinterias y talleres

77

Problemas y

Necesidades del Comportamientos . Percepcion del Oportunidades para
. P Frustraciones
Usuario y Habitos . Mercado ESCAR
(Pains)
. i * Imagen:
* [nnovacion: * Estética: Falta de &
. - Percibe el
Texturas y . variedad en disefios . L
* Digital: Busca mercado local e Diferenciacion:
acabados que Lo y colores en el " .
. inspiracion en como atrasado  Importar "Coleccion
marquen tendencia . mercado local . . "o
. . Pinterest/Instagram o en tendencias  Signature" (disefios
(Piedra, Textil, . (17%). . .
. * Prescripcion: , globales. exclusivos) para este
Alto Brillo). . Monotonia: ) ., .
L Especifica marcay . * Disposicién:  nicho.
* Exclusividad: Frustracion por . .
. color en los planos " Abierta a * Herramientas:
Materiales que no . encontrar "lo ,
, . del cliente. . . , marcasnuevas Entregar Maletin de
estén masificados mismo de siempre . .
, » Compra: No si ofrecen Muestras Premium.
en ferreterias. en todas partes. " .
almacena; compra . Do estética * Exclusividad:
* Soporte: * Disponibilidad: . ,
. por proyecto . superior Garantia de stock
Muestras fisicas , Miedo a que el .
. especifico de alta e (melamina reservado por
de calidad para material "raro" se .
gama. . china con proyecto.
vender el agote a mitad de disefio
proyecto. obra.
europeo).

Las quejas por ruptura de la gama de producto por el 17% de los clientes son la razén de

ser de este mapa; mientras Carlos y Roberto persiguen lo estandar, Sofia persigue todo lo contrario.

El mapa justifica la estrategia de Diversificacion de Portafolio, el contenedor que llega a China no

debe venir solamente con blanco (para Carlos), sino que debe venir acompanado con un porcentaje

de disefios raros para el gap mas alto de Sofia.

2.5 Buyer persona

El buyer persona es una representacion semificticia y detallada del cliente ideal, construida

a partir de datos reales, comportamientos, necesidades y motivaciones de los usuarios. Segun

Revella (2020), “un buyer persona es una herramienta estratégica que ayuda a comprender qué

impulsa a los clientes a tomar decisiones y como lo hacen” (p. 18). Esta herramienta permite que

la empresa oriente sus soluciones hacia un usuario real y no hacia suposiciones internas.
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Para la importacion de melamina, el buyer persona sirve para identificar quién es realmente
el usuario que enfrenta problemas de precio, disponibilidad, variedad y calidad en el mercado local.
De acuerdo con Kotler y Armstrong (2021), “definir con precision al cliente permite diserniar
ofertas que se alineen con sus expectativas y con el valor que realmente buscan” (p. 41).

Por ello, comprender al cliente ideal facilita seleccionar al proveedor internacional
adecuado, estructurar la propuesta de valor y anticipar las necesidades del mercado.

El buyer persona en Design Thinking resulta fundamental porque, como indica Liedtka
(2021), “las soluciones centradas en el usuario surgen cuando las organizaciones entienden
profundamente quién es su cliente y qué limita su experiencia” (p. 22). Asi, esta herramienta se
convierte en un insumo clave para definir estrategias que respondan a problemas reales del
consumidor en Catamayo. A continuacién, se muestran los Buyer persona.

Figura 25

Buyer persona Carpintero

SOBRE EL:
Carlos tiene su propio taller y trabaja por pedido. Compra melamina mensualmente para hacer
armarios. Cree que trabaja mucho pero gana poco porque los precios de los tableros aumentan cada
vez mas, pero sus clientes no suelen pagar lo que piden. Valora la relacion de tipo personal que tiene

con el proveedor.
CARLOS PARDO NECESIDADES Y METAS DOLORES Y FRUSTRACIONES

+ Busca maximizar el uso de cada plancha. « Considera que los precios actuales son caros

» Necesita stock inmediato de 15 mmy 18 mm « No tiene tiempo ¥ se hace costoso ir a buscar
para que no se quedara parada la obra. material o esperar entregas inestables

» Requiere un material que no despique al cortar,  « No le parece lo mas rentable pagar una
que no fuera a tener que ver reclamos. plancha entera cuando necesitaria la mitad
COMPORTAMIENTO DE COMPRA CITACLAVE
« Precio sensible busca oferta. “No le puedo decir a mi cliente que el mueble
« Prefiere comprar en ferreteria local por le costara mas porque la madera ha subido.

proximidad Necesito un proveedor que me dé precio fijo y

« Esta dispuesto a cambiar de proveedor por me lo traiga al faller.”
una mejora de precio v calidad
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Tal estereotipo, el que mas numero de encuestados retine, es el consumidor final del panel
de trabajo y el principal protagonista en la transformacion del producto. Su comportamiento esta
determinado por la eficiencia del margen y la continuidad operativa. En la investigacion de
mercados se ha demostrado que el principal aspecto que frustra a Carlos es la inestabilidad de
precios (33% lo considera el mas importante), lo cual impacta directamente en su ganancia
respecto a proyectos cotizados.

A su vez, la inestabilidad logistica (39% de frustracion por entregas) le puede hacer parar
la produccion, sabiendo que puede hacerse un desgaste en la reputacion o bien restar flujo de caja.
Desde ESCAR se debe intentar posicionarse no solo como un proveedor, sino como un Socio
Productivo que asegure certidumbre econdmica y logistica.

El hallazgo estrella muestra que existe una alta disposicion al cambio 94%, lo cual conlleva
a una baja o escasa lealtad a los competidores tradicionales, abriendo una ventana de oportunidad
unica donde la oferta de ESCAR (precio fijo y entrega 24 horas) pueda ser confeccionada y

convertida en la propuesta de valor mas deseable.



Figura 26

Buyer persona Duerio de Ferreteria

ING. ROBERTO PAZ

SOBRE EL:

80

Roberto se encarga de gestionar una ferreteria con una trayectoria que lleva afios de andadura.
Compite contra grandes cadenas que son las que mandan (Disensa, Kywi) asi como con
distribuidores mayoristas de Cuenca. Busca productos que le den un margen superior al que obtiene
habitualmente para asi poder dar espacio en bodega. Se ve preocupado por el flujo de caja.

NECESIDADES Y METAS

« Busca productos con vn precio de entrada directo
de importacion para revender con beneficio.

* Necesita surtido de productos para que el cliente
no se nos lleve a la competencia.

« Le interesan los plazos de pago para conservar su
liquidez.

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

« Compra por volumen para obtener
descuentos.

« Es leal siempre y cuando le respeten su zona
¥V sumargen.

« Valora marcas con las que obtenga material
publicitario y exhibidores.

DOLORES Y FRUSTRACIONES
« Teme que el importador venda directo a sus
clientes (los carpinteros), mas barato.

* Le frustra quedarse con colores o espesores que
no le rotan .

e Le irrita que sus proveedores actuales no le
mantengan vn nivel de stocks constante

CITACLAVE

"Si ESCAR me garantiza un margen del
20% y me pone el producto en mi local
rapido, les compro. Pero no quiero competir
con ellos por el mismo cliente.”

El Ing. Roberto juega un papel crucial como canal de distribuciéon B2B en zonas como

Catamayo y otros cantones de Loja, donde el acceso directo a grandes mayoristas es limitado. Su
psicologia de compra estd dominada por el riesgo financiero y la rotacion de inventario. Los datos
sugieren que la ferreteria busca productos con un alto margen que no se conviertan en "inventario
hueso", es decir, mercancia que no rota.
Por lo tanto, el principal desafio de la empresa es mitigar el miedo a la inmovilizacion de
capital y el conflicto de canal (que la empresa venda directamente al carpintero mas barato). La
estrategia de marketing debe ser puramente B2B, enfocandose en la Rentabilidad y la Confianza.
La propuesta de la empresa debe ser un Socio Logistico, ofreciendo modelos de crédito,

stock local y reabastecimiento rapido (Just-in-Time), permitiendo a Roberto competir con los
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precios de las grandes cadenas sin tener que asumir el riesgo de importar grandes volimenes o

tener inventarios innecesarios.

Figura 27

Buyer persona Arquitecta

SOBRE ELLA:

justificados por 1a exclusividad.

NECESIDADES Y METAS

« Le interesan las texturas (piedra. textil, alto
brillo), que sean visibles en Pinterest.

« Pretende ofrecer acabados que no se puedan
encontrar en la ferreteria de barrio.

« La calidad percibida debe verse v sentirse
premium.

ARQ. SOFIA SOLIS

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

« Es poco sensible al precio, sino mas bien al
valor estético.

« Afecta la compra del cliente final.

« Compra por proyecto concreto. no intenta
hacer stock

Sofia es una vendedora de proyectos de cocinas o reformas integrales. Sus clientes son de clase
media-alta y suelen ser los que buscan las tendencias del mundo. Esta cansada de los colores
masisa o pelikano que "tiene todo el mundo”, ya que busca que sus precios de disefio estén

DOLORES Y FRUSTRACIONES

« Tiene la sensacion de que la oferta local es monotona
y obsoleta.

+ Cuando s2 especifica un matenial importado, odia tener
Que esperar meses o que se acabe an medio de la
intervencion.

* Le frustra no tener catalogos fisicos de calidad para
presentar a sus clientes.

CITACLAVE

"Mis clientes quieren cocinas modernas
como las de internet, asi que necesito de un
proveedor que traiga esas novedades de
China antes que nadie".

La Arq. Sofia representa el nivel més alto de valor y diferenciacion. Su motivacion de

compra no tiene que ver con el precio, sino con la innovacion estética y la exclusividad. Su

principal frustracion radica en la monotonia de la oferta que encuentra en la oferta local, donde los

competidores nacionales se limitan a vender los mismos, en toda su uniformidad, disefios de alta

rotacion, lo cual a su vez limita su capacidad de ofrecer "premium projects”" y en consecuencia la

posibilidad de cobrar honorarios de disefio maximos. La estrategia de la empresa respecto a este



82

segmento estard orientada en la Diferenciacion de Producto mediante la importacion de texturas y
disefios de tendencia.

Se debe invertir en materiales de especificacion premium (catalogos y muestras fisicas a
gran formato) y ofrecer la garantia de exclusividad zonal, de forma que la arquitecta reciba un
compromiso de que los disefios que incorpore a sus trabajos no estaran disponibles en la ferreteria
del barrio, de forma que el valor de su propuesta queda validado mediante el cliente final. Bajo
esta estrategia, la empresa puede intentar la captacion de la cuota de mercado con mayor margen

de ganancia.

2.6 Mapa de empatia

El mapa de empatia es una herramienta visual y colaborativa que permite comprender de
manera profunda a los usuarios, a partir de la identificacion de lo que piensan, sienten, dicen y
hacen, asi como sus necesidades, frustraciones y motivaciones reales.

Segin Cairns et al. (2020), “el mapa de empatia es una herramienta que ayuda a
comprender la perspectiva de otra persona” (p. 1). De manera similar, Corréa et al. (2022) sefalan
que “el mapa de empatia es una técnica utilizada en el pensamiento de diserio que coloca a las
personas (usuarios finales) en el centro del proceso™ (p. 2).

Esta herramienta permite que la organizacion oriente sus decisiones y soluciones hacia un
entendimiento auténtico del usuario, evitando basarse en suposiciones internas o percepciones

superficiales.
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Figura 28

Mapa de empatia Carlos carpintero

Mapa De Empatia Carlos Carpintero

.Qué piensa y siente?

Ansiedad ante la incertidumbre de los
costos, presion por no poder garantizar
tiempos. Piensa: "Estoy perdiendo
proyectos porque no puedo garantizar mi
. 2 precto."

gme.oye! cQué ve?
Recibe criticas de sus clientes por los Precios de la melamina en aumento,
tiempos de entrega y comentarios de stock de basicos (15mm/18mm) en la
sus colegas que mencionan la ciudad que se agota constantemente y
mestabilidad de los precios vy la poca proveedores que incummplen sus
calidad de la competencia. plazos.

,Qué dice y hace?

Finalmente logra regatear el precio. Se

comunica con 2 o0 3 proveedores para comparar

precios. Muestra disposicion al cambio a un
94% si las condiciones mejoran.

;Qué le duele? JA qué aspira?
La inestabilidad de la logistica (39%) v el alto Quisiera un Precio Fijo (Club del Carpintero) que le
precio de costo (33%). El temor a dafiar su garantice su margen y una Entrega Garantizada 24
reputacion por incumplimiento de plazos. Horas para no paralizar la obra

El mapa de Carlos pone de manifiesto la necesidad imperiosa de Estabilidad y Confianza
que va mucho mas alld del mero precio como indicador de este sentimiento. Su dolor esencial, su
dolor humano, no solo es el del precio, sino también el del hecho de saber que la inestabilidad
genera en ¢l un sentimiento de deshonestidad hacia sus propios clientes. Implicacion Estratégica
para la empresa: la propuesta de valor tiene que centrarse en la promesa de Certidumbre Total.

La empresa ha de aprovechar el beneficio asociado a la importacion (Costo FOB) para
hacerse cargo del coste logistico por la Entrega Garantizada 24 Horas y facilitar el Precio Fijo

Anual (Club del Carpintero). De esta manera, la empresa se convierte en el unico proveedor de
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Loja que deja a Carlos cotizar sin miedo alguna y trabajar sin interrupciones. El marketing tiene

que hacer uso de mensajes directos como, por ejemplo: "Deje de preocuparse por el precio y

pasese a trabajar.”

Figura 29
Mapa de empatia Ing. Roberto (Ferreteria)

Mapa De Empatia Ing. Roberto (ferreteria)

. Qué piensa y siente?
Inquietud econdmica y temor a
equivocarse. Cree: "Mi dinero esta atrapado
en materiales que tardan mucho en
venderse". Teme que quien importa termina
vendiendo a su propia clientela (problema
de distribucion).

:Qué ove? .

Q . . Qué ve?

A sus rivales ofreciendo costos de
adquisicion menores. Un area de
almacén reducida donde necesita

sacar el mayor provecho a cada

metro cuadrado.

Los carpinteros se quejan de los o
costos elevados y las trabajos para
obtener crédito. Los distribuidores

fuerzan ventas grandes con ganancias

%

. Qué dice y hace?

1de plazos de pago mas amplios y mejores

ganancias. Es precavido al comprar tonos de

pintura poco comunes. Busca un socio que no
le haga la competencia directa.

JA qué aspira?

. Qué le duele?

Una Utilidad de Venta Asegurada y un socio de
bodega que le bastante toda preocupacion por tener
producto parado.

La escasa ganancia al revender y el peligro de que
su inventario se vuelva mercancia que no se vende.

El mapa revela un estado mental muy afectado por el miedo al riesgo financiero. Su mayor
temor ("que le vendan directo al carpintero") es un obstaculo emocional de entrada més fuerte que
el precio. El sistema que usa le impulsa a operar con margenes bajos y un riesgo de capital alto.

Implicacion Estratégica para la empresa: La solucion debe ser B2B y centrada en la

Alianza. La empresa debe eliminar el miedo de Roberto mediante la Politica de Proteccion de
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Canal (diferenciacion en el precio de publico y minorista) y la oferta de Crédito Comercial. La
importacion le garantiza un margen superior al que busca y la logistica local de la empresa se
comporta como su bodega externa Just-in-Time, lo que le permite maximizar su espacio fisico y
su capital, sin embalsamarlo en stock de seguridad.

Figura 30
Mapa de empatia Arq. Sofia

Mapa De Empatia Arq. Sofia

;Qué piensa y siente?

Se siente bloqueada creativamente por no
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El mapa de Sofia senala que su principal dolor es la falta de diferenciacion, que es una
limitacién de mercado para todo el actual segmento de disefio de dicho segmento de disefio. Su

objetivo es ser reconocido como lider en tendencias. Implicacion Estratégica para la empresa.
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El hecho de importar permite a la empresa contar con un portafolio mas variado, que puede
incluir disefios que las productoras nacionales (por su enfoque masivo) no puedan ofrecer. La
estrategia es crear un nicho de valor.

La empresa tiene que trabajar en: 1. Importar la Coleccion Signature (disefios exclusivos);
2. Proveer maquinas de herramientas premium (disefios amplios); 3. Ofrecer Exclusividad Zonal
para que el disefio que especifica el productor Sofia no se aumente masivamente en su zona de
influencia. De esta manera, la empresa podria convertirse en un consultor en tendencias, teniendo

el margen mas alto del mercado.

2.7 Customer Journey Map

El Customer Journey Map permite identificar paso a paso como el cliente ideal
experimenta el proceso de compra de melamina, desde la identificacion de la necesidad hasta la
decision final de adquisicion. Esta herramienta brinda una visién clara del recorrido, de los puntos
de friccion y de las oportunidades que la empresa puede aprovechar para mejorar la experiencia
del usuario. Segun Stickdorn y Hormess (2021), “mapear el viaje del cliente permite visualizar
los momentos clave donde se generan emociones, expectativas y decisiones que influyen
directamente en su comportamiento” (p. 67), reafirmando su relevancia dentro de la fase de
Definicion del Design Thinking.

En el caso del mercado de la provincia de Loja, el analisis del recorrido del cliente
evidencia que carpinteros, muebleros y ferreteros atraviesan etapas marcadas por la busqueda
constante de stock, la comparacion continua de precios y la frustracion ante la falta de variedad y
los retrasos de los proveedores actuales. Estos usuarios presentan un comportamiento activo:
revisan ferreterias locales, consultan mayoristas en Loja y Cuenca, y verifican disponibilidad de

melamina en espesores altamente demandados como 15 mmy 18 mm.
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Tal como mencionan Kalbach (2020), “comprender el viaje del cliente implica identificar
donde se rompen sus expectativas y como esos puntos pueden transformarse en oportunidades de

valor” (p. 40), lo cual se refleja claramente en este proceso. A continuacién, en la Figura 17, se

muestran los Customer Journey Map.



Figura 31

Customer journey map Carlos carpintero

Mapa del recorrido del cliente
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Carlos recorre un trayecto lineal y muy sensato a coste y tiempo. Las nefasta de los datos
del CJM nos confirman que, en Busqueda y Comparacion, etapa critica (punto de dolor mas bajo),
Carlos expresa la doble frustracion del precio inestable (33% de frustracion) y la en la inestabilidad
logistica (39% de frustracion); como estudiante de Negocios Internacionales, se concluye que la
lealtad de este segmento no es hacia la marca sino hacia el servicio de certidumbre.

Carlos transita por una brecha de servicio: la competencia no ha conseguido establecer la
cadena de suministro que tal como el nombre sugiere, pueda continuar operando con el carpintero.
La oportunidad estratégica de la empresa se centra en el Pilar Logistico, siendo un importador
directo con stock en Catamayo, la implementacion del Servicio de Entrega Garantizada 24 Horas
aterriza directamente en el punto de dolor del 39% y transforma Ansiedad en Alivio en la etapa de
Adquisicion y el Club de Precio Fijo ataca el dolor del 33%, asegurando margenes constantes y
justificando la alta disposicion al cambio del 94% de este segmento ; la estrategia para este

arquetipo debe definir un Liderazgo en Servicio y Costos.
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Figura 32
Mapa de empatia Ing. Roberto (Ferreteria)

Mapa del recorrido del cliente
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La trayectoria de Roberto como ingeniero, el recorrido de Roberto es completamente
transaccional y financiero, pues la totalidad del riesgo recae en el capital de trabajo. Su punto
critico e identificable en la biisqueda y comparacion: el gerente del minorista siente la presion de
los bajos margenes que ofrece un nacional. Mas alla del precio de compra, la CJM identifico el
riesgo del canal como una amenaza latente: el medio de que la empresa venda al carpintero como
un mayorista. Esto pondria en peligro la cadena de valor que escapa Roberto.

Desde los Negocios Internacionales, la estrategia de entrada para este segmento deberia ser
una Alianza del Canal con una politica de Proteccion Territorial. La empresa debe asumir la
funcion de Socio Logistico B2B, aprovechando su ventaja en la importacion para garantizar un
margen mas elevado y restringir el crédito rotativo como una opcidon que podria aliviar la tension
en el capital de trabajo. La introduccion de un modelo de Stock a la Consignacion (inicial) o
reabastecimiento Just inTime (mediante el stock importado en Catamayo) da respuesta a la
pregunta del Inventario Hueso, liberando el capital de Roberto y justificando su fidelizacion por el

largo plazo.
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Mapa de empatia Arq. Sofia

Mapa del recorrido del cliente
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Sofia arquitecta llevo el recorrido por la Arq. por un lado la diferenciacion estética y la
percepcion de valor. La curva de experiencia cae con rapidez en el recorrido por la etapa de
Busqueda y Comparacion, producto de la monotonia estética de la oferta local con la escasez de
Colecciones homologadas con las tendencias que ve en las plataformas de disefo.

El CJM muestra que su valor diferencial es la Exclusividad; un disefio estandarizado diluye
la propuesta de valor profesional que ofrece. La Estrategia de la empresa para este subsegmento
es lade Diferenciacion de Producto y de Liderazgo Aspiracional. La tesis valida que la importacion
de disefios y texturas exclusivas de China (Piedra, Textil, Alto Brillo) es la tnica oportunidad de
intervenir favorablemente en este punto de dolor. La empresa ha de proporcionar herramientas de
especificacion premium (Maleta de muestrarios de gran formato) para ayudar a la prescripcion de
sus productos.

La promesa final no es la de ahorro (como con Carlos) sino la de Garantia de Continuidad
y Exclusividad, asegurando a Sofia que las texturas que prescribe para sus proyectos no seran
masificadas a lo largo del mercado, conservando la alta curva de Orgullo Profesional durante la

etapa de Evaluacion.

2.8 POV

El Point of View permite sintetizar de forma clara y centrada en el usuario los hallazgos
obtenidos durante las fases de Empatia y Definicion. Esta herramienta transforma la informacion
dispersa en una declaracion concreta que describe quién es el usuario, qué necesita realmente y
por qué lo necesita. Segiin Brown (2020), “el POV es una declaracion accionable que redefine el
problema desde la perspectiva del usuario y orienta la generacion de soluciones pertinentes” (p.

27), lo que permite enfocar la ideacidon hacia propuestas con sentido y valor real.
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El Point of View permite, por tanto, definir el problema central desde la mirada del cliente:
los usuarios necesitan acceso constante a melamina de calidad, variedad adecuada y precios
competitivos porque su actividad productiva depende de abastecimientos regulares y confiables.
Esta declaracion guia de manera directa la fase de Ideacion y orienta la construccion de soluciones

que respondan de manera precisa a las expectativas reales del mercado local. A continuacion, en

la Figura 33, se observa el Point of view.

Figura 34
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La declaraciéon de POV de Carlos encuentra en el mercado de carpinteria en Loja y
Catamayo una légica de subsistencia y de eficiencia operacional. El hallazgo de que el 94% esta
dispuesto a cambiar de proveedor si se mejoran las condiciones, da como resultado la validacion
de la estrategia de Penetracion de Mercado Agresiva.

Desde la optica de Negocios Internacionales este POV justifica la negociacion de volumen
en origen (China) hasta un costo FOB que permita absorber gastos logisticos locales. La estrategia
para Carlos no es de diferenciacion, sino de Liderazgo en Costos y Servicio Logistico. La empresa
ESCAR debe posicionarse como la solucion a la incertidumbre, garantizando stock de 15mm y
18mm para asegurar la continuidad operativa del taller.

Si se soluciona su dolor logistico (entrega inmediata) y financiero (precio fijo) la

fidelizacion estd asegurada por conveniencia.
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Point of view Ing. Roberto ferreteria

PUNTO DE VISTA (POV)
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La posicion de Roberto subraya la fragilidad del canal de distribucion tradicional frente a
los grandes importadores. La realidad es que, dado que el 47% de los usuarios finales compra en
ferreterias pequenas y cercanas, ignorar este canal puede comportar un error estratégico. Por otro
lado, esa necesidad de margen y de estilos de operacion exige un modelo de negocio B2B.

Este andlisis justifica la creacion de una Estrategia de Alianza de Canal, puesto que la
empresa nunca debe ser vista como un competidor que sirve al menudeo sino como un Socio
Mayorista que elimina la intermediacion de los proveedores de Cuenca o de Quito.

Importar permite ofrecer a Roberto un margen comercial competitivo que dificilmente
podra igualar el productor nacional debido a su estructura de costos. La propuesta de valor consiste,
por lo tanto, aqui en lo financiero: crédito y rotacion, haciendo frente al riesgo de "inventario

hueso" que tanto dolor de cabeza provoca al ferretero.
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Point of view Arq. Sofia
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La perspectiva de Sofia resalta una oportunidad de mercado poco explotada por la oferta
masiva: la demanda de exclusividad. Este nicho es, numéricamente, menor, pero genera valor de
marca y permite desarrollar proyectos de gran ticket. Que la escasa variedad local (17%) se
considera un problema es suficiente como para validar la eleccion de los proveedores en China.
Estos proveedores deberan ofrecer catdlogos de tendencias (piedra, alto brillo, texturas
sincronizadas).

Concebido estratégicamente, este POV respalda la Diversificacion del Portafolio de
Importacion. Ya no es suficiente "traer blanco y maderado"; hay que importar un porcentaje de
Stock Premium en el contenedor. La propuesta de valor responde a la Diferenciacion: la empresa
le ofrece las herramientas estéticas para que ella sea capaz de cobrar mas a partir de sus disefios.
En este sentido, la importacion se convierte en una herramienta de innovacion para el mercado

local.
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Capitulo 3: Ideacion
La fase de Ideacion representa el momento creativo del proceso de Design Thinking, donde
se generan multiples alternativas de solucién a partir del problema previamente definido. En esta
etapa se busca ampliar el panorama, romper con limitaciones iniciales y explorar ideas diversas
que respondan de manera innovadora a las necesidades reales del usuario. Segun Kelley y Littman
(2020), “la ideacion funciona mejor cuando se promueve un ambiente libre de juicios, permitiendo
que las ideas fluyan sin evaluar su viabilidad inmediata” (p. 31), lo que facilita la creatividad

colectiva y permite que surjan propuestas originales.

3.1 Brainstorming

La técnica de brainstorming es un método creativo que busca generar la mayor cantidad
posible de ideas en un ambiente libre de criticas, permitiendo que los participantes aporten
propuestas espontaneas y diversas para resolver un problema, fomentar la colaboracion y estimular

el pensamiento innovador dentro de un equipo (Osborn, 2013).
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La sesion de Generacion de Ideas, que termino en la produccion de 50 ideas de solucion,
nos situd ante un cambio radical en la mentalidad que hemos estado planteando en el proyecto: la
solucion a los problemas del mercado no es solo cosa de un solo paradigma. Categorizar las
mismas ideas ya nos hace ver que la importacion de melamina desde China esta a lejos del tinico
aprovechar precios bajos (Precio), sino que tiene que hacer, ademés, de medio para solucionar los
fallos estructurales del mercado local.

El andlisis de las ideas generadas nos muestra que, para capturar al segmento mayoritario
(Carlos), hay que plantear soluciones de tipo practico (logistica y corte); para penetrar el canal de
distribucion (Roberto), la solucion tiene que ser de tipo financiero (crédito y margen); para captar
el nicho de alto valor (Sofia), la cosa ha de ser esté tica (innovacion).

Esta dispersion de ideas nos valida que ESCAR no puede solo ser un simple "vendedor
tableros”, sino que se ha convertido en un ecosistema integral de servicios. Las ideas no
seleccionadas (como la App nativa) se eliminan no por no ser creativas (lo eran), sino porque no
dan solucion al nucleo del que ya se hablaba en la fase de Empatia, que era el de certidumbre

humana y financiera, no tecnoldgica.

3.2 How might we?

La técnica How Might We (HMW) es un método utilizado en el disefio centrado en el
usuario para transformar problemas amplios en preguntas accionables que estimulan la creatividad,
facilitando la generacion de soluciones innovadoras y permitiendo que los equipos enfoquen los

desafios desde una perspectiva abierta y colaborativa (IDEO, 2015).
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Figura 38

How might we?
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CREAR UN ECOSISTEMA DE VALOR SEGMENTADO QUE
GARANTICE LA ESTABILIDAD DE PRECIOS Y LA INMEDIATEZ
LOGISTICA PARA EL CARPINTERO (CARLOS), ASEGURE UN
MARGEN SUPERIOR Y PROTECCION DE CAPITAL PARA EL
FERRETERO (ROBERTO), E IMPULSE LA INNOVACION Y
EXCLUSIVIDAD PARA EL DISENADOR (SOFiA) EN LA PROVINCIA DE
LOJA?

¢Coémo podriamos ¢Cémo podriamos ¢Como podriamos
garantizarle a Carlos un 5 € empoderar a Sofia con
costo fijo y una entrega herramientas de disefio
inmediata para que deje y materiales exclusivos

de perder dinero y importados que le

tiempo en cada proyecto, permitan justificar
logrando que nos elija o teng precios premium a sus
sobre la competencia el que inmovilizar su clientes y diferenciarse

100% de las veces? propio capital? del mercado masivo?

La formulacion unificada de las preguntas How Might We constituye el eje en torno al cual
queda estructurada toda la estrategia de negocio. Al condensar las necesidades de los tres
arquetipos en una unica cuestion, se retd al modelo de negocio de importacion, el cual quedaba
amenazado por esta saturada forma del modelo de negocio. El estudio de esta pregunta concluye
que la ventaja competitiva real de la empresa consiste en el arbitraje estratégico: hacer valer el
margen de compra en China (origen) para compensar las ineficiencias en el mercado local
(destino).

La pregunta HMW obligaba a definir como convertir mercader i as (la melamina) en una
propuesta de valor diferenciada. La respuesta a esta pregunta confirma que la propd sito del

proyecto no es competir vendiendo mas barato que el competidor local, sino que permite explotar
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esta holgura financiera para financiar la logistica Just-in-Time para el ferretero, y para poder
pedagogizar su exclusividad para el disefiador. Es decir: HMW cambi6 el registro de "Importar

para vender" a "Importar para resolver ".

3.3 Matriz de priorizacion (Impacto vs Esfuerzo)

La matriz de priorizacion Impacto—Esfuerzo es una herramienta usada en la gestion de
proyectos para comparar alternativas segin el beneficio que aportan y el nivel de recursos que
requieren, permitiendo organizar acciones en funcion de su impacto y esfuerzo con el fin de tomar
decisiones mas eficientes y seleccionar iniciativas que generen mayor valor estratégico (Project
Management Institute, 2017).

Figura 39

Matriz de priorizacion

>
Urgente No urgente
VICTORIAS RAPIDAS PROYECTOS
ESTRATEGICOS
e Club de Precios "Socio

* Promesa Logistica "Entrega en
24h™ (Carlos): Implementacion
de flota propia o tercerizada.

* Sistema de Crédito B2B
(Roberto): Financiamiento a 30
dias para ferreterias.

* |Importacion "Coleccién
Signature” (Sofia): Compra y
logistica de disefos exclusivos
desde China.

* Alianza "Bodega Externa”: Modelo

Just-in-Time para ferreterias.

Productivo™ Lista de precios
preferencial para fidelizar al
carpintero.

e Chatbot de Stock en WhatsApp:
Consulta automdtica de inventario
24/7.

= Maletin de Muestras: Entrega de
kits fisicos de los disenos
importados.

= Stock de Seguridad 80/20:

Garantizar inventario solo de los 5

colores mas vendidos.

Importante

RELLENOS TAREAS DESCARTABLES

Merchandising: Lépices, * Desarrollo de App Movil

-
42 gorras y mandiles. Nativa.: Costosa y con baja
@ * Concursos en Redes adopcién frente a
© +  Sociales: "El mueble del WhatsApp.
< O mes" * Rutas de Entrega
Q. . Encuéstas Nocturna: Alto riesgo vy
£ Automatizadas: costo laboral.

e Servicio de Corte a
Domicilio: Logistica
demasiado compleja.

Medicion de NPS post-
venta.
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La Matriz de Priorizacion es la herramienta que asegura viabilidad financiera y operativa
a la tesis.

El analisis del Cuadrante 1 (Victorias Rapidas) pone en evidencia una estrategia de
penetracion inteligente: el "Club de Precios" o los "Kits de Muestras" permiten obtener cuota de
mercado instantdnea 4 nea a costo casi inexistente si se ejecutan bajo pautas de gestion eficientes
aprovechando el 94 % de intencion de cambio que presentan los clientes, pero en este analisis, no
debemos dejar de lado el andlisis del Cuadrante 2 (Proyectos Estratégicos) en donde la tesis
resultante de esta matriz justifica la decisiéon de apostar por un Alto Esfuerzo (inversion en
camiones para entrega 24h y soporte a crédito B2B) , aunque ello implica incrementar el riesgo
operativo y la preservacion de las barreras de entrada ; pues en nuestro analisis resultante de este
apartado se indica como indispensable. ;Por qué? Porque el mayor dolor del mercado viene
determinado por la Inestabilidad Logistica (% 39).

Si la empresa, no tiene que asumir el "esfuerzo" de una logistica propia pasa a ser un
operador mas que compite por precio en la guerra de tarifas. La matriz es capaz de indicarnos que
la inversion en logistica y prima de las acciones no es un costo sino el activo estratégico que hace
que la propuesta de valor sea sostenible y muy dificil de replicar por los actuales competidores que

dependen de terceros.

3.4 Propuesta de Idea de Negocio a Implementar

Para encarar la cuestion estratégica de como aprovechar el beneficio de la importacion
directa, se sugiere establecer el "Ecosistema ESCAR: Modelo de Gestion de Abastecimiento
Segmentado con Estrategia de Valor Compartido". Esta es una propuesta que se entiende como
una reingenieria del modelo comercial convencional, pues permite que la empresa, pase de ser un

importador de commodities a convertirse en un centro de soluciones completas.
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La clave de esta idea consiste en aprovechar el margen financiero superior que la compra
directa en China brinda, para financiar una arquitectura diferenciada de servicios que va a atender
simultaneamente a los tres actores clave del mercado.

Es asi como la operacion se traducira en el despliegue del programa "Socio Productivo”
para el sector transformador que ofrece contratos de precio fijo y logistica inmediata; en la
consolidacion de una "Alianza Logistica B2B" para el canal ferretero actuando como bodega
externa y eliminando el riesgo de cambio de inventario; en el lanzamiento de la linea "ESCAR
Signature" para el nicho de disefio, garantizando exclusividad y tendencias globales.

La importacion pasa de ser el fin por convertirse en el medio para dar respuesta a las
ineficiencias estructurales de la cadena de suministro local.

Desde un punto de vista humano y mercantil, esta idea es sumamente deseable ya que ataca
el origen del sufrimiento emocional de las frustraciones puestas de manifiesto en la parte de la
investigacion. Para el carpintero medio, la solucion que se plantea no es otra que una oferta de
certidumbre operativa en lugar de una simple venta de madera; con la garantia de una entrega en
24 horas y precios congelados, el 39% de los usuarios que manifiestan deterioro en la estabilidad
logistica y el 33% que lo sufririan por la variabilidad del coste de la madera ya no tendrian
necesidad de sufrir de ansiedad.

En un mismo sentido para el ferretero la propuesta elimina la amenaza del riesgo financiero
y al conflicto de canal, ofreciendo un entorno seguro de reventa. En cuanto a la solucion planteada
para el segmento de disefio, satisfaria la necesidad de autorrealizacion profesional para el 17% de
las quejas citadas respecto a la falta de variedad estética en la provincia. La validacion empirica

de esta deseabilidad se encuentra en la contundente intenciéon de cambio del 94% de los
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encuestados, quienes muestran una demanda latente para el proveedor capaz de entender y de
resolver estas necesidades concretas.

Desde el punto de vista estrictamente técnico, en base al plan de importacion, la propuesta
de la innovacion presentada es viable y se construye sobre capacidades operativas que son
escalables y potencialmente realistas.

La innovacion no requiere la creacion de infraestructuras complejas, sino mas bien una
adecuada direccion del abastecimiento internacional, que permita equilibrar un mix donde el 80%
esta conformado por productos de escalabilidad importante y alta rotacion para los segmentos
masivos y el 20% estd conformado por productos de alta especificacion de caracteristicas
exclusivas para el nicho de especificacion.

Para la capacidad logistica local, cumplir con entregas inmediatas, en un maximo de tiempo
de 24 horas es perfectamente ejecutable y factible en virtud de la ubicacion de la bodega en
Catamayo, que es un hub natural de distribucion para la provincia.

En area de tecnologia, la factibilidad queda garantizada al no recurrir a desarrollos de
software costosos y optar por métodos de integracion, canales de comunicacion de uso habitual
que requieren un bajo esfuerzo como WhatsApp Business API para hacer gestion de pedidos y el
rastreo de estos, es una herramienta que ya forma parte del habito de compra digital del mercado
objetivo.

Por ultimo, la sostenibilidad financiera del modelo es muy fuerte y tiene como base el
principio de arbitraje de costes, al hacer competencia a los intermediarios predominantes
existentes, la empresa recupera un margen de comercializacion importante de doble digito, que se

va a convertir en una fuente de financiacion muy util para poder subvencionar los costes operativos
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de los servicios afiadidos (flete gratuito, coste de crédito comercial, etc.) sin renunciar a la
competitividad del precio final vs. marcas tradicionales.

El modelo también va a garantizar la sostenibilidad del negocio a largo plazo al diversificar
el riesgo de ingresos; mientras que carpinteros y ferreteros garantizan el volumen e ingresos a
diario requerido para operar, los proyectos de disefio son los que aportan rentabilidad neta elevada,

creando una estructura financiera resistente ante las oscilaciones de mercado.



109

Capitulo 4: Prototipo

A continuacion, se procede a desarrollar el prototipo el cual se trata del disefio de un plan
de importacién, que ordena, justifica y “aterriza” una compra internacional para que sea
ejecutable, controlable y rentable. Se entiende como “una guia diseiiada para mejorar una
propuesta de venta internacional y mostrar los beneficios que se obtendrian con su aplicacion en
ambitos indispensables como la logistica interna, el transporte internacional y la cadena de
suministros” (Munoz Carine et al., 2021, p. 40).

Esto es especialmente relevante para la empresa, ya que una importacion de melamina
desde China no solo implica comprar un producto, sino gestionar un sistema completo de
abastecimiento, costos, tiempos, calidad y cumplimiento normativo, considerando que “el proceso
de importacion puede resultar complejo y costoso si no se conocen los requisitos legales y los
proveedores adecuados” (Jaramillo Batallas & Espinoza Molina, 2023, p. 12).

Aplicado al proyecto 2025-2026, el plan de importacion debe integrar la seleccion y
evaluacion de proveedores en China, la negociacion de condiciones (precio, volumenes, empaques
e Incoterm), la planificacion del embarque (consolidacion, seguro y calendario), y la preparacion
documental para la nacionalizacion.

En la practica, la eficiencia del plan depende de reducir inconvenientes en tramites y

’

documentos; por ello, es clave aprovechar esquemas de ‘“ventanilla unica”, entendida como la
posibilidad de “presentar informacion y los documentos estandarizados a través de un tnico punto
de entrada” para cumplir exigencias oficiales de importacion (ALADI, 2023, p. 4). Esta logica de
simplificacion es util para estructurar el cronograma operativo y evitar demoras por errores

documentales o duplicidad de requisitos. En el componente de costos y legalidad, el plan debe

dejar cerrado el modelo de costos y contemplar los tributos aplicables. En Ecuador, por ejemplo,
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la norma tributaria establece que el Impuesto al valor agregado (IVA) “grava... la importacion de
bienes muebles de naturaleza corporal” (SRI, 2023, p. 59), por lo que el plan debe prever el
impacto financiero de impuestos y liquidez para desaduanizacion.

Se debe incluir la gestion de riesgos y contingencias logisticas. El comercio maritimo
puede cambiar por factores externos (rutas, congestion, conflictos), y la Organizacion de la
Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo advierte que ciertos eventos

“han provocado que el transporte maritimo y el comercio se desplacen hacia rutas mas largas”

(UNCTAD, 2024, p. 8).

Debe incorporar margenes de tiempo (buffers), alternativas de naviera/forwarder, criterios
de aseguramiento y politicas internas para decisiones (por ejemplo: qué hacer si sube el flete, si se
retrasa el zarpe, si hay inspecciones, o si un lote no cumple especificaciones), asegurando

continuidad de stock y estabilidad de precios en el mercado provincial.

4.1 Descripcion del producto a importar

El producto para importar es el Tablero de Melamina (también conocido como tablero
melaminizado). Este se clasifica como un insumo industrial, esencial para el sector de la
carpinteria, la fabricaciéon de muebles y los acabados interiores. Su demanda estd directamente
relacionada con el dinamismo del sector de la construccion y el crecimiento de actividades
vinculadas al mejoramiento del hogar.

Su composicion consta de un sustrato base (generalmente tableros de particulas o MDF)
recubierto en ambas caras con una ldmina de papel decorativo, la cual ha sido impregnada con
resinas melaminicas termoendurecibles. Las caracteristicas de la melamina la han consolidado
como un material clave en la fabricacion de muebles y revestimientos, debido a su versatilidad,

durabilidad, facilidad de mantenimiento y variedad de disefios.



111

Su funcionalidad radica en proporcionar una superficie de alto rendimiento para interiores,

con propiedades medibles que definen su calidad:

e Resistencia al rayado.

e Resistencia a las manchas y la abrasion.

e Resistencia al rajado (desprendimiento del recubrimiento).

e (Capacidad de ofrecer una amplia variedad de disefios y colores, siendo el blanco 33%
y los acabados tipo nogal/madera 30% los mas solicitados en el mercado de Loja.

El tablero melaminico es un material de uso interior que se destina principalmente a:

e La fabricacion de muebles funcionales (escritorios, almacenamiento).

e Laproduccion de elementos para el hogar como cocinas, closets y armarios.

e Carpinteria y ferreteria especializada.

e Revestimientos y acabados residenciales y comerciales.

Para asegurar la calidad percibida y reducir reclamos postventa, el producto importado
debe cumplir con estandares técnicos verificables. El desempefio del tablero estd vinculado a la
verificacion de normas técnicas especificas.

Un factor de control obligatorio y critico para la calidad es la emision de formaldehido.
Los tableros deben ser de baja emision de formaldehido, y a menudo se exige la clasificacion de
Clase E1, conforme a normas europeas de referencia (Masisa, 2021, p. 2). El control de esta y otras
propiedades se vincula con la verificacion de normas como la UNE-EN 14322:2017 y los ensayos
asociados. Por lo tanto, la empresa debe exigir al proveedor la documentacion técnica verificable

y certificaciones de emisiones para asegurar la calidad del producto para su uso en interiores.
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4.2 Analisis del Mercado Nacional

La demanda por este producto se mantiene sostenida a nivel nacional, impulsada

principalmente por el sector de la construccion y las actividades de mejoramiento del hogar (Cuji

Cuiji, 2022).

Indicadores de Construccion y Vivienda: La construccion de viviendas y
edificaciones genera una necesidad directa de acabados y mobiliario, siendo la
melamina un insumo habitual (INEC, 2024). Las estadisticas a inicios de 2024
mostraban una proyeccion de construccion de 2.908 edificaciones y 4.063 viviendas en
las principales zonas de cobertura del pais (INEC, 2024).

Aceptacion del Consumidor: La melamina goza de una aceptacion relevante como
material para muebles debido a su estética, practicidad y facilidad de mantenimiento.
Estudios de mercado confirman que la mayoria de los consumidores en el sur del pais
si ha adquirido muebles de melamina y los valora positivamente frente a los
tradicionales (Cuji Cuji, 2022).

Segmentos Clave: Los principales consumidores se concentran en segmentos de
produccion y comercializacion: carpinterias y talleres de fabricacion de muebles,
ferreterias medianas y grandes, y distribuidores de materiales de disefio de interiores
(Mufioz et al., 2021). Estos segmentos son la poblacion objetivo del plan en la provincia

de Loja.

El mercado ecuatoriano de tableros esta histéricamente concentrado por fabricantes

nacionales y distribuidores de alto volumen (Chica Mosquera & Vargas Bravo, 2024). La

importacion directa surge como una estrategia para mitigar la dependencia hacia ellos.
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e Estructura de la Competencia: La alta concentracion del mercado en pocos
proveedores nacionales, como Novopan, Aglomerados Cotopaxi y Masisa (basado en
el analisis de la encuesta), permite que distribuidores mas pequefios y nuevos
competidores puedan entrar ofreciendo diferenciacion en precio y logistica (Jaramillo
Batallas & Espinoza Molina, 2023).

o Efecto del Precio: El costo es un factor determinante para el consumidor final en
Ecuador (Cuji Cuji, 2022). La importacion se justifica porque el mercado global ofrece
una escala que se traduce en precios mas competitivos y mayor variedad, lo cual es
valorado por los importadores nacionales (MPCEIP, 2025). La clave del éxito para la
empresa sera asegurar la calidad mientras se optimiza el costo (landed cost).

A pesar de que existe una oferta establecida, el mercado presenta fallas significativas que

la empresa puede capitalizar mediante la importacion planificada:

Tabla 6

Brecha de la oferta actual

Brecha de la Oferta

Actual Impacto en el Cliente/Oportunidad para la empresa

Segtin (UNCTAD, 2024), las interrupciones maritimas
Volatilidad y tiempo de globales (2023-2024) han generado aumento de
transito distancias y tiempos de transito, traduciéndose en
mayores costos y retrasos en la reposicion de inventario.

Los sobrecostos logisticos y los tributos internos
presionan al alza el precio final. Una importacion directa

Costo total elevado y eficiente reduce la cadena de intermediacion y ofrece
un mejor precio competitivo (SRI, 2024; Muioz et al.,
2021).

Segun (Jaramillo Batallas & Espinoza Molina, 2023), la
insatisfaccion del mercado (en precio, stock y tiempos)
hace que exista una alta receptividad a nuevos
proveedores que puedan demostrar calidad consistente y
valor agregado.

Apertura al cambio de
proveedor
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Esta oportunidad se centra en el equilibrio estratégico de los tres factores principales para

el cliente: Calidad, Precio y Tiempos de Entrega (Jaramillo Batallas & Espinoza Molina, 2023).

4.3 Seleccion del pais proveedor

En esta seccion evalua y justifica la eleccion de la Republica Popular China como pais de

origen para la importacion de melamina, basdndose en el analisis de ventajas competitivas y los

criterios logisticos necesarios para el periodo 2025-2026.

La seleccion del pais se sustenta en tres pilares principales:

Escala y Costo: La escala y dindmica industrial de China sugieren una alta disponibilidad
de oferta y competencia entre fabricantes. Esto abre oportunidades de negociacion
(volumen, acabados, MOQ), tiempos de fabricacion) para la empresa.

Volumen de Importacion Nacional: China es el principal origen de importaciones no
petroleras de Ecuador. Cerca del 27% de las importaciones no petroleras del Ecuador
provinieron de ese pais.

Necesidad de Variedad: El mercado lojano reporta problemas de escasez o poca variedad
de melamina, lo que se soluciona aprovechando la diversidad de la oferta china.

El entorno logistico, regido por el transporte maritimo, impone riesgos clave que deben

mitigarse en el plan:

Riesgo de Volatilidad y Tiempos de Transito: El riesgo principal para el periodo 2025—
2026 no es solo el flete, sino la volatilidad y los tiempos de transito. Nuevas perturbaciones
desde finales de 2023 (Mar Rojo/Canal de Suez) han generado aumento de distancias y
tiempos de transito y mayores gastos operacionales.

Impacto en Costos: La escalada de costos por las disrupciones logisticas "se traduce en

un aumento de las tarifas de transporte maritimo".
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o Mitigacion de Riesgos: Un plan de importacion debe incorporar politicas de inventario
(stock de seguridad), rutas alternativas y cldusulas contractuales para que la empresa no

pierda ventas por quiebres de stock ni destruya margen por compras "de emergencia"

4.3.1 Identificacion del proveedor

La identificacion del proveedor internacional es un elemento estratégico dentro del plan de
importacion, ya que incide directamente en la calidad del producto, la continuidad del
abastecimiento y la eficiencia logistica. De acuerdo con Llamazares (2020), “la seleccion del
proveedor extranjero debe basarse en criterios técnicos, comerciales y logisticos que reduzcan
los riesgos y aseguren estabilidad en la cadena de suministro” (p. 87). Se ha identificado como
proveedor potencial a Linyi Consmos Wood Industry Co., Ltd., empresa especializada en la
fabricacion y exportacion de tableros melaminicos.

La empresa se encuentra ubicada en la ciudad de Linyi, provincia de Shandong, Republica
Popular China, una de las principales zonas industriales del pais en la produccion de tableros
derivados de la madera. Seglin la International Tropical Timber Organization, “la provincia de
Shandong concentra una elevada capacidad productiva de paneles a base de madera orientados
al mercado internacional” (ITTO, 2024, p. 14), lo que garantiza disponibilidad constante y
diversidad de productos.

El proveedor cuenta con mas de 15 afios de experiencia en el mercado internacional, lo
cual resulta relevante, ya que, como sefiala la UNCTAD (2021), “los proveedores con trayectoria
exportadora presentan menores probabilidades de incumplimiento técnico, logistico y
documental” (p. 56). En cuanto a la calidad del producto, el proveedor declara el cumplimiento de
certificaciones internacionales como ISO 9001:2015 e ISO 14001:2015, ademas de estandares de

control de emisiones de formaldehido como CARB Phase 2 y clase E1.
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La European Panel Federation indica que “E1 garantiza que los tableros a base de madera
sean aptos para uso en interiores, al mantener niveles bajos de emision de formaldehido” (EPF,
2022, p. 3), mientras que la Agencia de Proteccion Ambiental de los Estados Unidos establece que
“los estandares de emision buscan proteger la salud humana y asegurar la calidad de los
productos de madera compuesta” (EPA, 2021, p. 2).

Estos criterios técnicos reducen el riesgo de reclamos postventa y refuerzan la percepcion
de calidad del producto en el mercado local. La capacidad productiva del proveedor supera los
300.000 m? anuales, gracias a lineas industriales automatizadas que permiten fabricar tableros en
diversos espesores, colores y acabados. Segun ITTO (2024), “la produccion a gran escala en
plantas industriales chinas permite atender pedidos de volumen medio y alto con economias de
escala y plazos competitivos” (p. 18), lo que resulta favorable para la planificacion del
abastecimiento de la empresa.

Las condiciones de pago ofrecidas se alinean con las practicas habituales del comercio
internacional, contemplando un anticipo del 30% mediante transferencia bancaria y un saldo del
70% previo al embarque o contra documentos, con posibilidad de carta de crédito para pedidos
mayores. Al respecto, UNCTAD (2021) sefiala que “el esquema de pago 30/70 es uno de los mas
utilizados en las transacciones comerciales con Asia, al equilibrar el riesgo entre las partes” (p.
72).

En cuanto a los plazos, el tiempo estimado de entrega contempla entre 15 y 25 dias para la
produccion y entre 35 y 45 dias para el transito maritimo desde China hasta Ecuador, dando un
total aproximado de 50 a 70 dias calendario. Este plazo debe considerarse dentro de la planificacion

de inventarios, especialmente si se toma en cuenta que, segun UNCTAD (2024), “las disrupciones
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recientes en el transporte maritimo han incrementado los tiempos de transito y la volatilidad

logistica” (p. 4).

4.4 Requisitos de importacion en Ecuador
Aqui se investigan las exigencias nacionales:
A. Aranceles

Dentro del proceso de importacidon, el componente arancelario representa uno de los
factores mas relevantes en la estructura del costo total del producto importado.

En Ecuador, los tributos aplicables a la importacion se determinan a partir de la correcta
clasificacidn arancelaria de la mercancia, la cual define la tarifa ad-valorem, la contribucion al
Fondo para el Desarrollo Infantil (FODINFA)y la aplicacién del IVA. Segtn el Servicio Nacional
de Aduana del Ecuador, “la correcta determinacion de la partida arancelaria es fundamental, ya
que de ella dependen los tributos, restricciones y beneficios aplicables a la importacion” (SENAE,
2023, p. 18).

Para los tableros melaminicos utilizados en la fabricacion de muebles y acabados interiores,
la mercancia se clasifica en la partida arancelaria 4411.14.00.00, correspondiente a Tableros de
fibras (tableros de Fibras de Densidad Media o MDF) de espesor superior a 9 mm, utilizados como
elementos de construccion, de acuerdo con el Arancel del Ecuador vigente. Esta clasificacion es
coherente con la naturaleza del producto, ya que se trata de tableros de madera aglomerada
recubiertos con papel melaminico decorativo (SENAE, 2024).

La tarifa ad-valorem corresponde a un porcentaje aplicado sobre el valor en aduana de la
mercancia. De acuerdo con la informacidén oficial del Ministerio de Produccién, Comercio

Exterior, Inversiones y Pesca, “el arancel ad-valorem constituye un impuesto que grava las
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importaciones y su objetivo es regular el comercio y proteger la produccion nacional” (MPCEIP,
2023, p. 9).

Adicionalmente, se aplica el FODINFA, que corresponde al 0,5% del valor CIF. Este aporte
tiene caracter obligatorio y se destina a programas sociales. El Servicio de Rentas Internas
establece que “el FODINFA se liquida sobre el valor CIF de la importacion y es exigible en todas
las operaciones de comercio exterior, salvo excepciones expresamente sefialadas” (SR1, 2023, p.
41).

Se debe considerar el IVA en la importacidn, el cual grava la nacionalizacion de bienes. El
SRI sefiala de forma expresa que “el IVA grava la importacion de bienes muebles corporales, y
su base imponible estd constituida por el valor en aduana mas los tributos al comercio exterior”
(SRI, 2024, p. 2). Desde abril de 2024, la tarifa general del IVA en Ecuador es del 15%.

La correcta identificacion de la partida arancelaria y el conocimiento de los tributos
aplicables permite evaluar la viabilidad economica del proyecto y aprovechar de forma adecuada
los beneficios derivados del acuerdo comercial vigente entre Ecuador y China.

B. Requisitos no arancelarios

La importacion de melamina en Ecuador estd sujeta al cumplimiento de requisitos no
arancelarios, los cuales buscan garantizar la seguridad, calidad y adecuada informacién del
producto que ingresa al mercado nacional.

La Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo sefiala que “las
medidas no arancelarias incluyen requisitos técnicos, procedimientos de evaluacion de la
conformidad y formalidades administrativas que inciden directamente en el comercio
internacional” (UNCTAD, 2021, p. 3). Por ello, su correcta identificacion es fundamental para

evitar retrasos, sanciones o rechazos en el proceso de nacionalizacion. En el caso de los permisos
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previos, la importacion de tableros melaminicos no requiere, de manera general, autorizaciones
anticipadas especiales, siempre que el producto no tenga uso sanitario, alimenticio o agropecuario.
El SENAE establece que “los permisos previos solo son exigibles para mercancias
expresamente controladas por entidades competentes” (SENAE, 2023, p. 22). Por lo tanto, este
material es destinado a muebles y acabados interiores no se encuentra sujeta a registro sanitario o
técnico, licencias previas, salvo disposiciones especificas emitidas por la autoridad competente.

Respecto a los certificados de organismos de control, es importante sefialar que entidades
como ARCSA y Agrocalidad no intervienen en la importacion de tableros melaminicos, debido a
que estos no corresponden a productos de consumo humano, medicamentos ni insumos
agropecuarios.

No obstante, desde un enfoque preventivo y técnico, resulta recomendable disponer de
documentacidon que respalde el cumplimiento de estdndares de emision de formaldehido y
seguridad para uso interior. La European Panel Federation sefala que “la certificacion de bajas
emisiones, como la clase E1, es clave para garantizar la seguridad del usuario final en productos
a base de madera” (EPF, 2022, p. 3).

Un requisito no arancelario relevante es el etiquetado obligatorio. De acuerdo con la
normativa ecuatoriana de defensa del consumidor, “los productos importados deben contener
informacion clara y veraz que permita identificar su origen, composicion y uso” (Defensoria del
Pueblo, 2022, p. 11). En el caso de la melamina, el etiquetado debe incluir al menos: pais de origen,
tipo de producto, dimensiones, uso recomendado y datos del importador, ya sea en el empaque o
en documentacion comercial asociada, sin inducir a error al consumidor.

Las normas de seguridad constituyen un elemento clave dentro de los requisitos no

arancelarios. La Agencia de Proteccion Ambiental de los Estados Unidos indica que “los



120

estandares de emision de formaldehido en productos de madera compuesta buscan reducir riesgos
para la salud humana” (EPA, 2021, p. 2).

Las normas técnicas ecuatorianas (INEN) si resulta relevante. El Servicio Ecuatoriano de
Normalizacion indica que “las normas técnicas permiten asegurar que los productos
industrializados cumplan requisitos minimos de calidad, seguridad y desemperio” (INEN, 2021,
p. 5). En este sentido, aunque la melamina no requiere un certificado INEN obligatorio especifico
al momento de la importacion, se recomienda que el proveedor cuente con fichas técnicas y
ensayos que evidencien conformidad con estandares internacionales equivalentes.

En concordancia, la exigencia de fichas técnicas, certificaciones de baja emision y control
de calidad del proveedor contribuye a garantizar que la melamina importada sea segura para su
uso en interiores, alineandose con las buenas practicas internacionales y con la normativa
ecuatoriana de proteccion al consumidor.

Aunque la importacion de tableros melaminicos no esta sujeta a permisos sanitarios ni
agropecuarios, si requiere el cumplimiento de requisitos técnicos, de etiquetado y de seguridad,
los cuales deben ser considerados dentro del plan de importacion para asegurar una nacionalizacion
sin contratiempos y una comercializacion responsable en el mercado ecuatoriano.

C. Documentos requeridos

El proceso de importacion exige la presentacion de una serie de documentos obligatorios
que permiten identificar la mercancia, verificar su origen, sustentar el valor en aduana y autorizar
su nacionalizacion. La SENAE sefiala que “la documentacion de soporte es indispensable para la
correcta determinacion de tributos, control aduanero y aplicacion de beneficios comerciales”
(SENAE, 2023, p. 37). Estos documentos deben ser consistentes entre si y presentarse de forma

digital a través del sistema ECUAPASS.
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La factura comercial constituye el documento base de la operacion, ya que acredita la
transaccion internacional entre el exportador y el importador. De acuerdo con la Organizacion
Mundial de Aduanas, “la factura comercial es el principal documento para determinar el valor
en aduana y debe contener informacion clara sobre vendedor, comprador, descripcion, cantidad
y precio de la mercancia” (OMA, 2022, p. 18). El proveedor emitira una factura en idioma inglés,
con valores en dolares estadounidenses, bajo el Incoterm FOB, detallando los productos
entregados.

e Aplicacion practica de la factura comercial en este proceso

La factura comercial incluira: datos completos del exportador, datos del importador,
numero y fecha de factura, descripcion detallada del producto (melamine faced particle board),
partida arancelaria, cantidad de tableros, precio unitario, valor total FOB, moneda, pais de origen
e Incoterm. Esta informacion serd utilizada por la aduana ecuatoriana para calcular tributos y
validar el origen.

La lista de empaque complementa la factura comercial y detalla la forma en que se
distribuye la mercancia dentro del contenedor. Segin SENAE (2023), “la lista de empaque
permite verificar pesos, volumenes y numero de bultos, facilitando los controles fisicos y
documentales” (p. 39). En este caso, la lista de empaque especificara nimero de pallets, cantidad
de tableros por pallet, peso bruto y neto.

El conocimiento de embarque (Bill of Lading — BL, en transporte maritimo) acredita el
contrato de transporte y la titularidad de la carga. UNCTAD (2021) indica que “el conocimiento
de embarque cumple funciones de recibo de la mercancia, prueba del contrato de transporte y
documento representativo de la carga” (p. 81). Este documento serd emitido por la naviera y es

indispensable para retirar la mercancia en el puerto ecuatoriano. La poliza de seguro cubre los
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riesgos asociados al transporte internacional. Aunque en Incoterm FOB el seguro no es obligatorio
para el vendedor, se recomienda que el importador lo contrate. Segun ICC (2020), “el seguro de
transporte protege al importador frente a pérdidas o darios durante el transito internacional” (p.
9), siendo una practica recomendable en operaciones de larga distancia como China—Ecuador.

El mandato aduanero es el documento mediante el cual la empresa (en caso de que sea
necesario) autoriza a un agente de aduanas a realizar los tramites de nacionalizacion. El SENAE
establece que “el/ mandato aduanero es obligatorio para que el agente actue en representacion
del importador ante la autoridad aduanera” (SENAE, 2023, p. 42).

La Declaracion Aduanera de Importacion (DAI) es el documento electronico mediante el
cual se formaliza la importacion en el sistema ECUAPASS. En palabras del SENAE, “la DAI
contiene la informacion completa de la operacion y permite la liquidacion de tributos y el control
aduanero” (SENAE, 2023, p. 45). Su correcta elaboracion depende de la coherencia entre todos
los documentos previamente descritos.

La correcta gestion de estos documentos garantiza una importacion ordenada, reduce
riesgos de observaciones aduaneras y asegura la viabilidad operativa del plan de importacion de

melamina para el periodo 2025-2026.

4.5 Incoterm seleccionado

El Incoterm seleccionado es FOB (Free On Board), conforme a las reglas Incoterms®
2020 de la Camara de Comercio Internacional. Su eleccion constituye una decision estratégica, ya
que define con precision la distribucion de costos, riesgos y responsabilidades entre exportador e
importador. Segun la ICC, “los Incoterms® establecen las obligaciones minimas del vendedor y
del comprador en relacion con la entrega de la mercancia” (International Chamber of Commerce

[ICC], 2020, p. 5). Este incoterm permitira a la empresa asumir el control del transporte principal
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y del seguro internacional, optimizando el costo total de importacion y seleccionando directamente
a los operadores logisticos. Llamazares (2020) sefiala que “FOB es recomendable cuando el
importador cuenta con capacidad para negociar fletes y desea mayor transparencia en los costos
logisticos” (p. 121). Lo que resulta clave para mitigar sobrecostos y variaciones en el flete
maritimo.

El importador asumira los riesgos a partir del momento en que la mercancia es cargada a
bordo del buque en el puerto de salida. Esto implica que la empresa debe cubrir los riesgos
asociados al transporte maritimo internacional, como pérdida o dafio durante el transito.

Por su parte, las responsabilidades del proveedor incluyen la fabricacion del producto
conforme a lo acordado, el embalaje adecuado, el despacho aduanero de exportacion en China y
la entrega de la mercancia a bordo del buque designado por el comprador. De acuerdo con
Llamazares (2020), “el vendedor en FOB cumple su obligacion cuando la mercancia ha sido
colocada a bordo del buque en el puerto convenido” (p. 123), debiendo ademas proporcionar la
documentacion comercial correspondiente (factura, lista de empaque y certificado de origen).

El punto de transferencia del riesgo se produce en el puerto de embarque en China,
exactamente cuando los tableros melaminicos cruzan la borda del buque. A partir de ese momento,
cualquier dafio, pérdida o retraso es asumido por el importador.

Esta definicion permite a la empresa planificar adecuadamente la contratacion del seguro,
la logistica internacional y los tiempos de reposicion de inventario, reduciendo la incertidumbre
operativa. El Incoterm FOB se ajusta a los objetivos del plan de importacion 2025-2026, ya que
equilibra responsabilidades entre proveedor e importador, permite un mayor control logistico y

facilita la optimizacion del costo total de la operacion.
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4.6 Proceso logistico internacional

El proceso logistico internacional comprende un conjunto de actividades secuenciales que
permiten trasladar la mercancia desde el proveedor en el pais de origen hasta la bodega del
importador en el pais de destino. Segun la UNCTAD (2021), “la logistica internacional integra
todas las operaciones necesarias para mover bienes a través de fronteras, incluyendo
negociacion, transporte, documentacion y despacho aduanero” (p. 4).

El proceso de importacion serd el siguiente:

El primer paso corresponde a la negociacion con el proveedor, donde se acuerdan las
especificaciones técnicas del producto, precios, cantidades, condiciones de pago, Incoterm y
plazos de entrega. Como sefiala Llamazares (2020), “una negociacion mal definida genera riesgos
posteriores en costos, tiempos y responsabilidades dentro de la operacion logistica” (p. 87).
También se establece el Incoterm y los documentos que respaldaréan la operacion.

Posteriormente, se procede a la emision de la orden de compra, formalizando asi el acuerdo
comercial entre las partes. El documento incluye datos del proveedor y del importador, descripcion
detallada del producto, precios unitarios, condiciones de pago e Incoterm. De acuerdo con la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), “la orden de compra permite asegurar coherencia
documental y facilita el control de las operaciones de comercio exterior” (OMC, 2024, p. 56).

Una vez confirmada la orden, el proveedor realiza el empaque y embalaje del producto,
asegurando la proteccion de los tableros durante el transporte. En operaciones internacionales, el
embalaje debe cumplir normas técnicas y fitosanitarias cuando se utiliza madera como material de
soporte. La FAO indica que “el estandar ISPM 15 regula el uso de embalajes de madera para
prevenir la propagacion de plagas en el comercio internacional” (FAO, 2023, p. 2), lo cual resulta

aplicable a pallets o estibas utilizados en el envio.
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El siguiente paso es el transporte interno en el pais de origen, mediante el cual la mercancia
se traslada desde la planta del proveedor hasta el puerto de embarque en China. Bajo el Incoterm
FOB, esta responsabilidad corresponde al proveedor. La Camara de Comercio Internacional aclara
que “en FOB, el vendedor asume los costos y riesgos hasta que la mercancia es colocada a bordo
del buque en el puerto convenido” (1CC, 2020, p. 18).

Luego se ejecuta la carga al barco y el despacho de exportacion. En esta fase, la mercancia
es cargada en el buque designado y se produce el punto de transferencia del riesgo. Segtin la ICC
(2020), “el riesgo se transfiere del vendedor al comprador cuando la mercancia esta a bordo del
buque” (p. 19), lo cual marca un momento critico dentro del proceso logistico.

Con la salida del buque se da inicio al embarque internacional, durante el cual se emite el
conocimiento de embarque. UNCTAD (2021) explica que “el/ conocimiento de embarque cumple
funciones de recibo de la mercancia, prueba del contrato de transporte y documento
representativo de la carga” (p. 81). Este documento es indispensable para el retiro de la mercancia
en el puerto ecuatoriano.

Una vez que la carga llega al puerto ecuatoriano, se realizan las operaciones portuarias
correspondientes, como descarga, almacenamiento temporal y notificacion al importador. En esta
etapa pueden generarse costos adicionales si no se planifican adecuadamente los tiempos. La
UNCTAD advierte que “las demoras portuarias incrementan significativamente el costo logistico
total de la importacion” (UNCTAD, 2024, p. 6).

Si la carga arriba como consolidada, se procede a la desconsolidacion, proceso mediante el
cual se separa la mercancia del importador del resto de cargas. Segun la OMC (2024), “la
desconsolidacion es una operacion logistica necesaria en envios LCL y debe realizarse en

depositos autorizados” (p. 61).
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El siguiente paso es la nacionalizacion de la mercancia, que se formaliza mediante la DAI
registrada en el sistema ECUAPASS. El Servicio Nacional de Aduana del Ecuador establece que
“la DAI es el documento electronico que contiene la informacion necesaria para la liquidacion
de tributos y el control aduanero de la mercancia importada” (SENAE, 2023, p. 45). En esta etapa
se adjuntan todos los documentos de soporte y se cancelan los tributos correspondientes.

Una vez obtenida la autorizacion de salida, se realiza el transporte interno hasta la empresa,
trasladando la mercancia desde el puerto o deposito temporal hasta la bodega de la empresa en la
provincia de Loja. Esta fase concluye el proceso logistico internacional y permite la incorporacion
del producto al inventario. Segin Ballou (2020), “e/ transporte interno final es determinante para
cumplir los plazos de abastecimiento y asegurar la satisfaccion del cliente” (p. 214).

El tipo de transporte seleccionado es el transporte maritimo, debido a su mayor capacidad,
menor costo unitario y adecuacioén para mercancias voluminosas y pesadas. La UNCTAD sefala
que “el transporte maritimo es el principal medio del comercio internacional, ya que moviliza
mas del 80% del volumen del comercio mundial” (UNCTAD, 2021, p. 7), lo que lo convierte en
la opcidon maés eficiente para productos como la melamina.

El tiempo estimado total del proceso logistico comprende varias etapas. La produccion y
preparacion del pedido por parte del proveedor toma aproximadamente entre 15 y 25 dias
calendario, mientras que el transporte interno y los procedimientos portuarios en origen requieren
entre 3 y 5 dias adicionales.

El transito maritimo desde puertos chinos (como Shanghai o Ningbd) hacia puertos
ecuatorianos (Guayaquil o Manta) tiene una duracion promedio de 35 a 45 dias, dependiendo de
la ruta y escalas. Finalmente, los procesos de descarga, nacionalizacion y transporte interno hasta

la bodega de la empresa en Loja demandan entre 5 y 10 dias.
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En conjunto, el tiempo total estimado del proceso logistico se ubica entre 58 y 85 dias
calendario. Este rango es coherente con lo indicado por UNCTAD (2024), quien afirma que “las
disrupciones recientes en el transporte maritimo han incrementado los tiempos de transito y
exigen una mayor planificacion logistica” (p. 4).

En cuanto a la frecuencia disponible, las rutas maritimas entre China y la costa del Pacifico
de América del Sur cuentan con salidas semanales o quincenales, operadas por navieras
internacionales. La Organizacion Maritima Internacional indica que “las rutas Asia—América
Latina mantienen frecuencias regulares que permiten planificar abastecimientos periodicos”
(IMO, 2023, p. 11). Esta regularidad facilita la programacion de compras y la definicion de
inventarios de seguridad para evitar quiebres de stock.

Respecto a los costos estimados, estos dependen del mercado de fletes y de las condiciones
internacionales. Para un contenedor de 40 pies, el costo referencial del flete maritimo China—
Ecuador puede oscilar entre USD 3.500 y USD 5.000, segin temporada y naviera. A este valor se
suman costos portuarios, desconsolidacion (si aplica), honorarios del agente de aduanas, seguro de
transporte (aproximadamente entre 0,3% y 0,6% del valor CIF) y transporte interno hasta la
provincia de Loja. La UNCTAD advierte que “la volatilidad del mercado de fletes impacta
directamente en el costo total de importacion y debe ser considerada dentro de la estructura

financiera del proyecto” (2024, p. 6).

4.7 Costos de importacion

Los costos de importacion representan el conjunto de gastos necesarios para que una
mercancia adquirida en el exterior pueda ser trasladada, nacionalizada y puesta a disposicion del
importador en el pais de destino. Estos costos no se limitan al precio de compra del producto, sino

que incluyen elementos logisticos, aduaneros, tributarios y administrativos.
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Segun la UNCTAD (2021), “los costos de importacion comprenden todos los pagos
realizados desde la adquisicion del bien hasta su liberacion en aduana y entrega en el mercado
interno” (p. 15). En este sentido, una correcta identificacion de dichos costos es fundamental para
evaluar la viabilidad econémica de un proyecto de importacion.

De forma complementaria, Ballou (2020) sostiene que “la estructura de costos en
operaciones internacionales permite al importador conocer el costo real del producto puesto en
destino y tomar decisiones informadas sobre precios y rentabilidad” (p. 203). Por ello, en el plan
de importacién de melamina desde China para la empresa, la estructura de costos se organiza por

componentes, iniciando con los costos asumidos directamente con el proveedor.

A. Costos del proveedor

Los costos del proveedor corresponden a los valores asociados directamente a la
fabricacion y venta del producto en el pais de origen. Estos costos constituyen la base del valor de
la importacion y tienen un impacto directo en el célculo del valor en aduana. La Organizacion
Mundial de Aduanas indica que “el precio pagado o por pagar por las mercancias constituye el
elemento central para la determinacion del valor en aduana” (OMA, 2022, p. 19).

El precio del producto corresponde al valor unitario de los tableros melaminicos acordado
entre el proveedor chino y la empresa, el cual se establece en la factura comercial y el Incoterm
FOB. Este precio refleja las caracteristicas del producto, como espesor, disefio, calidad y volumen
negociado. Segun la UNCTAD (2021), “el precio de compra internacional suele variar en funcion
de la escala de produccion, la calidad del producto y las condiciones de negociacion” (p. 27).

El embalaje especial forma parte de los costos del proveedor cuando se requiere proteccion
adicional para garantizar la integridad del producto durante el transporte internacional. En el caso

de la melamina, el embalaje incluye pallets, cantoneras, flejes y recubrimientos protectores. Ballou
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(2020) sefiala que “el embalaje adecuado reduce riesgos de dario, pero incrementa el costo
unitario del producto” (p. 211), por lo que debe ser considerado dentro de la estructura de costos
desde la etapa inicial.

El costo por volumen o peso esta relacionado con la cantidad de producto adquirida y su
forma de presentacion. En operaciones internacionales, los proveedores suelen ofrecer precios
diferenciados en funcion del volumen del pedido, lo que permite aprovechar economias de escala.
La OMC (2024) indica que “los costos unitarios tienden a disminuir a medida que aumenta el
volumen negociado, siempre que la capacidad productiva lo permita” (p. 58). Para la empresa
este componente es relevante, ya que la importacion de mayores volimenes puede reducir el costo

unitario del tablero melaminico y mejorar la competitividad en el mercado local.

B. Costos logisticos

Los costos logisticos corresponden a los gastos asociados al movimiento fisico de la
mercancia desde el pais de origen hasta la bodega del importador en el pais de destino. Estos costos
incluyen transporte internacional, seguros, manejo portuario, almacenaje y transporte interno. De
acuerdo con la UNCTAD (2021), “los costos logisticos abarcan todos los gastos necesarios para
trasladar la mercancia a través de la cadena de suministro internacional, desde el exportador
hasta el importador” (p. 16).

El flete internacional representa uno de los principales componentes de los costos logisticos
en la importacion. En el transporte maritimo, este costo depende del tipo de contenedor, la ruta, la
temporada y las condiciones del mercado naviero el cual resulta la opcion mas viable desde el
punto de vista econdémico.

El seguro internacional es otro costo logistico relevante, especialmente cuando se utiliza el

Incoterm FOB, donde el importador asume el riesgo desde el puerto de embarque. La Camara de
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Comercio Internacional sefiala que “en Incoterms como FOB, la contratacion del seguro recae en
el comprador, quien debe protegerse frente a pérdidas o danos durante el transporte” (ICC, 2020,
p. 18).

El almacenaje en puerto se genera cuando la mercancia permanece en depdsitos temporales
mientras se completan los tramites aduaneros. La UNCTAD (2024) advierte que “los retrasos en
la liberacion de mercancias incrementan los costos logisticos debido a cargos por almacenaje y
uso de infraestructura portuaria” (p. 6). Por ello, una adecuada planificaciéon documental reduce
este tipo de gastos y mejora la eficiencia del proceso de importacion.

El transporte interno corresponde al traslado de la mercancia desde el puerto ecuatoriano
hasta la bodega de la empresa en la provincia de Loja-Catamayo. Este costo depende de la
distancia, el tipo de vehiculo, el volumen de carga y las condiciones de seguridad. Ballou (2020)
sostiene que “el transporte interno representa la ultima etapa del costo logistico y tiene un
impacto directo en el tiempo de entrega y el nivel de servicio al cliente” (p. 214).

Estos costos constituyen un componente significativo dentro de la estructura de costos de
importacion y deben ser analizados de manera integral para garantizar la rentabilidad del proyecto

de importacion de melamina desde China.

C. Costos aduaneros
Los costos aduaneros corresponden a los pagos obligatorios que el importador debe realizar
a la autoridad aduanera y a terceros autorizados para lograr la nacionalizacion de la mercancia.
Estos costos incluyen tributos al comercio exterior y tasas por servicios relacionados con el
despacho.
De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, “la nacionalizacion de

mercancias implica el cumplimiento de obligaciones tributarias y administrativas determinadas
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por la normativa aduanera vigente” (SENAE, 2023, p. 12). Su adecuada estimaciéon es

indispensable para calcular el costo total puesto en bodega.

D. Costos totales

Los costos totales de importacion representan la suma de todos los gastos necesarios para
que la mercancia sea adquirida en el exterior, transportada, nacionalizada y puesta a disposicion
del importador en su bodega. En términos de comercio internacional, este resultado suele
expresarse como costo puesto en destino o landed cost. La UNCTAD (2021) define que “el costo
total de importacion integra el valor del producto, los costos logisticos, los tributos aduaneros y
los gastos administrativos necesarios para su liberacion y entrega” (p. 15). Su correcta
determinacion permite evaluar con precision la rentabilidad del proyecto.

El costo CIF (Cost, Insurance and Freight) constituye una base fundamental para el calculo
de los tributos aduaneros. Este costo se obtiene de la suma del valor del producto (FOB), el costo
del flete internacional y el seguro de transporte. La Organizacion Mundial de Aduanas sefala que
“el valor CIF refleja el costo de la mercancia mas los gastos necesarios para llevarla hasta el
puerto de destino” (OMA, 2022, p. 21).

En el plan de importacion de melamina, el costo CIF sirve como referencia para la
liquidacién de aranceles, FODINFA e IVA, incluso cuando el Incoterm utilizado sea FOB. Una
vez determinado el costo CIF, se procede a calcular el costo de nacionalizacion.

Consta de todos los tributos y cargos asociados al despacho aduanero. Este costo
comprende el arancel ad-valorem, el FODINFA, el IVA en importacion, la Tasa de Servicio
Aduanero (TSA) y los honorarios del agente de aduanas. El SENAE establece que “la

nacionalizacion de mercancias implica el pago de tributos y tasas, asi como la presentacion de
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documentos que permitan su levante legal” (SENAE, 2023, p. 12). Estos valores deben ser
considerados dentro de la planificacion financiera.

El costo final por unidad se obtiene al dividir el costo total de importacion entre el numero
de unidades importadas. Ballou (2020) indica que “el costo unitario final permite al importador
establecer precios de venta, margenes de utilidad y estrategias comerciales basadas en
informacion real” (p. 203). En el caso de la melamina, este calculo resulta esencial para definir
precios competitivos en el mercado de la provincia de Loja, asegurando que el producto importado

cubra todos los costos incurridos y genere rentabilidad para la empresa.

4.8 Analisis de precios en el mercado ecuatoriano

El andlisis de precios permite identificar los rangos de comercializacion de la melamina,
evaluar la competitividad del producto importado y definir una estrategia de precios coherente con
la estructura de costos y las condiciones del mercado local. Segin Kotler y Keller (2021), “el
precio es el unico elemento del marketing mix que genera ingresos y debe fijarse considerando
costos, competencia y percepcion de valor del cliente” (p. 425). El anélisis se centra en precios
mayoristas, minoristas, margenes de comercializacion y competidores existentes.

En el segmento mayorista, el precio promedio de los tableros melaminicos en Ecuador se
sitia en un rango medio, influenciado por factores como el origen del producto, el volumen de
compra y la disponibilidad en inventario. Estudios de mercado sefialan que “los precios al por
mayor suelen ser mds competitivos cuando se negocian volumenes constantes y relaciones
comerciales estables” (CEPAL, 2022, p. 19). Estos precios reflejan costos de produccion nacional
o importada, gastos logisticos y margenes reducidos orientados a alta rotacion.

En cuanto al precio minorista, este incorpora mayores costos operativos, tales como

almacenamiento, transporte local, personal y comercializacion. De acuerdo con Kotler y Keller
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(2021), “el precio minorista incluye margenes mas amplios debido a los costos adicionales y al
valor del servicio ofrecido al consumidor final” (p. 431). El precio minorista de la melamina suele
presentar una diferencia porcentual significativa respecto al precio mayorista, especialmente en
ferreterias y puntos de venta especializados.

Los margenes de comercializacion varian segun el canal de venta y el tipo de cliente. Los
margenes mayoristas son menores y se compensan con volumen, mientras que los margenes
minoristas son mas altos debido a menores volimenes y mayores costos unitarios. La CEPAL
(2022) indica que “los margenes de comercializacion reflejan el equilibrio entre costos
operativos, riesgo asumido y nivel de servicio ofrecido” (p. 22). Los margenes seran considerados
de manera referencial y alineados con las practicas habituales del sector de materiales de
construccion y acabados en Ecuador.

La comparacion con competidores locales muestra que el mercado ecuatoriano de
melamina estd dominado por proveedores nacionales e importadores consolidados. Segun el
Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, “la competencia en mercados
de insumos industriales se intensifica cuando existen productos sustitutos y multiples proveedores
con capacidad de abastecimiento” (MPCEIP, 2023, p. 14). La melamina importada desde China
puede posicionarse como una alternativa competitiva, siempre que mantenga estandares de calidad
y precios alineados al mercado.

La justificacion del precio final se sustenta en la combinacion de tres factores principales:
costos de importacion estimados, precios de referencia del mercado ecuatoriano y percepcion de
valor del cliente. Kotler y Keller (2021) sostienen que “un precio bien justificado es aquel que el
mercado esta dispuesto a pagar porque percibe coherencia entre calidad, beneficio y costo” (p.

437). El precio final propuesto busca ubicarse dentro del rango de mercado, ofreciendo una
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relacion calidad—precio competitivo, sin comprometer la rentabilidad ni la sostenibilidad del plan

de importacion durante el periodo 2025-2026.

4.9 Plan comercial

El plan comercial define la forma en que el producto importado sera introducido,
distribuido y vendido en el mercado ecuatoriano, considerando los canales mas adecuados para
alcanzar a los clientes objetivos y asegurar una rotacion eficiente del inventario. De acuerdo con
Kotler y Keller (2021), “un canal de distribucion es el conjunto de organizaciones
interdependientes que participan en el proceso de poner un producto a disposicion del consumidor
o usuario industrial” (p. 482).

En el caso de la melamina importada, el plan comercial se orienta a un enfoque multicanal
que permita maximizar cobertura, flexibilidad y competitividad en la provincia de Loja y zonas
aledanias.

Uno de los principales canales de venta sera el de distribuidores, tales como ferreterias y
comercializadoras de materiales para construccion y carpinteria. Este canal permite una alta
capilaridad en el mercado y facilita el acceso al producto por parte de talleres y pequefios
compradores.

La CEPAL (2022) senala que “los distribuidores cumplen un rol clave en la expansion
territorial de productos industriales, al reducir costos de transaccion y mejorar la disponibilidad
local” (p. 25). Para la empresa, trabajar con distribuidores permite aumentar el volumen de ventas
mediante compras recurrentes y relaciones comerciales estables.

Otro canal relevante es la venta a empresas industriales, como carpinterias, mueblerias y
talleres de fabricacion de muebles. Este segmento demanda volimenes constantes y valora la

continuidad del abastecimiento, la calidad del producto y precios competitivos. Segin Porter
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(2020), “los clientes industriales toman decisiones de compra basadas en costos totales,
confiabilidad del proveedor y capacidad de respuesta” (p. 41).

El comercio electronico se considera un canal complementario dentro del plan comercial,
orientado principalmente a la difusion del portafolio de productos, la captacion de nuevos clientes
y la atencion de pedidos especificos. Kotler y Armstrong (2021) indican que “los canales digitales
permiten ampliar el alcance del mercado y mejorar la experiencia del cliente mediante
informacion inmediata y accesible” (p. 506). Por lo que funcionara como un canal de apoyo a las
ventas fisicas, mas que como un canal exclusivo de comercializacion.

La venta directa desde las instalaciones de la empresa constituye otro componente del plan
comercial, especialmente para clientes locales que buscan disponibilidad inmediata del producto.
Este canal permite reducir intermediarios, mejorar margenes de comercializacion y ofrecer un
servicio mas personalizado. De acuerdo con la CEPAL (2022), “la venta directa favorece el
control del precio final y fortalece la relacion empresa—cliente” (p. 27), aspectos clave para la
fidelizacion en mercados regionales como el de Loja.

El uso de representantes comerciales permitira ampliar la cobertura territorial sin incurrir
en altos costos fijos. Estos representantes actian como intermediarios entre la empresa y los
clientes, promoviendo el producto y generando oportunidades de negocio. Kotler y Keller (2021)
sefalan que “los representantes comerciales son especialmente utiles en mercados B2B, donde la
venta consultiva y el contacto personal influyen en la decision de compra” (p. 489). Este canal
resulta adecuado para atender zonas alejadas o segmentos especificos del mercado.

La estrategia de marketing tiene como objetivo posicionar la melamina importada en el
mercado ecuatoriano, generar confianza en los clientes y apoyar el cumplimiento de los objetivos

comerciales del plan. De acuerdo con Kotler y Keller (2021), “la estrategia de marketing define
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como la empresa crea valor para los clientes y construye relaciones solidas y rentables con ellos”
(p. 37). La estrategia se orienta principalmente al mercado B2B, priorizando acciones que
refuercen la calidad, confiabilidad y competitividad del producto.

Respecto al branding, la estrategia se enfoca en construir una imagen de marca asociada a
calidad, durabilidad y buen desempefio del producto. Aunque la melamina no se comercializa
como una marca de consumo masivo, la identidad visual, el nombre comercial y la presentacion
del producto cumplen un rol relevante en la percepcion del cliente industrial. Kotler y Armstrong
(2021) sefialan que “el branding permite diferenciar productos similares y generar confianza,
incluso en mercados industriales” (p. 258).

La estrategia contempla el uso de muestras o pruebas piloto, especialmente dirigidas a
carpinterias, mueblerias y empresas industriales. Este enfoque permite que los clientes evaluen
directamente la calidad, acabado y resistencia del producto antes de realizar compras en volumen.
Segun Porter (2020), “la reduccion del riesgo percibido es un factor decisivo en la adopcion de
nuevos proveedores en mercados industriales” (p. 45). Las muestras funcionan como una
herramienta efectiva para generar confianza y acelerar la decision de compra.

Las promociones B2B se plantean como incentivos comerciales orientados al volumen y a
la fidelizacion de clientes. Estas promociones pueden incluir descuentos por compras recurrentes,
precios preferenciales por volumen o condiciones especiales de pago para clientes estratégicos. La
CEPAL (2022) indica que “las promociones en mercados B2B deben enfocarse en relaciones de
largo plazo mas que en incentivos de corto plazo” (p. 31),

Se consideran alianzas empresariales con distribuidores, ferreterias y talleres de fabricacion
de muebles, con el fin de ampliar la cobertura del mercado y fortalecer la cadena de valor. De

acuerdo con Kotler y Keller (2021), “las alianzas estratégicas facilitan el acceso a nuevos
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mercados y reducen costos operativos” (p. 602), siendo una herramienta clave para empresas en
procesos de expansion.

El uso de redes sociales se plantea como un canal complementario, principalmente para
comunicacion institucional, presentacion del portafolio de productos y contacto con clientes
potenciales. Aunque no constituye el canal principal de venta, Kotler y Armstrong (2021) destacan
que “las redes sociales permiten fortalecer la relacion con el cliente y apoyar las estrategias
comerciales tradicionales” (p. 534). Su aplicacion se orienta al dmbito informativo y de
posicionamiento.

Los clientes objetivo del plan de importacion de melamina para la empresa estan
claramente definidos a partir del estudio de mercado realizado en la provincia de Loja, el cual
identifica tres segmentos principales con capacidad de decision y consumo recurrente del
producto: carpinterias y talleres de fabricacion de muebles, ferreterias medianas y grandes, y
distribuidores de materiales para interiores.

Segmentos que fueron seleccionados por su participacion directa en la cadena de valor de
la melamina y por su influencia en la rotacion y comercializacion del producto, lo que configura
un mercado objetivo real y relevante.

El primer segmento corresponde a las carpinterias especializadas y talleres de fabricacion
de muebles, considerados los principales consumidores directos de melamina en la provincia. Este
grupo presenta un consumo frecuente y sostenido, ya que utiliza el producto como insumo base
para la elaboracion de mobiliario y acabados interiores.

El estudio de campo evidencia que este segmento enfrenta problemas asociados a precios
elevados, escasa variedad y falta de continuidad en el abastecimiento, lo cual limita su

competitividad y capacidad productiva. Estas necesidades coinciden con lo sefialado por Porter
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(2020), quien afirma que “los clientes industriales valoran principalmente la confiabilidad del
suministro, el costo total y la calidad consistente del insumo” (p. 41).

El segundo segmento estd conformado por ferreterias, las cuales actuan como canal de
distribucion para talleres pequefios y consumidores finales. Este segmento presenta dificultades
para competir con grandes cadenas debido a margenes ajustados y dependencia de intermediarios
nacionales, lo que afecta su rentabilidad y disponibilidad de stock.

El tercer segmento corresponde a distribuidores mayoristas y disefiadores de interiores,
quienes valoran principalmente la variedad, innovacion y diferenciacion del producto, asi como la
estabilidad en el abastecimiento para proyectos de mayor escala. El estudio evidencia que este
grupo demanda proveedores capaces de ofrecer soluciones integrales y disponibilidad constante.

En cuanto a los beneficios del producto, la melamina importada desde China ofrece la
mejor relacion calidad—precio, la mayor variedad de disefios y acabados, y la posibilidad de
garantizar continuidad en el abastecimiento, reduciendo la dependencia de intermediarios
nacionales.

De acuerdo con Kotler y Keller (2021), “un producto genera valor cuando resuelve
problemas especificos del cliente y supera las alternativas existentes en el mercado” (p. 38). El
producto importado responde directamente a los factores criticos identificados en la investigacion:

precio, disponibilidad y variedad.

4.10 Evaluacion econémica
La evaluacion econdmica tiene como finalidad determinar la viabilidad financiera del plan
de importaciéon y comercializaciéon de melamina, analizando la relacion entre la inversion

requerida, los costos operativos y los ingresos esperados. De acuerdo con Gitman y Zutter (2020),
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“la evaluacion financiera permite determinar si un proyecto genera rendimientos suficientes para
compensar la inversion y el riesgo asumido” (p. 317).
En este proyecto, la evaluacion se desarrolla con base en proyecciones y supuestos
razonables, alineados al contexto del mercado ecuatoriano para el periodo 2025-2026.
La inversion inicial corresponde al capital necesario para poner en marcha el plan de
importacion. Esta inversion incluye, de manera referencial, la adquisicion del primer lote de
melamina, costos logisticos iniciales, gastos de nacionalizaciéon, adecuacion de inventarios,
promocioén comercial y capital de trabajo. Segun Ross et al. (2021), “la inversion inicial
comprende todos los desembolsos requeridos antes de que el proyecto genere ingresos” (p. 113).
El punto de equilibrio representa el nivel de ventas necesario para cubrir la totalidad de los
costos fijos y variables del proyecto. A partir de este punto, la empresa comienza a generar
utilidades. Gitman y Zutter (2020) sefialan que “el punto de equilibrio permite identificar el
volumen minimo de ventas requerido para que los ingresos igualen a los costos totales” (p. 334).
Este resultado se analiza de forma proyectada, considerando los costos de importacion, logistica,
comercializacion y administracion.
La rentabilidad esperada se evaltia en funcion de la relacion entre los ingresos proyectados
y los costos totales del proyecto. Refleja la capacidad del plan para generar beneficios econémicos
sostenibles en el tiempo. De acuerdo con Ross (2021), “un proyecto es financieramente viable
cuando la rentabilidad esperada supera el costo de oportunidad del capital” (p. 129). En este
caso, se estima bajo escenarios, coherentes con la competencia y los margenes del sector de
materiales para construccion y acabados.
La recuperacion de la inversion o payback mide el tiempo estimado que tardara el proyecto

en recuperar la inversion inicial a través de los flujos netos de efectivo generados. Gitman y Zutter
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(2020) indican que “el periodo de recuperacion es un indicador de liquidez y riesgo, ya que
muestra la rapidez con la que se recupera el capital invertido” (p. 352).

El flujo de caja proyectado permite visualizar los ingresos y egresos esperados durante un
periodo determinado, generalmente anual. Este flujo considera entradas por ventas y salidas por
costos operativos, logisticos, tributarios y administrativos. Segiin Ross (2021), “el flujo de caja es
el elemento central para evaluar la capacidad real de un proyecto de generar liquidez” (p. 101).
En este plan, el flujo de caja se proyecta como una herramienta de anélisis financiero, no como un
registro contable real.

El margen bruto y el margen neto son indicadores clave de desempefio financiero. El
margen bruto refleja la diferencia entre las ventas y el costo de los productos vendidos, mientras
que el margen neto considera todos los gastos operativos y financieros. Kotler y Keller (2021)
sefialan que “/os mdrgenes permiten evaluar la eficiencia operativa y la sostenibilidad del modelo

de negocio” (p. 410).

4.10.1 Plan financiero de importacion

Un plan financiero de importacién es un instrumento de analisis que permite identificar,
organizar y evaluar todos los costos, ingresos y flujos monetarios asociados a una operacion de
importacion, con el fin de determinar su viabilidad econémica y financiera.

Este tipo de plan integra los costos del producto, los gastos logisticos, los tributos
aduaneros y los margenes comerciales, permitiendo estimar el costo real del bien importado y su
impacto en la rentabilidad del negocio. De acuerdo con Gitman y Zutter (2020), “la planificacion
financiera permite anticipar necesidades de recursos, evaluar la rentabilidad esperada y reducir

la incertidumbre en la toma de decisiones”™ (p. 318).
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En el ambito del comercio internacional, debe cumplir funciones estratégicas, ya que
conecta las decisiones logisticas y comerciales con los resultados econémicos del proyecto. Segiin
la UNCTAD (2021), “la evaluacion financiera de una importacion es esencial para determinar si
los costos totales permiten competir en el mercado de destino y generar beneficios sostenibles”
(p. 15).

Asimismo, Ross (2021) sefiala que “un proyecto es financieramente viable cuando los
flujos de caja proyectados son suficientes para cubrir la inversion inicial y generar rendimientos
acordes al riesgo asumido” (p. 129). Por ello, se convierte en una herramienta clave para evaluar
la conveniencia econémica de introducir un producto importado, especialmente en contextos de

alta competencia y variabilidad de costos logisticos y comerciales.

4.10.2 Introduccion del plan financiero de importacion

El presente plan financiero de importacion tiene como finalidad evaluar la viabilidad,
factibilidad econdmica del proyecto y una correcta toma de decisiones estratégicas del proceso de
importacion de tableros melaminicos destinados a la comercializacion en la provincia de Loja, a
través de la empresa.

La modalidad de transporte considerada para este plan es el transporte maritimo, debido a
su eficiencia econémica para mercancias voluminosas y pesadas como la melamina. Este medio
de transporte permite optimizar costos logisticos y asegurar disponibilidad periddica del producto.
La UNCTAD (2021) sefiala que “el transporte maritimo es el medio mas utilizado en el comercio
internacional por su menor costo unitario y mayor capacidad de carga” (p. 7).

Se desarrolla a partir de estimaciones referenciales y escenarios proyectados, basados en
normativa vigente, informacion secundaria confiable y resultados del estudio de mercado, sin

representar una operacion comercial ejecutada.
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4.10.3 Costos del proveedor y costos logisticos

Para efectos del presente plan financiero, se considera una importacion realista de un
contenedor de 40 pies (FCL) de tableros melaminicos procedentes de China, bajo Incoterm FOB,
con arribo al puerto de Guayaquil y transporte final a la ciudad de Loja. Las cifras utilizadas
corresponden a valores de mercado referenciales actuales, aplicables al periodo 2025-2026, y se

emplean exclusivamente con fines académicos.

a) Costos del proveedor
Los costos del proveedor corresponden a todos los valores cobrados antes del transporte
internacional, y permiten determinar el costo FOB de la operacion.

Tabla 7

Costos del proveedor

Sub-rubro Descripcion Cantidad Valor unitario Total
Precio del producto Tableros melaminicos 1.250 $31,00 $38.750,00
Pallet de madera Unidad 60 $9,10 $546,00
Film stretch (rollo ~2 kg) Rollo 40 $6,57 $262,80
Proteccion antihumedad Lote (3.000 unidades) 1 $250,00 $250,00
Cantoneras Lote (4.000 unidades) 1 $141,20 $141,20
Total FOB $39.950,00

Nota: Linyi Consmos Wood Industry (Shandong)

Se contempla que el costo FOB total de la importacion asciende a $39.950,00, que es el
valor del precio del producto en origen mas el embalaje que es necesario para proteger los tableros
en el periodo del transporte internacional. Se indica que el precio del producto es el rubro mas
importante, pues el precio por la adquisicion de 1.250 tableros de melamina a $31,00 cada uno es
de $38.750,00 lo cual se convierte en el rubro principal del costo de compra, reflejando que la

decision del proveedor incide directamente sobre la inversion inicial.



143

Se afiade el packaging al FOB por la razon en que este tipo de carga requiere proteccion
para que no haya riesgos de que el producto llegue danado ya sea por golpes, humedad o fricciones
entre tableros y por ello se consideran pallets de madera, filme stretch, protecciéon antihumedad y
cantoneras que suman $1.200,00. La suma de estos costos es menor al total del producto, aunque
son necesarios porque aseguran que la melamina llegue en buenas condiciones como para no
perder el suministro y tener reclamos posteriores.

Se utiliza el Incoterm FOB pues permite al proveedor hacerse cargo de la mercancia hasta
el embarque, y al importador hacerse cargo del flete internacional y la logistica posterior. Facilita
comparar navieras, ajustar costos de transporte y tener mas control del proceso. De acuerdo con la
UNCTAD (2021), “los precios internacionales disminuyen cuando se negocian grandes
volumenes, debido a economias de escala” (p. 27).

Sin embargo, para efectos de aduana en Ecuador, el valor utilizado para el calculo de
tributos no es el FOB, sino el valor CIF, ya que incluye el transporte internacional y seguro

internacional obteniendo como resultado el valor real de la mercancia al llegar al pais.

b) Costos logisticos
Los costos logisticos incluyen el traslado internacional, proteccion de la carga y manejo
portuario hasta la aduana ecuatoriana.

Tabla 8

Costos logisticos

Sub-rubro Descripcion Cantidad Valor Unitario Total
Flete internacional Naviera 1 $ 1.800,00 $ 1.800,00
Almacenaje en puerto Dias 4 $ 400,00 $ 400,00

Total $ 2.200,00
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El costo del transporte internacional y almacenamiento portuario es un total de $2.200,00,
donde el principal rubro corresponde al flete internacional con un valor de $1.800,00, pagado a la
naviera Cosco por el traslado maritimo de la mercancia. Este costo es fundamental, ya que permite
que los tableros melaminicos lleguen desde el pais de origen hasta el puerto ecuatoriano. La
UNCTAD (2024) sefiala que “el flete maritimo es uno de los costos mas volatiles del comercio
internacional y debe ser incorporado de forma realista en los andlisis financieros” (p. 6).

Por otro lado, el almacenaje en puerto, con un valor de $400,00 por 4 dias, se genera debido
al tiempo necesario para realizar los trdmites de revision y nacionalizacion del contenedor.

Costo CIF

Costo CIF = Costo FOB + Costos Logisticos + Seguro internacional
Costo CIF = $39.950,00 + $2.200,00+ $421,50
Costo CIF = $ 42.571,50
Tabla 9

Cdalculo del costo CIF

Concepto Valor

Seguro internacional $ 421,50
Costo FOB $  39.950,00
Costos logisticos $ 2.200,00
Costo CIF $  42.571.50

Se observa que el costo CIF alcanza $42.571,50, lo que significa que el CIF representa el
valor de la mercancia ya con el transporte internacional incluido, pero aun sin considerar los
impuestos y tramites de nacionalizacion en Ecuador. En otras palabras, este valor permite tener
una idea mas real del costo antes de llegar a aduana, y es clave porque a partir de aqui se puede
continuar con el célculo de los tributos a pagar para nacionalizar las mercancias, del costo final de

importacion y la rentabilidad del proyecto.
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Costos aduaneros y nacionalizacion
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Sub-rubro Descripcion / Incluye Valor Unitario Total
421

Seguro 0,01 del valor FOB $421,50 § 30 0.0
Arancel Tributo ad valorem sobre CIF 15% $ 6.322,50

FODINFA 0,5% sobre CIF 0,50% $ 210,75

15% sobre base imponible (CIF + arancel +
IVA FODINFA) 15% $§ 7.302,49
Total $ 1425724

El rubro mas significativo es el IVA, ya que este tributo es calculado sobre la base

imponible (CIF + arancel + FODINFA), el cual da como resultado un valor de $7.302,49,

incrementando considerablemente el costo final de la importacion. El arancel del 15% también

representa un costo importante al momento de nacionalizar, alcanzando la suma de $6.322,50.

Si sumamos arancel, FODINFA e IVA se puede llegar a un total de $14.257,24, lo que

demuestra que los costos aduaneros pueden representar un también una parte importante del monto

total del presupuesto y que por lo tanto existen que tener en cuenta para la evaluacion de la

rentabilidad del proyecto. Segtn el SRI (2024), “el IVA grava la importacion de bienes y se liquida

al momento de la nacionalizacion” .

Tabla 11

Costo del agente de aduana

Sub-rubro Descripcion Cantidad Valor Unitario Total
Servicio de agente de aduana para
Agente aduana nacionalizar 1 $ 300,00 $ 300,00

En este apartado se presenta el costo del agente aduanal, el cual tiene un costo total de

$300,00 por cada operacion. Este pago es importante puesto que el agente es la persona que realiza

el proceso de nacionalizacion, es decir, es capaz de gestionar la documentacion, declarar la

mercaderia en la aduana y coordinar la documentacion necesaria para liberar el contenedor. A
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pesar de no ser el costo mas alto que se da dentro del total de la importacion, es un costo importante
porque si no se accede a este servicio el proceso puede extenderse y generar otros costos
adicionales como el de almacenaje o de multa.

Tabla 12

Flete interno

Sub-rubro Descripcion Cantidad Valor Unitario Total
Manipulacion portuaria o .1 1 $500,00 $500,00
agente de carga China
. 1 $300,00 $300,00

Despacho Despacho para sacar de naviera
Transporte interno Flete interno a bodega (Guayaquil-Loja) 1 $600,00 $600,00

1 50,00 50,00
Candado de seguridad Candado de seguridad para contenedor $ s
Despacho de contenedor ~ Salida del contenedor de la naviera 1 $ 300,00 $300,00
Turno para devolver 1 $ 40.00 $40.00
contenedor Turno/gestion operativa en terminal ’ ’

1 40,00 40,00
Devolucion Devolucién de contenedor s $
Total $1.830,00

Se analizan los costos adicionales que se producen en el pais, una vez que el contenedor
haya llegado, y que estan relacionados con la operacion portuaria y el transporte desde el puerto
hasta Loja. El costo mas elevado es el de transporte interno Guayaquil-Loja $600,00, el cual
implica movilizar una carga pesada a lo largo de una cierta distancia. También destaca la
manipulacion portuaria $500,00, necesaria para cargar el contenedor en el buque y se dirija al pais
de destino.

Pero como los costos que se generan no son unicamente el transporte interno y la
manipulacion portuaria, aparecen otros costos de obtener los costos operativos como son el
despacho $300,00, candado de seguridad $50,00 y los valores recuperacion del contenedor y su

devolucion $40,00 + $40,00 que, aunque son evidentemente menores son imprescindibles para
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cerrar la accion y devolver el contenedor. La importacion no implica en exclusiva el flete
internacional, sino que hay varios otros costos locales que determinan el costo final del producto.

Costo total de importacion

Total importacion: 42.150,00+814.257,24+300,00+1.830,00
Total importacion = 58.537,24
Tabla 13

Costo total de importacion

Concepto Valor
Total CIF $ 42.150,00
Costos aduaneros $ $14.257,24
Agente de aduana $ 300,00
Flete interno $ 1.830,00
Costo total de $ 58.537,24
importacion

El total de la importacion del contenedor de melamina es $58.537,24. Este valor
corresponde al desembolso efectivo que hace la empresa para que el producto sea nacionalizado y
entregado en su bodega de la provincia de Loja. Por lo tanto, esta cifra representa la base para el

calculo del costo unitario, de los precios de venta y del analisis de la rentabilidad del proyecto.

e Costo final por unidad
Al tener 1,250 tableros en el contenedor:
Costo unitario= $58.537,24/1.250 = $46,83 C/U
El costo final por unidad de USD 46,83 por tablero representa el valor real del producto

puesto en el pais, incluyendo costos de compra, logistica y nacionalizacion. Este valor constituye
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la base para la fijacion del precio de venta y el analisis de rentabilidad, permitiendo a la empresa

definir margenes adecuados y evaluar la competitividad del producto en el mercado ecuatoriano.

4.10.4 Andlisis de rentabilidad

El analisis de rentabilidad permite evaluar si el costo total de importacion del producto
puede ser recuperado a través de las ventas y si la operacion genera beneficios econdémicos
sostenibles. De acuerdo con Ross, Westerfield y Jordan (2021), “la rentabilidad de un proyecto
se mide comparando los ingresos esperados con los costos totales incurridos” (p. 128).

e Precio de venta sugerido

Tomando base en:

e Costo total de importacion

e Precios del mercado ecuatoriano

e Margenes habituales del sector de materiales de construccion

Se considera un precio de venta sugerido de USD 75,00 por tablero, valor que se mantiene
competitivo frente al mercado local y permite absorber variaciones de costos.

Tabla 14
Precio de venta publico (PVP)

Concepto Valor

Costo total de importacion $58.537,24

Unidades importadas 1.250

Costo unitario $ 46,83

Precio de venta sugerido $ 75,00
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Kotler y Keller (2021) sefialan que “un precio adecuado debe cubrir los costos, generar
rentabilidad y mantenerse alineado con el valor percibido por el cliente” (p. 425).

e Margen bruto

El margen bruto mide la rentabilidad directa del producto antes de gastos operativos.

Margen bruto unitario= PVP- Costo unitario final
Margen bruto unitario= 875,00 - $46,83
Margen bruto unitario= $28,17

Margen bruto total=Margen bruto unitario x Total tableros
Margen bruto total= 328,17 x 1250
Margen bruto total= $35.212,50

Margen Bruto % = (Ventas-Costo de importacion/Ventas) x 100
Margen Bruto % = (($93.750,00-$58.537,24) /$93.750,00) x 100
Margen Bruto % =37,56%
Tabla 15

Margen bruto

Concepto Resultado
Costo unitario final $46,83
Precio de venta $75,00
Margen bruto unitario $28,17
Margen bruto total $35.212,50
Margen bruto (%) 37.56%

Este margen se considera saludable para un negocio de importacion B2B, donde los

margenes suelen ubicarse entre el 20 % y 40 %.
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o Margen neto

Para el calculo del margen neto se consideran gastos operativos estimados (administracion,

comercializacion, transporte local adicional, promocion):

Margen Neto = (Utilidad neta/ ventas) x100
Margen Neto = ($35.212,50/893.750,00) x 100
Margen Neto = 37,56%

Tabla 16

Margen neto

Concepto Resultado
Ingreso total proyectado $93.750,00
Costo total de importacion $58.537,24
Utilidad neta estimada $35.212,50
Margen neto (%) 37,56%

Gitman y Zutter (2020) indican que “el margen neto refleja la eficiencia total del proyecto
y su capacidad de generar beneficio real” (p. 334).
e Punto de equilibrio

El punto de equilibrio indica el volumen minimo de ventas necesario para cubrir todos los

costos.

PQ (unidades)= Costo total de importacion/PVP
PQ (unidades)= $58.537,24/$ 75,00
PQ (unidades)= 780

PQ (8)= Unidades a vender x PVP
PO (8)=780x $ 75,00
PO ($)= $58.537,24
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Tabla 17

Punto de equilibrio

Concepto Resultado
Punto de equilibrio (unidades) 780
Punto de equilibrio ($) $58.537,24

En esta tabla puede verse que el punto de equilibrio del proyecto se alcanza cuando se
venden aproximadamente 780 tableros y este valor es el nivel minimo de ventas necesario para
recuperar toda la inversion realizada en la importacion. Es decir, si la empresa vende menos de
estos tableros no ha alcanzado a cubrir completamente el costo total del proceso.

Por otra parte, al calcularlo en dinero el punto de equilibrio también se puede expresar en
dinero y se obtiene $58.537,24, cifra que se aproxima a la inversion realizada. Por lo tanto,
vendiendo a partir del 780 tablero, la empresa ya estaria obteniendo una utilidad real en esta
importacion. En sintesis, este indicador nos muestra que la operacion resulta viable siempre que
se otorgue un giro suficiente al inventario durante el afo.

e ROI de la importacion

El Retorno sobre la Inversion (ROI) mide la rentabilidad del capital invertido.

ROI= (Utilidad neta/Inversion total) X 100

ROI= $35.212,50/ $58.537,24) X 100

ROI= 60,15 %

Tabla 18

Retorno de la inversion (ROI)

Concepto Valor
Utilidad neta $35.212,50
Inversion total ~ $58.537,24
ROI 60,15 %
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Un ROI superior al 30 % se considera altamente atractivo para proyectos comerciales de

importacion.

Tabla 19

Flujo de caja proyectado para 12 meses

Mes Unidades  Ingreso mensual Egreso mensual Flujo neto mensual Flujo acumulado
vendidas

1 104 7.800,00 58.537,24 -50.737,24 -50.737,24
2 104 7.800,00 0 7.800,00 -42.937,24
3 104 7.800,00 0 7.800,00 -35.137,24
4 104 7.800,00 0 7.800,00 -27.337,24
5 104 7.800,00 0 7.800,00 -19.537,24
6 104 7.800,00 0 7.800,00 -11.737,24
7 104 7.800,00 0 7.800,00 -3.937,24
8 104 7.800,00 0 7.800,00 3.862,76

9 104 7.800,00 0 7.800,00 11.662,76
10 104 7.800,00 0 7.800,00 19.462,76
11 104 7.800,00 0 7.800,00 27.262,76
12 106 7.950,00 0 7.950,00 35.212,76

La proyeccion financiera del primer afio permite observar claramente el comportamiento

del proyecto desde el momento en que se realiza la inversion inicial hasta la recuperacion del

capital. En el primer mes se refleja un impacto negativo considerable debido al desembolso

correspondiente a la importacion del contenedor; sin embargo, a partir del segundo mes el negocio

empieza a generar ingresos constantes gracias a la comercializacion sostenida del producto.

El fluyjo acumulado muestra una recuperacion progresiva y estable, lo cual evidencia que

la estrategia de ventas planteada es realista y suficiente para absorber la inversion inicial en un

periodo relativamente corto. El punto de equilibrio se alcanza dentro del mismo afio de operacion,

lo que representa un indicador favorable de liquidez y viabilidad financiera. Al finalizar el periodo
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anual, el proyecto no solo ha recuperado el capital invertido, sino que genera un excedente positivo,
demostrando que la importacion de melamina es rentable en el corto plazo.

Desde una perspectiva financiera, este comportamiento indica que el riesgo de
recuperacion es bajo y que el modelo de negocio presenta una estructura saludable de ingresos
frente a costos.

Tabla 20

Flujo de caja proyectado para 5 anos

Afo Unidades vendidas Ingreso anual Egreso anual
1 1.250 93.750,00 58.537,24
2 1.288 98.445,84 59.654,30
3 1.327 103.363,03 60.794,70
4 1.367 108.507,79 61.959,86
5 1.408 113.886,88 63.151,31

La proyeccion a cinco afios incorpora un ajuste por inflacién y un crecimiento moderado
en la demanda, lo que permite evaluar el desempeiio del proyecto en el mediano plazo bajo un
escenario mas realista. A diferencia del primer afio, en este analisis se observa una tendencia
creciente en los ingresos, producto del posicionamiento progresivo en el mercado y de la
actualizacion anual de precios conforme al entorno econémico.

El flujo neto anual presenta una evolucion positiva sostenida, lo que indica que el negocio
no depende unicamente de la recuperacion inicial, sino que consolida su rentabilidad con el paso
del tiempo. Ademas, el flujo acumulado evidencia un incremento constante, reforzando la idea de
que el proyecto tiene capacidad para generar liquidez y fortalecer el capital de la empresa.

Este comportamiento demuestra que la importacion no solo es viable en el corto plazo, sino
que también tiene potencial de expansion y estabilidad financiera en el mediano plazo. La

incorporacion del crecimiento proyectado en unidades vendidas permite justificar ante el tribunal
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que el negocio no se mantiene estatico, sino que responde a una logica de desarrollo comercial
progresivo.

En términos generales, la evaluacidon a cinco afios confirma que el proyecto presenta
sostenibilidad financiera, generacion continua de utilidades y una estructura que permite

reinversion o expansion futura.

Tabla 21

Andalisis de sensibilidad del costo unitario frente a variaciones en el flete maritimo

Variacion del flete Costo total de Costo Variacién del costo
Escenario Costo del flete L
% importacion unitario unitario %

Escenario base 1.800 0 % 58.537,24 46,83 0%
Escenario

2.500 +38,9 % 59.237,24 4739 +1,2%
moderado
Escenario alto 3.500 +94.4 % 60.237,24 48,19 +2,9%

Nota. Elaboracion propia con base en la estructura de costos del proyecto de importacion de tableros de melamina. El analisis
considera un volumen estimado de 1.250 tableros por contenedor y evalua la sensibilidad del costo unitario frente a variaciones
en el costo del flete maritimo.

El andlisis de sensibilidad presentado permite ver en qué medida pueden afectar las
variaciones del costo del flete maritimo a la estructura de costos del proyecto de importacion de
tableros de melamina. En el escenario base, se considera un flete de USD 1.800, valor que a su vez
corresponde a una estimacion media en condiciones normales de mercado logistico. Se simulan a
posteriores incrementos del costo del transporte hasta USD 3.500, con la finalidad de someter a
andlisis el comportamiento que pueda tener el costo unitario del producto.

Los resultados indican que, aunque el flete maritimo se puede incrementar hasta en valores

porcentuales nada despreciables hasta un 94,4%, el impacto que puede tener sobre el costo unitario
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del producto es reducido. Es mas, el costo por tablero pasa de $46,83 en el escenario base a $48,19
en el escenario de mayor costo logistico, lo que equivale a una variacion cercana al 2,9%, todo ello
debido a que el costo del flete se reparte entre un importante volumen de unidades transportadas
dentro del contenedor, lo que diluye su incidencia en cada producto.

Las conclusiones que se extraen son que, el flete maritimo éste se puede incrementar hasta
porcentajes considerables (incluso hasta un 94,4% con el escenario mas elevado), el impacto que
pueda tener sobre el coste unitario del producto es escaso, todo ello debido a que el costo del flete
se comparte entre un considerable volumen de unidades transportadas en el interior del contenedor,

lo que hace caer su incidencia en cada producto.

4.11 Riesgos financieros y estrategias de mitigacion

La variacion en el tipo de cambio es uno de los principales riesgos financieros a los que se
enfrentan las actividades de comercio internacional. Efectivamente, esta variacion puede afectar
el precio de adquisicion del producto y, por tanto, la rentabilidad esperada del proyecto. A pesar
de que Ecuador no cuenta con una moneda nacional, sino que utiliza el dolar estadounidense como
moneda oficial, los movimientos en el mercado de divisas a nivel internacional pueden influir de
forma indirecta en el precio que las compatfiias extranjeras estdn dispuestas a ofrecer.

Hill y Hult (2020) nos indican que “los tipos de cambio, de un modo u otro, afectaran los
costos de la importacion y la competitividad de las empresas” (p. 346). Como forma de mitigar el
riesgo, se propone utilizar los precios planteados por las empresas en dolares y planificar en una
forma conservadora la limitacion de las variaciones en los precios.

Elriesgo financiero también es el incremento del costo del flete internacional, el cual puede

implicar un aumento considerable en el costo total de importaciones. El mercado del transporte
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maritimo es altamente volatil y es afectado por la estacionalidad, la congestion en los puertos y
por diversas razones internacionales.

Tal y como lo indica la UNCTAD (2024), “los aumentos inesperados de los fletes
maritimos son completamente imprevisibles y afectan directamente a los costos del comercio
internacional” (p. 6). Como medida para mitigar este problema, se plantea la comparacion de
tarifas entre compafiias de transporte maritimo, la negociacion de fletes con anticipacion y la
consideracion de contratos a medio plazo con agentes de carga.

Los retrasos en el proceso de despacho en aduanas presentan un riesgo adicional que se
traduce en costos por almacenamiento, entregas tardias y afectacion al flujo de caja. Los retrasos
pueden darse por fallos documentales, por inspecciones adicionales, y/o por congestion portuaria.
La UNCTAD (2021) menciona que ‘“la demora en los despachos aduaneros provoca que
aumenten los costos logisticos y dé lugar a una reduccion de la eficiencia del comercio” (p. 16).

Al objeto de mejorar la disminucion del riesgo, la correcta preparacion de los documentos,
el uso de un agente en la aduana con experiencia, y la programacion de los tiempos del proceso de
nacionalizacion, se considera fundamental para conseguirlo.

Perder la mercancia o dafiarla en el transporte representa un riesgo financiero muy
importante, dependiendo de que existan mecanismos adecuados de proteccion para hacer frente a
pérdidas considerables. Se trata de un riesgo claramente habitual en el transporte internacional de
mercancia de gran tamaio y/o fragil, como pueden ser los tableros de melamina, por ejemplo. En
ese sentido la Cémara de Comercio Internacional sostiene que “el seguro del transporte
internacional permite la proteccion del importador ante el riesgo logistico” (ICC, 2020, p. 18).
Por lo tanto, considerar la contratacion del seguro internacional para este tipo de contingencias

resulta absolutamente necesario.
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Las modificaciones en la normativa arancelaria o tributaria constituyen un riesgo financiero
de indole externa, debido a que pueden transformar la configuracion de costos de la importacion.
Alteraciones en los aranceles, impuestos o tarifas de aduana pueden incidir de una manera directa
sobre el coste final del bien y su competitividad en el mercado. Segtn el Ministerio de Produccion,
Comercio Exterior, Inversiones y Pesca, "las politicas comerciales y arancelarias pueden cambiar
a partir de la situacion economica y la falta o existencia de recursos financieros del pais"
(MPCEIP, 2023, p. 11). En relacion con este riesgo, es conveniente llevar a cabo un seguimiento
constante de las normativas en vigor y llevar a cabo una evaluacion de los escenarios alternativos
para la toma de decisiones.

El andlisis de los riesgos financieros pone en evidencia que, aunque la importacion de
melamina tiene riesgos inherentes derivados del comercio internacional, estos pueden ser
gestionados adecuadamente mediante una planificacion financiera correcta, el adecuado
establecimiento de estrategias de mitigacion y la capacidad de realizar una gestion eficiente de los

procesos logisticos y aduaneros.
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Capitulo 5: Estudio técnico y modelo de gestion organizacional

En base al plan de importacion de tableros melaminicos para la empresa, el estudio técnico
se desarrolla para comprobar si la operacion puede ejecutarse de manera eficiente y segura desde
lo operativo: volimenes a importar, requerimientos de empaque/embalaje, capacidad de
almacenamiento, recursos (equipos, personal), y el disefio del flujo logistico desde origen hasta
bodega en Loja. En términos de formulacion de proyectos, el estudio técnico se enfoca en variables
clave como el tamafio y la localizacion, ya que “estd relacionado con la optimizacion de la
produccion, tamario, localizacion y la ingenieria del proceso” (Astudillo & Jiménez, 2022, p. 68).
Para esta importacion, esto se traduce en definir, por ejemplo, cudntos tableros caben por
contenedor, como se protegeran contra humedad y golpes, qué capacidad de bodega se requiere y
coémo se coordina el transporte interno Guayaquil-Loja para evitar costos por demoras.

El modelo de gestion organizacional explica como se organiza la empresa para ejecutar y
controlar la importacidon: qué areas participan, quién toma decisiones, como se aprueban pagos y
documentos, y como se supervisan tiempos, costos y calidad. En enfoques de gestion por procesos,
se sostiene que “la gestion por procesos (BPM) es una herramienta de mejora”y que su aplicacion
implica ejecutar estrategias para alcanzar niveles de calidad y simplificacion administrativa
(Mescua Ampuero et al., 2020, parr. 2). En una empresa como la empresa (estructura pequeiia),
esto significa estandarizar el procedimiento de importacion (cotizacion — orden de compra —
embarque — nacionalizacion — entrega), asignando responsables claros para reducir errores
documentales y costos de puerto.

Este capitulo conecta la estructura organizacional con el control de la operacion: cuando
se define un organigrama funcional (gerencia, importacion, contabilidad, bodega/logistica y

comercial), se establecen lineas de autoridad y seguimiento para que la importacion no dependa
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de acciones improvisadas. En el andlisis de estructuras y control, se destaca la importancia de
considerar “la estructura organizacional y el control” como elementos centrales dentro de un
modelo de gestion (Tejada Estrada et al., 2020, parr. 1). En el caso de la empresa, esto se justifica
porque una importacion requiere coordinacion permanente entre documentacion, pagos, logistica
y recepcion de mercaderia; por eso, un modelo organizacional basico pero formal ayuda a

disminuir riesgos de retrasos, sobrecostos y fallas en la nacionalizacion.

5.1 Localizacion
La localizaciéon en un estudio técnico se refiere a la identificacion del lugar donde se
desarrolla la actividad empresarial y al area geografica donde se concentra el publico objetivo,
considerando factores como cercania al mercado, acceso a servicios, costos operativos y
facilidades logisticas. En términos generales, la localizacion busca asegurar que la empresa opere
en un entorno que facilite la atencion eficiente de la demanda y el cumplimiento de sus objetivos
comerciales. Segiin Sapag Chain, “la localizacion del proyecto tiene por objeto seleccionar el sitio
que permita lograr la mayor rentabilidad o el menor costo unitario” (Sapag Chain, 2021, p. 181).
La localizacién en un estudio técnico se refiere a la identificacion del lugar donde se
desarrolla la actividad empresarial y al 4rea geografica donde se concentra el publico objetivo,
considerando factores como cercania al mercado, acceso a servicios, costos operativos y
facilidades logisticas. En términos generales, la localizacion busca asegurar que la empresa opere
en un entorno que facilite la atencion eficiente de la demanda y el cumplimiento de sus objetivos
comerciales. Segiin Sapag Chain, “la localizacion del proyecto tiene por objeto seleccionar el sitio
que permita lograr la mayor rentabilidad o el menor costo unitario” (Sapag Chain, 2021, p. 181).
La localizaciéon de la empresa dentro de la provincia de Loja permite una mejor

comprension de las necesidades del cliente local y un control més eficiente de las operaciones
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comerciales y logisticas. Desde un enfoque organizacional, se reconoce que “una adecuada
decision de localizacion contribuye al desemperio operativo y a la sostenibilidad de la empresa en
el tiempo” (Ballou, 2020, p. 97). Por tanto, la localizacion de la empresa en la provincia de Loja
se considera coherente con el alcance del proyecto, ya que alinea la operacion empresarial con el
mercado objetivo definido, fortaleciendo la competitividad y viabilidad del plan de importacion.

La empresa ecuatoriana con sede principal en Machala, provincia de El Oro, cuya casa
matriz se encuentra en el sector Rocafuerte. La empresa opera en el sector de comerciantes al por
mayor de electrodomésticos y aparatos eléctricos y electronicos, y fue fundada el 08 de septiembre
de 2021. A pesar de contar con una estructura organizacional pequefia (4 colaboradores en 2024),
la empresa ha mostrado un crecimiento relevante, registrando un incremento de ingresos netos del
114,97% en 2024 y un crecimiento del activo total del 125,2%, lo que evidencia capacidad de
expansion operativa, aun cuando su margen neto present6 una leve caida del 1,54% en el mismo
periodo.

La localizacion cobra especial importancia porque el mercado objetivo se concentra en la
provincia de Loja, donde se identifico la demanda de tableros melaminicos por parte de
carpinterias, ferreterias y pequefios distribuidores. En estudios de formulacion de proyectos se
destaca que “la cercania al mercado permite reducir tiempos de entrega, costos de transporte
interno y mejorar el nivel de servicio al cliente” (Astudillo & Jiménez, 2022, p. 74). Por ello,
aunque la casa matriz de la empresa se encuentra en Machala, la operacion comercial y logistica
del proyecto se orienta a atender directamente al mercado lojano. Por lo cual el proyecto resulta
coherente, ya que combina una base administrativa y financiera en Machala con una estrategia
comercial enfocada en la provincia de Loja, permitiendo a la empresa aprovechar su estructura

existente y, al mismo tiempo, atender de manera eficiente a su publico objetivo. De acuerdo con



161

Ballou (2020), “una correcta decision de localizacion fortalece la competitividad de la empresa y
contribuye a la sostenibilidad del negocio en el largo plazo” (p. 97), lo cual respalda la viabilidad

del presente plan de importacion.

5.2 Operaciones

Las operaciones se refieren al conjunto de actividades planificadas y coordinadas que
permiten transformar recursos (materiales, informacion y trabajo) en productos o servicios que
satisfacen las necesidades del cliente. En el &mbito empresarial, las operaciones abarcan desde la
adquisicion de insumos, el manejo de inventarios y la logistica, hasta la entrega final del producto,
buscando eficiencia, calidad y control de costos. En este sentido, se sefiala que “la gestion de
operaciones se encarga de disefiar, operary mejorar los sistemas que crean y entregan el producto
o servicio principal de una organizacion” (Slack et al., 2022, p. 4).

En el comercio internacional, las operaciones adquieren un enfoque logistico y
administrativo mas amplio, ya que incluyen procesos como la negociacion con proveedores, la
gestion de pedidos, el transporte internacional, la nacionalizacion y la distribucidon interna. De
acuerdo con Heizer, Render y Munson (2020), “las operaciones integran decisiones relacionadas
con compras, logistica, inventarios y distribucion, con el objetivo de asegurar que los productos
lleguen al cliente en el tiempo, costo y calidad esperados” (p. 12). Por ello, una correcta gestion

operativa es clave para evitar retrasos, sobrecostos y pérdidas durante el proceso de importacion.

5.2.1 Mapa de procesos

El mapa de procesos del proyecto de importacion de tableros melaminicos para la empresa,
permite identificar, ordenar y relacionar las actividades clave de la empresa, clasificindolas en
procesos estratégicos, procesos operativos y procesos de apoyo. Esta clasificacion facilita la

gestion y el control de las operaciones, ya que “la organizacioén por procesos permite visualizar
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coémo se crea valor dentro de la empresa y como cada actividad contribuye al logro de los objetivos

estratégicos” (Slack et al., 2022).
El mapa de procesos se encuentra distribuido de la siguiente manera:

Los procesos estratégicos son aquellos que orientan la direccion general del proyecto y
establecen los lineamientos para la toma de decisiones. En ESCAR, estos procesos estan

directamente vinculados con la alta direccion y la planificacion del negocio.

Los procesos operativos constituyen el nticleo del proyecto, ya que son los que generan

valor directo y permiten que el producto llegue al cliente final.

Los procesos operativos constituyen el niicleo del proyecto, ya que son los que generan
valor directo y permiten que el producto llegue al cliente final.

Figura 40

Mapa de procesos del proyecto de importacion de la empresa
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A continuacioén de la figura 41 vamos a explicar los procesos de acuerdo con la empresa:
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Los procesos estratégicos son los que definen el rumbo del negocio y alinean a toda la
empresa con metas claras (ventas, rentabilidad, rotacion de inventario y cumplimiento). Esto se
justifica porque la gestion por procesos busca que la organizacion se enfoque en los procesos para
cumplir objetivos y habilitar la mejora continua; por ejemplo, se plantea que BPM “promueve que
una organizacion se enfoque en los procesos que realiza para cumplir con sus objetivos de
negocio... permitiendo su mejora continua” (Delgado & Calegari, 2014, p. 35).

Desde Gerencia General, se realiza la planificacion anual de importaciones (cuantos
tableros traer, cudndo importar, qué puertos usar, y a qué precio vender) y se controlan indicadores
como margen neto, punto de equilibrio y ROI. En este nivel también se decide el Incoterm y la
forma de negociacion con el proveedor, porque el Incoterm define responsabilidades y el punto
donde se transfiere el riesgo; por ejemplo, en FOB “the risk of loss or damage transfers to the
buyer” cuando la carga se coloca a bordo en el puerto de embarque (Bustamante Morales, 2025).
El componente estratégico de Marketing y Comercial convierte el estudio de mercado en
acciones: define segmentos (carpinterias, ferreterias, distribuidores, etc.), propuesta de valor
(calidad, disponibilidad, asesoria y rapidez), politicas de precios (mayorista/minorista), y
campanas B2B. Aqui la légica es que la estrategia no es “hacer publicidad”, sino asegurar
demanda suficiente para rotar el stock y sostener el flujo de caja del proyecto importador.

Los procesos operativos son el “corazon” del proyecto porque transforman la decision de
importar en un resultado tangible: tableros en bodega y ventas al cliente. Inician con el
abastecimiento internacional, donde se cierra la compra con el proveedor (Linyi Consmos Wood
Industry — Shandong), se confirman especificaciones del tablero, cantidades, embalaje (pallets,
film stretch, cantoneras, antihumedad), y se emite la orden de compra. Aqui se controla un riesgo

clave: que el producto llegue conforme y en el tiempo acordado, porque “risk of loss or damage
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transfers” bajo FOB en el puerto de embarque, por lo que la coordinacion documental y de
embarque es critica (Bustamante Morales, 2025).

Luego viene logistica internacional: coordinacién con naviera, booking, BL, consolidacion
y salida desde el puerto en China (por ejemplo, Shanghdi) hasta Guayaquil. Esta etapa se gestiona
con cronograma (ETD/ETA), control de costos (flete y recargos) y control de documentacion.

Operativamente, esta fase se conecta directamente con la nacionalizacién, que implica
preparar la Declaracion Aduanera y adjuntar documentos, porque SENAE enfatiza que en el
llenado de la DAL se revisa “la informacion que se debe ingresar” y “los principales documentos
que se deben adjuntar”, ademas de los campos que usa Ecuapass para el calculo de tributos
(Servicio Nacional de Aduana del Ecuador [SENAE], 2024).

Una vez nacionalizada la carga, el proceso continia con recepcion, almacenamiento y
control de inventario, donde se verifica cantidad y estado del tablero, se asignan ubicaciones, y se
registran entradas/salidas. Finalmente, se ejecuta la distribucidon y ventas hacia Loja (entrega a
ferreterias, carpinterias o distribuidores). En esta etapa se materializa la rentabilidad del proyecto:
si no hay una buena rotacidon (ventas constantes), el capital se inmoviliza en inventario y se
presiona el flujo de caja.

Los procesos de apoyo permiten que los operativos funcionen sin fallas y con evidencia
documental (clave en una importacion). Por ejemplo, Contabilidad y Finanzas registran el costo
total importacion, calculan costo unitario, margenes y punto de equilibrio; ademas programan
pagos (proveedor, naviera, agente), controlan impuestos y generan reportes para la toma de
decisiones.

El soporte Legal y Cumplimiento es necesario para contratos, revision de condiciones

(FOB, fechas, penalidades), y verificacion normativa. Esto se vuelve sensible porque el entorno
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aduanero puede cambiar, y SENAE publica informacion vigente sobre “tasas por servicios
aduaneros vigentes” vinculadas a resoluciones y normativa aplicable (SENAE, 2024).

En Calidad, el apoyo se enfoca en asegurar que el tablero cumpla lo ofrecido (espesor,
acabado, estado superficial, embalaje y humedad). Aunque ESCAR no fabrique tableros, si
necesita control de calidad en la recepcion, porque cualquier defecto impacta devoluciones,
reputacion y margen. Y en Alianzas/Proveedores, el apoyo consiste en mantener cartera de
forwarders, transportistas internos y alternativas de proveedor para mitigar riesgos (flete, retrasos,
cambios de precio).

Ahora en al aplicarlo a nuestro proyecto el proceso estratégico define “qué y cudnto
importar” (segun demanda y capacidad de venta en Loja), el operativo ejecuta “como llega el
tablero y como se vende”, y el de apoyo garantiza que todo se haga con control financiero, legal,
documental y de calidad. Esta logica coincide con el enfoque de gestion por procesos como
herramienta para identificar procesos clave y mejorar continuamente para elevar la eficiencia

organizacional (Morales Escobar, 2024).

5.3 Organigrama

El organigrama es la representacion grafica de la estructura organizacional de una empresa,
que permite identificar los niveles jerarquicos, las areas funcionales y las lineas de autoridad y
comunicacion. Su importancia radica en que facilita la coordinacion de actividades y la asignacion
clara de responsabilidades, especialmente en proyectos que involucran procesos complejos como
el comercio exterior. Segun Chiavenato (2020), “e/ organigrama muestra como se distribuyen las
funciones y responsabilidades dentro de la organizacion”, contribuyendo a una gestion mas
ordenada y eficiente. En el caso de la empresa, el organigrama propuesto responde a una estructura

funcional sencilla, acorde al tamafio de la empresa, pero suficiente para coordinar las areas de
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gerencia, importacion, contabilidad, logistica y comercial, permitiendo un adecuado control del
proceso de importacion y la atencion eficiente del mercado objetivo.

Figura 41

Organigrama Estructural de la empresa
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El organigrama de la empresa refleja una estructura funcional simple, acorde al tamaio
actual de la empresa y a la naturaleza de sus operaciones comerciales e importadoras. Esta
estructura permite una clara distribuciéon de responsabilidades entre la Junta General de
Accionistas, la Gerencia General y las areas operativas de importacion, contabilidad, logistica y
comercial. De acuerdo con Chiavenato (2020), “el organigrama facilita la visualizacion de las
relaciones de autoridad y responsabilidad dentro de la organizacion”, o cual resulta fundamental
para coordinar procesos que involucran comercio exterior y logistica internacional.

Desde el enfoque del proyecto de importacion de tableros melaminicos, el organigrama
cumple una funcién clave al establecer una linea directa de control y comunicacion entre la
gerencia y las areas involucradas en la operacion. Robbins y Coulter (2022) sefalan que “una
estructura organizacional bien definida mejora la eficiencia operativa y reduce la duplicidad de

funciones”, lo que en el caso de ESCAR permite minimizar errores en tramites aduaneros, pagos
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y coordinacion logistica. Esto es especialmente relevante en empresas con equipos reducidos,
donde cada cargo cumple funciones estratégicas.

La incorporacion de un area especifica de Importacion dentro del organigrama fortalece la
gestion del proyecto, ya que centraliza la negociacién con proveedores, la coordinacion del
transporte y la nacionalizacion de la mercancia. Daft (2021) sostiene que “la especializacion
funcional incrementa el control y la eficiencia en procesos complejos”, como los relacionados con
el comercio internacional. En consecuencia, el organigrama propuesto no solo responde a la
realidad organizacional de la empresa, sino que también contribuye a la viabilidad técnica y

operativa del plan de importacion.
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Figura 42

Flujograma del proceso de importacion
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El flujograma que se ofrece refleja un proceso de importacion global y ordenado, disefiado
para ejecutarse en un periodo que se aproxima a las 12 semanas, es decir, desde el momento que
se concibe la necesidad hasta el momento que se llega al almacenamiento a la llegada del producto.
Se puede observar una secuencia logica que se ramifica en las fases clave: en la planificacion y en
la eleccion de los proveedores (semanas 1-2), la formalizacion y preparacion documental (semanas
3-6), transporte y complejo despacho aduanero (semanas 7-10) y la logistica interna de recepcion
y control (semanas 11-12). En el diagrama controlado se refleja aquellos puntos en el que tomar
decisiones tiene un peso especifico, por ejemplo, la aceptacion de la oferta o el punto clave de la
presentacion de la documentacion aduanera, con bucles desde las conexiones ("No aceptar oferta"
o "Subsanar documentacidon") que muestran una 6ptima gestion del riesgo y de la contingencia. La
sefalizacion de los tiempos por actividad e iconografia (barcos, camiones, aduanas) favorecen la
compresion del flujo y precisan la complejidad operativa, en la que la coordinacién empresa-
proveedores-transportistas-autoridades aduaneras evita el incumplimiento del cronograma

determinado.
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Conclusiones

Se concluye que el estudio de mercado realizado permiti6 al publico objetivo en la
provincia de Loja y describir sus caracteristicas de compra, criterios de decision y nivel de
aceptacion hacia los tableros melaminicos, considerando variables como precio, calidad,

disponibilidad y preferencia por disefios.
Se determind el proceso completo de importacion desde China hasta Ecuador, incluyendo
la seleccion del proveedor, el Incoterm FOB, la documentacion requerida, el transporte
internacional y la nacionalizacion. Ademas, se calcularon los costos FOB, flete, tributos aduaneros
y costos operativos locales, obteniendo el costo total de importacion y el costo unitario por tablero.
El plan financiero elaborado permiti6 proyectar el estado de resultados, balance general y
flujo de caja, asi como calcular indicadores financieros. Informacion con la cual se establecio el
precio de venta sugerido y se definio la factibilidad econdomica del proyecto para su ejecucion por

parte de la empresa.
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Recomendaciones

ESCAR Cia. Ltda. mantenga un monitoreo constante del mercado de la provincia de Loja
mediante encuestas periddicas y contacto directo con carpinterias y ferreterias, con el fin de
actualizar la informacion sobre preferencias de disefios, niveles de precios y frecuencia de compra,
asegurando que la oferta de tableros melaminicos se mantenga alineada con las necesidades del
cliente.

Continuar utilizando el Incoterm FOB en futuras operaciones de importacion, ya que
permite mayor control sobre los costos logisticos y la seleccion de proveedores de transporte.
Ademas, es conveniente mantener un andlisis actualizado de los tributos aduaneros y tarifas
logisticas para optimizar el costo unitario del producto importado.

Establecer politicas claras de rotacion de inventario y estrategias comerciales que permitan
alcanzar el punto de equilibrio en el tiempo proyectado, priorizando ventas mayoristas y alianzas
comerciales en la provincia de Loja, con el objetivo de asegurar la recuperacion de la inversion y

mantener la rentabilidad del proyecto.
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Anexos

Anexo 1

Encuestas

ENCUESTA PARA ESTUDIO DE MERCADO — IMPORTACION DE MELAMINA

Titulo del proyecto:
Plan de Importacion de Melamina para la Empresa ESCAR Cia. Ltda., Provincia de Loja,
Periodo 2025-2026.

Objetivo de la encuesta:
Recopilar informacion de carpinterias, ferreterias y distribuidores de materiales para conocer su
comportamiento de compra, necesidades, volimenes de consumo y percepcion sobre
proveedores de melamina en la provincia de Loja.

Instrucciones:
Esta encuesta es andnima y la informacion sera utilizada inicamente con fines académicos. Por

favor, responda de manera honesta segtn la realidad de su negocio.

SECCION A. IDENTIFICACION DEL NEGOCIO
Tipo de negocio:
L] Carpinteria con taller

L] Ferreteria grande

[ Distribuidor de materiales
Afios de funcionamiento:

[0 Menos de 1 afio

0 1 a 3 afios



0 4 a 7 anos

L] Maés de 7 afios
Numero de empleados:
01-3
0 4-10
O 11-20
[ Mas de 20

SECCION B. CONSUMO Y COMPRA DE MELAMINA

(Con qué frecuencia compra melamina para su negocio?

L1 Semanal

L] Quincenal

L] Mensual

L] Segtin proyectos

L1 No utilizo melamina frecuentemente

Volumen promedio que compra por pedido:

[ 1 a 10 tableros
[ 11 a 30 tableros
[ 31 a 60 tableros

L1 Mas de 60 tableros
(Cual es su gasto mensual aproximado en melamina?

O Menos de $300
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O $300 — $800
O $801 — $1500

O Mas de $1500
Espesores que utiliza con mayor frecuencia (marque todos los que aplique):

O 15 mm
O 18 mm
O 25 mm

O Otros:

Disefios o colores mas solicitados por sus clientes:

0] Blanco

L] Nogal / Madera
0 Gris

] Marmol

O Otros:

SECCION C. PROVEEDORES ACTUALES Y SATISFACCION

(De qué proveedor compra melamina actualmente?

[1 Placacentro Massisa
L1 Novoplaza

L] Indiferente

L] Insatisfecho

[J Muy insatisfecho
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Nivel de satisfaccion con su proveedor actual:

L] Muy satisfecho
[ Satisfecho

L] Indiferente

L] Insatisfecho

L1 Muy insatisfecho

Las principales limitaciones que encuentra en su proveedor actual son:

L1 Precio alto

0] Tiempos de entrega largos
] Poco stock disponible

L1 Poca variedad de colores
01 Calidad baja

[ Servicio insuficiente

L] Ninguna

O Otras:

SECCION D. FACTORES DE DECISION
(Qué factores considera mas importantes al escoger un proveedor de melamina?

(Seleccione hasta 3)

L] Precio competitivo
[ Calidad del tablero

[ Variedad de disefios
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L] Tiempos de entrega rapidos
] Atencion y soporte

L] Garantia / certificaciones

L1 Corte y transporte incluidos
[] Ubicacion cercana

(Estaria dispuesto a cambiar a un nuevo proveedor si ofreciera mejores condiciones?

O Si
LI No
L] Tal vez
SECCION G. PERCEPCION DE CALIDAD Y ORIGEN DE LA MELAMINA
(Como calificaria la calidad de la melamina que se comercializa actualmente en la
provincia de Loja?
L1 Muy alta
O] Alta
L] Aceptable
L1 Baja
] Muy baja
En su experiencia, la melamina que ha comprado presenta los siguientes problemas con
mayor frecuencia (puede marcar mas de uno):

[ Se astilla con facilidad

L1 El laminado se despega o se levanta



L] Tableros se rayan con facilidad
[ Diferencias en tonos o acabados
L] Falta de uniformidad en grosor
L1 Ninguno

L1 Otros (especifique):

(Ha trabajado anteriormente con melamina de origen chino?

1 Si, frecuentemente
[ Si, ocasionalmente
1 No, nunca

[ No lo sé
(Qué opinidn tiene sobre la calidad de la melamina de origen chino?

L1 Muy buena, cumple con los estandares
L] Buena, aunque podria mejorar
L] Regular, a veces tiene inconsistencias
L] Baja calidad, no es confiable
[ Muy mala, no la recomendaria
] No tengo opinion
Si pudiera elegir el origen de la melamina que compra, ;cual preferiria?

L] China (precio competitivo y variedad)
[ Brasil (calidad industrial superior y certificaciones)

L1 Chile (mejor acabados y estabilidad)
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L1 Ecuador (entrega rapida y soporte local)

[ Otro pais (especifique):

L] Me es indiferente, depende mas del precio y disponibilidad

(Bstaria dispuesto a comprar melamina importada de China si el proveedor garantiza

certificaciones de calidad y un precio mas bajo?

1 Si, sin problema
L] Tal vez, si la calidad estd comprobada
L] No, preferiria otro origen

L1 No estoy seguro
En una escala del 1 al 5, ;qué nivel de importancia tiene la calidad del tablero al
momento de elegir proveedor?
(1 = nada importante / 5 = muy importante)
01
02
03

04

as

Siun proveedor nuevo (como ESCAR Cia. Ltda.) ofrece melamina importada con mejor
calidad y certificaciones internacionales, ;qué nivel de interés tendria en probar el producto?

[ Muy interesado

O Interesado
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O Poco interesado

0 Nada interesado

SECCION E. EXPECTATIVAS Y OPORTUNIDAD PARA NUEVOS
PROVEEDORES

(Qué deberia ofrecer un nuevo proveedor para que usted considere comprarle?
L1 Mejor precio
L1 Mas variedad
U] Disponibilidad inmediata
[] Entrega a domicilio
L1 Servicios de corte y dimensionado
L1 Crédito o facilidades de pago
L] Garantia / certificaciones técnicas

O Otro:

(Qué porcentaje de sus compras estaria dispuesto a destinar a un nuevo proveedor

confiable para empezar su compra?

L] Menos del 25%
0 25% — 50%

0 51% — 75%

01 Maés del 75%

(Considera que existe escasez o poca variedad de melamina en la provincia de Loja?

0l Si
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O No

0] A veces

(Le interesaria un proveedor que importe directamente desde fabrica y ofrezca precios
mas bajos?
1 Si, definitivamente

[ Tal vez

[0 No

FIN DE LA ENCUESTA
Agradecemos su tiempo y colaboracion. Su participacion es fundamental para el

desarrollo de este proyecto académico.
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Anexo 2

Entrevistas

Anexo 3

Cotizacion referencial del proveedor internacional

La cotizacion referencial constituye un documento de respaldo que permite estimar el
costo del producto, analizar la viabilidad econdmica de la importacién y comparar alternativas de
abastecimiento. De acuerdo con UNCTAD (2021), “las cotizaciones internacionales cumplen un
rol fundamental en la planificacion de importaciones, ya que permiten proyectar costos,
negociar condiciones y evaluar riesgos comerciales” (p. 64).

Datos generales de la cotizacion (referencial):

Proveedor: Linyi Consmos Wood Industry Co., Ltd.

Producto: Tableros melaminicos

Espesores: 15 mm y 18 mm

Formato: 2440 x 1220 mm

Colores: Blanco, gris, madera/nogal

Precio unitario referencial: USD XX — XX por tablero

Incoterm: FOB — Puerto de China

Moneda: Doélares estadounidenses (USD)

Condiciones de pago: 30% anticipo / 70% previo al embarque

Validez de la oferta: 30 dias

Esta cotizacion es utilizada inicamente con fines académicos y de analisis, permitiendo
calcular el costo total de importacion y sustentar la toma de decisiones dentro del plan 2025-

2026.



198

Anexo 4

Catalogo de productos del proveedor

El catalogo de productos permite identificar la variedad, caracteristicas y acabados
disponibles, facilitando la alineacion entre la oferta del proveedor y las preferencias del mercado
local. Segun Kotler y Keller (2021), “los catdlogos industriales permiten al comprador evaluar
atributos técnicos, estéticos y funcionales del producto antes de concretar una decision de
compra” (p. 312).

Contenido del catalogo (resumen académico):

Tipos de tablero:

Tablero melaminico estdndar

Tablero melaminico resistente a la humedad

Espesores disponibles:

9 mm, 12 mm, 15 mm, 18 mm

Colores y disefos:

Blanco

Gris

Tonos madera (nogal, roble, cedro)

Disefios lisos y texturizados

Aplicaciones:

Fabricacion de muebles

Cocinas y closets

Acabados interiores
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La informacion contenida en el catdlogo permite seleccionar los productos con mayor
rotacion y aceptacion en el mercado de la provincia de Loja, contribuyendo a la planificacion del
inventario y a la reduccion del riesgo comercial.

ANEXO 5

Ficha técnica del tablero melaminico

La ficha técnica es un documento esencial para garantizar el cumplimiento de estandares
de calidad, seguridad y desempefio del producto importado. De acuerdo con la European Panel
Federation (2022), “las fichas técnicas permiten verificar que los tableros cumplan con los
requisitos de resistencia, estabilidad y emisiones para su uso en interiores” (p. 2).

Especificaciones técnicas referenciales:

Producto: Tablero melaminico

Sustrato: Tablero de particulas

Revestimiento: Papel melaminico decorativo

Densidad promedio: 630 — 680 kg/m?

Emision de formaldehido: Clase E1

Resistencia al rayado: Cumple norma EN 14322

Uso recomendado: Interior (muebles y acabados)

Tolerancia dimensional: + 0,3 mm

Estas especificaciones permiten evaluar la idoneidad del producto frente a las exigencias
del mercado local y reducen el riesgo de problemas de calidad, tales como astillamiento,

diferencias de acabado o desprendimiento del laminado.



ANEXO 6

Cotizacion

... LINYI CONSMOS WOOD INDUSTRY (SHANDONG)

CONSMOS

1015, Dingshuiwan Rd, Lanshan District, Linyi City, &, Phone : +86-539-8765 4321

Shandong, China
& Web: +593-consmos.com

QUOTATION
Attn: Vanesa

Company: ESCAR, Ecuador
Address: Guayaquil, Ecuador

@& Web: www.consmos.com

RUC: 0791840015001

Quotation No. 2024-0417

October 10, 2025

Phone: +593 987654321 Valid Dity: 15 days

Delivery Term: FOB Linyi, China

DESCRIPTION QTY

Payment Term: FOB Linyi, China

Melamine Particle Board 4'x8' (2440 x 1220 mm)

1 +15mm and 18 mm thick (Trot) 1,250

+ Melamine-faced particle board (MDF -MDF availe).
+ White, maple, oak, walnut joasic colors),
« Packed 50 boards per pallet

2 Wooden Pallet
3 Film Stretch

Moisture Protection
«PE film roll + desiccant Bga humidity control

* Corner protector sets (loaks anks)

5 Corner Protector

60
40

lot

lot

UNIT PRICE
(USD)

$31,00

$9,10
$6,57

$250,00

$141,20

$38,750,00

$546,00
$262,80

$25000,00

$141,20

SUBTOTAL: 1 $39,950,00

Shipping Information:  1x40'HQ Container (= 25 CBM);=23,750 KG

Delivery Time: 10-15 days after deposit
Special discounts available, contact us for more details!

Thank you for your business!

Steven Liu < = L

Sales Manager

Bank Details:

Bank Name: Bank of China Linyi Branch

Bank Address: 158 Lanshan Rd, Linyi, China.
Account No.: 6789 1012 3456 7890

SWIFT Code: BKCHCNBJS1S

Sales Manager

Account No:: 6789 1012 3456 7890
SWIFT Code: BKCHCNBJS15
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