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RESUMEN

La investigacion estéd dirigida para ayudar al crecimiento comercial en la empresa
Construvidrio en las areas de compra, venta y distribucion diagnosticando deficiencias
como: no poder optar por proveedores internacionales por falta de conocimiento tedrico
y practico de los procesos para realizar importaciones siendo una de las actividades

logisticas que le permitirian de manera estratégica avanzar el crecimiento comercial.

Construvidrio es una empresa dedicada a la elaboracién de articulos de cristaleria como,
por ejemplo: ventanas, puertas, espejos entre otros, siendo una de las mas
comprometidas con el cliente y la calidad que requieren los productos para satisfacer la
demanda. Cuenta con las areas de compra, produccion y venta, ademas ofrecen el
servicio de instalacion de los productos que ellos elaboran, la empresa cuenta con dos
locales en la ciudad de La Unién, departamento de La Unién uno de ellos como sala de
ventas y el otro como taller para la elaboracion de articulos de cristaleria siendo una de
las empresas de este rubro con mayor cartera de clientes en el municipio y los diferentes

cantones del mismo departamento.

La presente investigacion consiste en plantear una solucion estratégica para avanzar de
manera viable y salir del estancamiento empresarial que Construvidrio presenta
actualmente, esto consiste en que la empresa no puede avanzar en el desarrollo de la
compra y venta de materia prima del vidrio debido al estancamiento empresarial. En
concreto la finalidad de esta investigacién se acoge con el objetivo de establecer una
propuesta constructiva dirigida especialmente para la importaciéon, compra, venta y

distribucion de vidrio en la empresa Construvidrio.

Con la elaboracién del Plan Logistico se espera proporcionar estrategias viables y
factibles como la realizacion de un manual de importaciones que le permitira a la
empresa implementar estas nuevas actividades como importar materia prima desde el
pais de origen y venderlo al por mayor, asi como también ayudara en la estrategia para
distribuir el vidrio a empresas dedicadas a la elaboracion de productos de cristaleria en
el departamento de La Unidn mediante un plan de operacion y la creacion de una

herramienta informatica que ayudaran en las aéreas venta y distribucion.
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INTRODUCCION

Actualmente las importaciones son una clave fundamental para el crecimiento comercial
de un pais y las empresas que operan dentro de sus mercados. La empresa
Construvidrio ubicada en el municipio de La Union departamento de La Union se dedica
a la elaboracion de productos a base de vidrio templado y vidrio laminado siendo una de

las favoritas por los clientes en la zona del departamento.

En el anteproyecto se presenta el planteamiento para el desarrollo de un Plan Logistico
gue promete la solucion a los problemas que la empresa Construvidrio muestra

actualmente mediante estrategias efectivas y eficaces.

Primeramente, en el capitulo | titulado el planteamiento del problema se muestra la
definicion del problema donde se explica las causas que estancan a la empresa
Construvidrio a crecer comercialmente y beneficios que pueden obtener con el
desarrollo de esta investigacion, dentro de este mismo capitulo se encuentran la
justificacion del problema ya que ninguna buena propuesta sin bases suficientes para
demostrar lo contrario no tendria ningun sentido hacerla y por ultimo los objetivos
estratégicos para lograr el éxito de la investigacion; finalizando con el capitulo Il titulado
alcances y limitaciones este capitulo nos muestra los alcances que va a proporcionar la
investigacion para el crecimiento comercial de la empresa Construvidrio necesita y los
limites hasta donde llegan las aspiracion de la investigacion por referencia de los
objetivos, en el mismo capitulo se encuentra la propuesta una sinopsis de lo que se

piensa desarrollar durante la investigacion.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO
DEL PROBLEMA.
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1.1 DEFINICION DEL PROBLEMA.

El vidrio forma parte de la materia prima mas importante para toda aquella empresa que
se dedica a la produccién de materiales a base de cristaleria como lo son: puertas,
ventanas, espejos entre otros productos, que son de gran importancia tanto para
personas naturales como para personas juridicas. La necesidad de obtener materiales
gue no se pueden adquirir en nuestro pais es lo que provoca flujos de mercancias a
nivel mundial, pero es muy necesario saber que, si no se cuenta con la experiencia o los
conocimientos apropiados puede resultar muy dificil y por lo tanto, las posibilidades de
guedarse estancados son muy altas lo que hace que no se pueda obtener una ventaja
de negocio de introducir las mercancias a un precio muy competitivo, a pesar de que
existen convenios centroamericanos lo cual facilita el traslado o las importaciones de
mercancias a nuestro pais, cabe mencionar que en el pais existe la preferencia de
importar de terceros paises!. También podemos decir que existen muchas empresas
gue no hacen la compra de su materia prima directamente con empresas productoras.
Lo cual impide ahondar nuevos mercados, conocer nuevos contactos, nuevos y muy
bajos precios, y aumentar la cartera de clientes etc. Al mismo tiempo existen en nuestro
pais empresas dedicadas al rubro de compra, almacenamiento y distribucion de vidrio
por lo cual se puede afirmar que realizan negociaciones internacionales, de la misma
forma, poder vender y distribuir a nivel nacional es decir son intermediarios para grandes
y pequefias empresas dedicadas a la produccion de materiales a base de cristaleria qué
aun no tienen la posibilidad de gozar de benéficos tales como los que mencionamos

anteriormente.

Construvidrio es una empresa dedicada al rubro antes mencionado, ademas; es una
empresa que como muchas desea innovar sus procesos y formas de adquirir su materia

prima.

El problema que limita a la empresa es el estancamiento empresarial ya que desea

expandirse para comprar, vender y distribuir al mayoreo materia prima para la fabricacion

1Sitio web: https://www.centralamericadata.com
Tema: El Salvador importa mas vidrio.
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de productos de cristaleria, por medio de una entrevista que se le realizo a la propietaria
se pudieron determinar las causas que provocan el estancamiento empresaria entre ellas

estan:

» Ausencia del conocimiento tedrico y practico sobre los procesos para realizar
importaciones.

» Desconoce de la legislacion aduanera nacional que rige todo lo relativo al traslado
de mercancias.

» Desconoce como realizar negociaciones con proveedores internacionales (sobre
incoterms, que cantidad comprar, con que proveedor negociar).

» Deficiencia en el control de los registros de las ventas ya que no utilizan ninguna

herramienta informética que les ayuden de manera eficiente y eficaz.

Por otra parte, en la actualidad se esta viviendo una situacién de salud critica que afecta
de manera directa e indirecta a las empresas a nivel nacional e internacional enfrentando
la pandemia del Covid-19 la busqueda de proveedores internacionales y la realizacién

de importaciones se haran utilizando medios virtuales.

Debido a esta emergencia de salud también nos limita como investigadores y no poder
realizar un estudio de mercado en campo y debido a ello se debe acudir a recurso
virtuales, por lo que también esta investigacion queda sujeta a cambios de enfoque
investigativo y que es posible realizarse de manera documental sirviendo como base

informativa para la realizacidon de las estrategias estipuladas en la investigacion.

1.1.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA.
¢,Como solucionar el estancamiento empresarial, para que la empresa

CONSTRUVIDRIO logre importar, vender y distribuir vidrio al mayoreo?
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1.2 ESTADO DEL ARTE.
En la actualidad existen diferentes proyectos que se han realizado en diferentes paises
en empresas dedicadas a la importacién y distribucion de vidrio para la produccion de la

gama de cristaleria, entre ellas se destacan:

Institucion: Universidad Internacional del Ecuador.
Pais: El Ecuador.

Presentado por: Vayas Ferndndez Maria Estefania.

vV V V V

Tema: Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa importadora de

envases de vidrio para la comercializacion en la zona centro del pais.

La presente investigacion ha tenido como objetivo desarrollar un plan de factibilidad para
determinar la viabilidad de implementar la empresa importadora de envases de vidrio en
la ciudad de Ambato siendo esta la principal ciudad comercial del centro del pais. Para
sustentar el estudio se ha considerado un analisis de entorno, el debido analisis de
mercado, la viabilidad administrativa, comercial y financiera. Entre los resultados mas
relevantes se ha podido identificar que existe una demanda insatisfecha en la zona
centro del pais, pues las “mipymes” ubicadas en el sector no tienen opciones de
comercializacién directa en donde adquirir los insumos-productos de vidrio para sus
respectivas industrias. La empresa importadora de envases de vidrio no tiene

competencia directa en el sector lo que genera una ventaja competitiva sobre la misma.

La presente investigacion tiene relacion con el tema al desarrollar un plan para
implementar la creacion de una empresa importadora de vidrio. Entre los resultados mas
relevantes se ha podido identificar que existe una demanda insatisfecha en la zona
oriental del pais, pues las “mipymes” ubicadas en el sector no tienen opciones de
comercializacién directa en donde adquirir la materia prima de vidrio para elaborar
productos a base de cristaleria. Construvidrio no tiene competencia directa en el sector
lo que genera una ventaja competitiva sobre la misma, en lo que la investigacion de
Vayas Fernandez se redacta de la misma manera que a la empresa que investigaron no
tenia competencia en la ciudad y muestra los pasos que ayudan a la importacion y

manipulacion del vidrio.
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Institucién: Universidad Internacional SEK
Pais: El Ecuador.

Presentado por: Alicia Stefany Chavez Pérez

YV V V VY

Tema: Desarrollo de un Plan de Alianzas Estratégicas con proveedores de China,

para la importacion de Aluminio y vidrio para la Empresa Cristalino.

El presente trabajo estara enfocado hacia el mejoramiento continuo de la empresa
“‘CRISTALINO” a través de una propuesta de importacion de aluminio y vidrio para
desarrollar alianzas estratégicas con proveedores de China, de esta manera se
utilizaran técnicas de comercio internacional como la importacion directa lo cual
permitira a dicha empresa reducir sus costos de compra de materia prima. La idea
surge ya que el ambito de la construccion esta en constante crecimiento y existen
empresas competidoras que estan siendo consideradas en el mercado, es por esto
que la empresa “CRISTALINO” desea liderar el mercado del aluminio y vidrio
ofreciendo productos de alta calidad, con sus respectivas garantias y estableciendo
mejores precios que los de la competencia. Para la presente investigacion es
necesario conocer cuales son los materiales que se desea importar, sus dimensiones,
colores, etc.; de igual manera se pretende investigar los remitentes mas
sobresalientes en el pais de China y conocer su trayectoria laboral y los precios que
cada uno de ellos han fijado por dichos materiales. En el presente plan de importacion
es necesario tener conocimiento sobre la selecciobn del método de compra, los
aranceles correspondientes, el tipo de trasporte a utilizar para el proceso de
importacion y la documentacidon necesaria. Como es preciso en todo plan de
negocios, se realizard un andlisis comparativo entre la situacion actual y el escenario
futuro a implementar, con el fin de determinar cuan buena resulta esta nueva
implementacion, y cuanto beneficiara a la empresa. Finalmente, la presente tesis
sugiere que, de considerarse la implementacion del modelo, a futuro se podra
plantear otros proyectos como la compra de una maquina para templar vidrio, de esta
manera la empresa “CRISTALINO” podra ser autosuficiente y no contratar el servicio

de terceras empresas para poder atender los requerimientos de los clientes.
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La investigacion de Alicia Stefany Chavez Pérez se relaciona al tema en el sentido
gue esta enfocado hacia el mejoramiento continuo de la empresa a través de una
propuesta de importacion de vidrio para desarrollar alianzas estratégicas con
proveedores de China de esta manera se utilizaran técnicas de comercio
internacional como la importacion directa lo cual permitirda a CONSTRUVIDRIO
reducir sus costos de compra de materia prima, es por esto que desea liderar el
mercado de vidrio ofreciendo productos de alta calidad, con sus respectivas garantias

y estableciendo mejores precios que los de la competencia.

> Instituciéon: Universidad de El Salvador.
> Pais: El Salvador.

» Presentado por: -Ana Elizabeth Saravia Diaz
- Areli Orellana Rivas
-Carolina Janeth Ramos Henriquez

» Tema: “Guia tedrica-practica de los procesos de importacion, para la ensefianza
de los contenidos en la unidad Ill de la asignatura Legislacion Aduanera, de la
Universidad de El Salvador, en el periodo 2010-2011.

La investigacion bibliogréafica, sobre los procesos de importacion, involucran aspectos
histéricos y normativa aduanera vigentes en El Salvador, que facilitara a los estudiantes,
docentes y personas interesadas, la comprensién y aplicacion de los procesos de
importacion, asi también, que conozcan otros aspectos sobre la Legislacion Aduanera.
Es importante, investigar la relacion de la Normativa Aduanera con el programa de
estudio, utilizado en la asignatura de Legislacion Aduanera de la Universidad de El
Salvador, debido a que la preparacion de los estudiantes debe ser acorde con los
cambios que la realidad exige, con respecto al trafico del Comercio Internacional. La guia
tedrica-practica contable de los procesos de importacion, se ha estructurado de forma
sencilla y comprensible para el lector, describiendo la secuencia de una operacion de
importacion definitiva, sintetizando los procesos mediante esquemas de los diferentes
tramites a realizar para concretar la misma, ejemplificando por medio de figuras las

condiciones de responsabilidad en relacion a los diferentes Términos de Comercio
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Internacional (INCOTERMS). Ademas, se explica la forma en que esta constituido el
Arancel Centroamericano de Importacién, su composicion y estructura, considerando los
procedimientos para la clasificacion de mercancias, con el objetivo de facilitar la
comprension de los procedimientos contables, mediante la presentacion del caso
practico, aplicando los aspectos tedricos relacionados a la contabilidad; considerando lo
establecido en las Normas Internacionales de Informacion Financiera y la Norma
Internacional de Informacion Financiera (NIIF) para Pequefias y Medianas Entidades
(PYMES), presentando generalidades de un sistema contable y un catalogo de cuentas
de los rubros de las cuentas a utilizar en el desarrollo del caso tedrico-practico contable

de mercancias que con frecuencia se importan a El Salvador.

La investigacion bibliogréfica de Ana Elizabeth Saravia Diaz, Areli, Orellana Rivas y
Carolina Janeth Ramos Henriquez se relaciona con el tema sobre los procesos de
importacion, involucrando normativa aduanera vigente en El Salvador y aspectos sobre
la Legislacion Aduanera, las condiciones de responsabilidad en relacién con los

diferentes Términos de Comercio Internacional (INCOTERMS).
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1.3 JUSTIFICACION.

Hoy en dia el desarrollo innovador en las empresas entorno a las relaciones
internacionales es inevitable debido a las mejores oportunidades para obtener
mercancias provenientes del exterior y cada vez mas optan por estrategias claves que
permiten garantizar el éxito. Las empresas a nivel mundial buscan obtener herramientas
estratégicas que ayudan a reducir el tiempo, costos espacio, entre otros, a fin de alcanzar
metas a corto, mediano y largo plazo, enfocAndose en el cumplimiento de la Vision,

Mision, Valores.

La empresa Construvidrio se dedica a la elaboracion de productos de cristaleria a base
de vidrio, madera y aluminio desarrollados con procesos eficientes y eficaces en su
fabricacion, al contar con los insumos de primera calidad comprados en el mercado

nacional.

Para solucionar el estancamiento comercial que se presentan en las areas logisticas que
la empresa Construvidrio realiza es necesario realizar una investigacion amplia de
acorde con sus necesidades, tomando en consideracion la alta competencia y el
progreso de las empresas que se dedican a este rubro para poder asi estar a nivel mas
competitivo en el pais.

La empresa Construvidrio se plantea a corto a plazo la implementaciéon de compra, venta

y distribucion al mayoreo, pero existen causas que le impiden realizar estas actividades.

Con esta investigacion se pretende obtener beneficios que servirdn en gran manera a la

empresa como, por ejemplo:

Beneficios econdmicos.

Ser mayorista.

Eficiencia y eficacia en los procesos de importacion.

Oportunidades de relaciones con empresas internacionales.

Contar con una amplia cartera de proveedores nacionales e internacionales.

Reducir costos en sus compras.

SR N N N N N

Ampliacion de las ventas
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v' Confianza y satisfaccion para el cliente, que haran que la empresa se posicione

en un nivel de competencia.

Desde otro punto de vista, esta investigacion quedara sujeta a cambios de manera en
gue se pueda adaptar a la situacion de la Pandemia Covid19.
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1.4 OBJETIVOS.
1.4.1 OBJETIVO GENERAL.

Disefiar un Plan Logistico y Aduanero con el fin de proporcionar la informacion necesaria

sobre los procesos para llevar a cabo la importacion de vidrio, y el disefio de una guia

practica para la Logistica de Distribucion en la empresa Construvidrio ubicada en el

departamento de La Union.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

Diagnosticar la situacién actual de la empresa Construvidrio para detectar las
posibles causas que originan los problemas en las diferentes areas, haciendo uso

del diagrama de Ishikawa.

Determinar mediante un estudio de mercado virtual, cual es el nivel de demanda
de vidrio en las empresas dedicadas al rubro de produccién de productos de
cristaleria en la zona oriental del El Salvador.

Determinar el nivel de compra internacional y distribucion local de vidrio para
conocer la cantidad 6ptima a importar mediante los resultados obtenidos en el

estudio de mercado virtual.

Describir los procesos involucrados en la importacion de vidrio desde Asia
utilizados en la elaboracion de productos en la gama de cristaleria para la empresa

CONSTRUVIDRIO mediante el disefio de un manual de importacion.
Disefiar una guia practica para la logistica de distribucion mediante la descripcion

de las actividades involucradas en la correcta manipulacion para la distribucion

del vidrio.
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Crear una herramienta para el control del registro de las ventas de vidrio a través
del lenguaje de programacion Visual Basic enlazado a la base de datos SQL

Server.

Elaborar un manual de uso para el control del registr6 de ventas de vidrio mediante
la herramienta creada en Visual Basic enlazada a SQL Server.

Reflejar la comparacion de costos en compras de materia prima adquirida en el

mercado nacional y costos en compra de materia prima adquirida en mercados

internacionales mediante una comparaciéon de costos.
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CAPITULO Il: ALCANCES Y
LIMITACIONES.
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2.1 ALCANCES.

= |dentificacién de las causas del problema al cual se dara solucion y disefio de
estrategias para el mismo.

= Conocimiento de la demanda, posibles clientes, tipo de vidrio a importar, lugar de
residencia del cliente, y cantidades a vender.

= Conocimiento de cantidades de vidrio a importar, las cantidades que se distribuiran,
tipo de transporte a utilizar y el precio de compra.

= Facilitaciéon del conocimiento del valor segun el incoterm a utilizar a la hora de realizar
la importacién de vidrio.

= Facilitacion del conocimiento de legislacion aduanera, regimenes aduaneros,
documentacion necesaria en cada etapa del proceso de importacion.

= Aportacion de pasos para la realizacion de tramites y entidades involucradas en el
proceso de importacion del vidrio.

= Descripcion de los procesos que conlleva el mejoramiento de la logistica de
distribucién del vidrio.

= Agilizacion e innovacion de los procesos de venta.

= Facilitacién del manejo de la aplicacion para el control y registro creada para el area
de ventas

= Determinacion de una mejor opcion de compra de vidrio en cuanto a comparacion de

costos.
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2.2 LIMITACIONES:

= Queda a criterio de la empresa aplicar los procesos de importacion, compra, venta y
distribucién de vidrio descritos en la investigacion.

» Lainvestigacion se aplica a las areas de compras, venta y distribucion en la empresa
CONSTRUVIDRIO.

» La investigacion esta dirigida a los procesos de importacion de vidrio provenientes
desde ASIA.

» La investigacion esta sujeta a cambios en lo referente al enfoque de investigacion

debido a las circunstancias ocasionadas por el COVID-19.
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2.3 HIPOTESIS.

La palabra hipétesis deriva del griego hypothesis que significa suposicion de una cosa?.
La hipotesis es el punto de partida, para la investigacion de sucesos que se supone van
a ocurrir, pero no se tiene la certeza de ello y al no existir esa certeza se tiene que probar

la hipétesis.

La formulacion de hipotesis depende del tipo de investigacion a realizar. Las
investigaciones de tipo descriptiva no requieren la formulacion de hipotesis es suficiente
con plantear una guia de preguntas que ayuden al desarrollo de la investigacion, en base
a esta informacién podemos decir que nuestra investigacion para plantear estrategias y
herramientas factibles para salir del estancamiento empresarial que Construvidrio
presenta actualmente es de tipo Descriptiva por tanto no es necesario formular ninguna

hipétesis.

En importante dejar claro que todos los tipos de investigacién requieren de preguntas
qgue ayuden al desarrollo de la investigacion y solo aquellos que buscan evaluar relacion
entre variables o explicar causas para estos casos si es necesario la formulacion de

hip6tesis competentes a lo que se desea demostrar.

2Amador, M. G. A. (s. f.). Manuel Galan Amador. Recuperado de https://www.manuelgalan.blogspot.com.
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CAPITULO Ill: MARCO TEORICO
DE LA INVESTIGACION.
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3.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.
3.1.1 GENERALIDADES DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

NOMBRE DE LA EMPRESA: CONSTRUVIDRIO.
RAZON SOCIAL: Victor Manuel Escobar Zelaya

GIRO DEL NEGOCIO: Venta, produccion y comercializacion de productos de aluminio y

vidrio.

PROPIETARIO: Victor Manuel Escobar Zelaya
CONTACTO: 7996-7333

LEMA: Construyendo con responsabilidad.

DIRECCION: 42, Av. sur y 2da calle Pte. Bo. San Carlos, frente a la terminal de los

cantones, La Union.

LOGO:

%drio

Construyendo con RESPONSABILIDAD

Imagen 1 Logo de la empresa
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3.1.2 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

Construvidrio nace como un taller desde casa de manera informal en el afio 2003, creada
por el propietario don Victor Escobar Zelaya en los que se sostuvo durante 9 afios, a
partir del afilo 2012 se toma la iniciativa de abrir un mercado formal, con un local propio

en el centro de la ciudad de La Union.

En la nueva instalacion la empresa inicia con el propietario y un hermano como trabajador
en esta produccion de puertas y ventanas de vidrio y de mas articulos de este mismo
material, fue en ese momento que increment6 con un empleado mas a la fecha cuenta
con 8 empleados que trabajan cada dia para que los clientes los prefieran por la
excelencia y calidad en los productos, desde ahi nace su exitoso lema construyendo con

responsabilidad.

3.1.3 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO.

3.1.3.1 MISION

Somos una empresa dedicada a la produccién y comercializacion de productos de
aluminio y vidrio que cuenta con un recurso humano altamente profesional y capacitado,
bajo los mejores estandares de calidad brindando garantia y responsabilidad a las
exigencias y necesidades de nuestros clientes permitiéndonos asi contribuir al desarrollo

econdémico y social en la zona oriental.

3.1.3.2 VISION
Ser una empresa lider en la elaboracion de productos de aluminio y vidrio a base de

tecnologia convirtiéndonos en la mejor opcién en el departamento de La Unién

3.1.3.3 VALORES.

1. Laverdad: La verdad es un valor involucrados a la honestidad, que implica
la aptitud de mantener en todo momento la transparencia de nuestros

clientes.
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2. Innovacién: Lainnovacién no solo se basa en desarrollar nuevos productos,
también supone impulsar nuevos modelos de negocio y llegar asi a nuevos
clientes.

3. Determinacion: Es afectividad en su estado mas puros, pero en lo que se
refiere a la comunicacion propia o al diadlogo interno para que la organizacion
se desenvuelva de una manera exitosa.

4. Responsabilidad: Es un valor que esta en la conciencia de la persona que
estudia la ética sobre la moral y como nuestro lema lo indica construimos
con responsabilidad que nos caracteriza.

5. Integridad: Es obrar con rectitud y apego a los principios con los que la
empresa se caracteriza.

6. Orden: El orden habla por nosotros, el orden de nuestra empresa habla por
nosotros y es asi como trabajamos para nuestros clientes.

7. Seguridad: La seguridad en su taller es muy importante es como
CONSTRUVIDRIO no descarta este valor si no que se considera muy

importante, debido a que la seguridad del trabajador va primero.

3.1.3.4 OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

= Objetivo a corto plazo: apertura de la sucursal # 2 con nuevos sistemas
informaticos.

= Objetivo a mediano plazo: establecer una nueva linea de negocio diversificando
oferta.

= Objetivo a largo plazo: administrar de manera digital total y gestionar

operaciones sin ser necesaria la presencia de los administradores.
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3.1.4 ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

PROPIETARIO

AREA DE COMPRAS AREA DE PRODUCCION AREA DE VENTAS

Imagen 2 Organigrama de la empresa

3.1.4.1 DESCRIPCION DE LAS AREAS QUE COMPONEN LA EMPRESA.

3.1.4.1.1 AREA DE COMPRA.

Este departamento es el encargado de realizar las gestiones necesarias para conseguir
la materia prima para cumplir con la demanda que la empresa esta teniendo, evaluando
los proveedores y gestionando los pedidos para que el departamento de produccién no

se quede sin suministros para poder realizar los productos.
En esta area se realizan también actividades tales como:

e Realizar el pedido de materiales a comprar.
e Controlar el inventario de la empresa.
e Realizar cotizaciones de los materiales que se van adquirir.

e Seleccionar el proveedor de excelente calidad en sus productos y servicios.
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e Compra de materiales a utilizar.

3.1.4.1.2 AREA DE VENTA.

En este departamento es donde se tiene la interaccion directa con el cliente en cual se
acuerdan precios, cantidades, fechas de entrega y hasta garantias del producto que se
le proveera, garantizando con esto un movimiento en los otros departamentos que posee

la empresa con el fin de cumplir con los pedidos.
En esta area se realizan las siguientes operaciones que son:

e Ofrecer promociones de los productos a los clientes.
e Realizar publicidad de los productos.

e Vender los productos

3.1.4.1.3 AREA DE PRODUCCION.
En este departamento la funcion de cumplir con la demanda es primordial, los ingresos
monetarios de la empresa dependen mucho de que los procesos dentro de este

departamento sean realizados con excelencia para satisfacer al mercado.
En el &rea de produccion se realizan actividades tales como:

e Corte de vidrio.
e Corte de tabla roca.
e Disefio de los productos demandados.

e Almacenamiento de los productos terminados.
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3.1.4.1.4 NUMERO DE EMPLEADOS QUE POSEE EN CADA AREA QUE LA
COMPONEN.

La empresa Construvidrio cuenta con 8 empleados que desempefian sus actividades en

las siguientes areas que son:
GERENCIA Y COMPRAS.
* Propietario.

=  Gerente

= Secretaria

PRODUCCION.

= Jefe de Produccion.

= Sub-Jefe de Produccion.
= Operador

= Operador

VENTAS.

= Agente de ventas.
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3.1.5 PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.
3.1.5.1 DESCRIPCION DE LOS PRODUCTOS:

Ventanas Francesas:

Esta se puede definir como una ventana abatible que se
puede asemejar a una puerta francesa, es decir; la
podemos abrir de afuera hacia adentro de igual forma de

arriba hacia abajo.

Imagen 3 Ventana
Francesa

Puertas de Bafos:

Es un tipo de puerta hecha de vidrio pivotante, facil de
mover y muy practica en el espacio del bafio, es la que
su apertura se hace al pivotar la hoja de la puerta sobre

un eje.

Imagen 4 Puertas de bafo

Puertas de Jardin:

Este tipo de puerta la podemos abrir de manera
horizontal con un movimiento en el cual se da un
deslizamiento sobre un espacio predeterminado, de
forma paralela al lugar en que se encuentra. Por lo

general son colocadas en la cerca del jardin.
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Puertas de Oficina:
Son puertas especialmente elaboradas con disefios

para oficinas. Disefios llamativos y profesionales

Imagen 6 Puerta de Oficina

Vitrinas:
Es otro producto que comercializa o elabora la empresa
CONSTRUVIDRIO tipo de mueble cerrado vy acristalado,

normalmente se utiliza para mostrar o exponer articulos fragiles o
valiosos.

Imagen 7 Vitrina

Cielos falsos y tabla roca:

Es el nombre que se le da a una superficie plana que, en una construccion se ubica a
una determinada distancia del techo.

Imagen 8 Cielo falso
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3.1.6 CADENA DE SUMINISTRO DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

A continuacién podemos observar la cadena de suministros de la empresa Construvidrio,
donde podemos observar que inicia desde sus proveedores nacionales, luego se realiza
una compra la cual es transportada hacia la empresa, una vez se adquiere la materia
prima, se procede al almacenamiento, debemos tener en claro que la empresa produce
por pedidos; lo cual quiere decir que, una vez existe un pedido se procede a la produccion
del articulo solicitado, una vez el pedido esta listo se continua con la posterior entrega al

cliente final. Este es disefio actual de la empresa.

Proveedores Empresa Almacenamiento Cliente

Genera pedido

Transporte Produccion

Entrega a clientes

Imagen 9 Cadena de Suministro
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3.1.6.1 DESCRIPCION DE MACRO ACTIVIDADES DE LA EMPRESA

CONSTRUVIDRIO.

3.1.6.1.1 COMPRA.

Podemos definir como una de las operaciones macros de toda empresa, es la accion de

intercambio de algo por dinero. Para la ejecucion de esta actividad es necesario realizar

los siguientes procesos.

PROCESO

DESCRIPCION

BUSQUEDA DE PROVEEDORES

La empresa CONSTRUVIDRIO cuando
necesita realizar una compra lo primero que
hace es buscar proveedor el cual le pueda
abastecer con el bien del cual existe la
necesidad de adquirir. Esto se hace en el caso

de no tener proveedores actualmente.

SELECCION DE PROVEEDORES

Una vez se hizo la busqueda de los
proveedores, es necesario seleccionar a
aguellos que ofrezcan las mejores ofertas y los

mejores precios.

CONTACTO CON PROVEEDORES

Se selecciono el mejor vendedor, entonces se
procede a contactarlo mediante la informacion

gue este brinda a sus clientes.

PAGO AL PROVEEDOR

Una vez se contacto al proveedor y se realizo la
compraventa, entonces se debe pagar el precio

y la calidad pactado.
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RECEPCION DE MATERIA PRIMA
EN EMPRESA

En este proceso se da recepcién al producto
adquirido, se verifica el estado en que se recibe

y las cantidades recibidas.

CLASIFICACION DE MATERIA
PRIMA

Si por parte de la recepcionista esta todo en
orden, clasifica la materia prima para luego

colocarla en su respectivo estante.

Tabla 1 Proceso de compra

3.1.6.1.2 ALMACENAMIENTO (MATERIA PRIMA).

Es otra actividad macro que se realiza en la empresa CONSTRUVIDRIO, incluye todas

aquellas actividades relacionadas con el almacén; es decir, custodiar y guardar las

existencias que aun no han sido sometidas al proceso de produccién.

PROCESO

DESCRIPCION

CONTROL DE ENTRADAS Y
SALIDAS DE MATERIA PRIMA

Posterior a la recepcién de la materia prima y
clasificacion se lleva un control de las
entradas al almacén. También se incluye un
control con las salidas es decir el producto

terminado.

COLOCAR MATERIA PRIMA EN SUS
RESPECTIVOS ESTANTES

Se coloca la materia prima en su respectivo
estante y segun su tipo; es decir, si es

aluminio o vidrio.

REGISTRO DE PRODUCTO
ALMACENADO

Se realiza un detalle del producto

almacenado. Su cantidad, estante entre otro.

Tabla 2 Almacenamiento
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3.1.6.1.3 PRODUCCION.

La empresa CONSTRUVIDRIO, ademas de la venta y distribucion produce producto a
base de cristaleria. La produccion podemos decir que se denomina asi a toda actividad

gue sera destinada a la fabricacion, elaboracidén u obtencion de un bien o servicio.

PROCESO DESCRIPCION

EL CLIENTE HACE EL PEDIDO DE UN Antes de comenzar con el proceso de

PRODUCTO SEGUN LA NECESIDAD A produccion, se espera recibir el pedido

SATISFACER.
por parte del cliente, quien proporciona
las especicaciones de disefio del
producto.

SE PROCEDE A LA SELECCION DE Cuando ya se conoce el diseiio del

MATERIA PRIMA, CANTIDAD
NECESARIA, MEDIDAS SEGUN LAS
ESPECIFICACIONES DEL CLIENTE. procede con la seleccion del tipo de

materia prima y la cantidad idonea para

producto especificado por el cliente,se

tal produccion.

ELABORACION DE PRODUCTO. Como resutado final se comienza con la
confeccion de dicho producto.

VERIFICACION DE PRODUCTO Al final del proceso el operario de
TERMINADO Y SE PROCEDE A
VERIFICAR SI CUMPLE CON LO
PEDIDO POR EL CLIENTE. cumpla con los requistos exigidos.

produccion verifica que el producto

Tabla 3 Proceso de Produccion
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3.1.6.1.4 DISTRIBUCION DE PRODUCTO TERMINADO.

En este proceso la empresa hace llegar fisicamente el producto al cliente o comprador.

PROCESO DESCRIPCION

PREPARACION DE PEDIDO HECHO | Se prepara el pedido del producto ya

POR EL CLIENTE terminado, para luego ser enviado al lugar

pactado con el comprador.

TRANSPORTE HASTA EL LUGAR Se traslada el producto hacia el lugar
INDICADO PARA LA ENTREGA E

. convenido para su posterior entrega.
INSTALACION DEL PRODUCTO

CLIENTE RECIBE SU PRODUCTO Y | Finalmente se entrega el producto y se
ES INSTALADO procede con la instalacion por parte del
transportista quien a su vez cumple con la

funcién de instalador.

Tabla 4 Proceso de distribucion
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3.2 PRONOSTICO DE LA DEMANDA.

3.2.1 DEFINICION DE PRONOSTICO DE LA DEMANDA.

Un pronéstico de demanda o prondstico de produccion en el ambito de fabricacion
consiste en predecir eventos futuros asociados al producto o servicio que ofrecemos.
En este caso pensamos a futuro para estimar cuanto vamos a vender, lo que nos
permitira desarrollar proyecciones de ventas.

Otras definiciones mas generales
colocan al pronéstico como
un proceso de estimacion en
situaciones de incertidumbre. Con
esto logramos hacernos una idea

gue nos permite ver qué es lo que

vamos a encontrar en el post de

Imagen 10 Pronostico de demanda

hoy: Cémo estimar la

demanda buscando elegir el mejor método para disminuir la incertidumbre en nuestras
decisiones.

Métodos, técnicas y modelos de prondsticos hay muchos, y su aplicacion puede
depender del tiempo en que pronosticamos y de si tenemos 0 no datos historicos o de

la antigledad de nuestro producto o servicio.

3.2.2 PASOS PARA PRONOSTICAR LA DEMANDA.

1. Determinar el uso del pronéstico: ¢Cual es el objetivo por el cual vas a
pronosticar?

2. Seleccionar los aspectos que se deben pronosticar: ¢ Cuél es la unidad de medida
gue vas a usar para pronosticar? Vendes un producto: Numero de ventas. Tienes
una discoteca: Numero de ingresos. Administras un hospital: Pacientes
ingresados.

3. Determinar el horizonte de tiempo del pronéstico: Ten en cuenta que, a mayor
horizonte de tiempo, mas impreciso sera el pronostico. Hay empresas que
manejan pronosticos diarios, semanales, quincenales, mensuales y anuales. Esto

va en funcion de tu empresa y su producto.
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4. Seleccionar los modelos de prondstico: Podemos emplear métodos de juicio,
cuantitativos o cualitativos.

5. Recopilar los datos para hacer el prondstico: ¢Realizas encuestas? ¢Llevas
registros de las ventas? ¢Haces uso de un software para contar los ingresos? El
objetivo es que tengas una forma de obtener los datos que seran relevantes para
hacer tu pronéstico.

6. Realizar el prondstico: Dependiendo del modelo de prondstico, la manera de
proceder sera diferente.

7. Validar e implementar el resultado: Existen medidas de error para determinar la
validez de un pronéstico. También es importante que hagas comparaciones
constantes entre la demanda real y lo pronosticado para determinar qué tan bien

(o qué tan mal) lo estas haciendo.

Los prondsticos no son perfectos. Hay factores externos no controlables que afectan su
precision. Una recomendacion general suele ser que pronostiques con demanda
agregada, es decir, es mas facil para una empresa determinar el comportamiento de la
demanda de su linea de productos de chocolate que predecir el comportamiento de su

barra de chocolate con mani.

A esto se le llama familia de producto, una serie de referencias con un proceso de

fabricacion o canal de distribucion similar.3

3.2.3 ENFOQUE DE PRONOSTICOS: CUALITATIVOS.
Existen dos tipos de enfoques para pronosticar la demanda el enfoque cualitativo y
cuantitativo para el caso de nuestra investigacion utilizaremos el cualitativo este tiene

como herramienta el estudio de mercado.

3Prondstico de Produccion. (s. f.). Recuperado 16 de junio de 2020, de
https://ingenioempresa.com/pronostico-de-demanda/.
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ENFOQUE DE PRONOSTICO CUALITATIVO.

Son los que no requieren de una abierta manipulacion de datos, sino que hacen uso del
juicio de quien pronostica. Por su naturaleza estos suelen ser subjetivos y no utilizan

modelos matematicos.

Las técnicas cualitativas se usan cuando no se tiene disponibilidad de informacion
historica o los datos son escasos, por ejemplo, cuando se introduce un producto nuevo
al mercado. Usan el criterio de la persona y ciertas relaciones para transformar

informacion cualitativa en estimados cuantitativos.

En los siguientes puntos se listan las caracteristicas clave de los datos que provienen de

prondsticos cualitativos:

Por lo general el prondstico se basa en un juicio personal o en alguna informacién

cualitativa externa.

El pronéstico tiende a ser subjetivo; toda vez que suele desarrollarse a partir de la
experiencia de las personas involucradas, con frecuencia estara sesgado con base en la

posicién potencialmente optimista o pesimista de dichas personas.

Una ventaja de este método radica en que casi siempre permite obtener algunos

resultados con bastante rapidez.

En ciertos casos, la proyeccion cualitativa es especialmente importante, ya que puede
constituir el Unico método disponible. Estos métodos suelen utilizarse para productos

individuales o familias de productos, y rara vez para mercados completos.
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Algunos de los métodos mas comunes de prondstico cualitativo son los

siguientes:
e INVESTIGACION DE MERCADOS.

Se usa para evaluar y probar hipétesis acerca de mercados reales. Suelen ser
cuestionarios estructurados que se envian a los clientes potenciales del mercado
solicitando en ellos opinién acerca de productos o productos potenciales e intentan
muchas veces averiguar la probabilidad de que los consumidores demanden ciertos

productos o servicios.
En resumen, unainvestigacion de mercado consiste en los siguientes pasos:

v Desarrollar cuestionario con preguntas que proporcionen informacién necesaria
para el desarrollo del prondstico, por ejemplo, edad o ingresos o con qué
frecuencia se consumiria el producto. Si se aplica a distribuidor serian necesarios
el tamafio de la tienda y la proyeccion del numero de articulos que compraria.

v Llevar a cabo la encuesta, ya sea por correo, fax, teléfono, postal para recortar en
una revista, etc.

v/ Tabular y analizar los resultados e interpretarlos cuidadosamente La exactitud
de este método puede ser excelente, dependiendo del cuidado que se haya

puesto en el trabajo.*

*Prondstico de Produccion. (s. f.). Recuperado 16 de junio de 2020, de
https://ingenioempresa.com/pronostico-de-demanda/.
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3.3 FACTORES QUE INFLUYEN EN UNA IMPORTACION.
3.3.1 DEFINICION DE IMPORTACION.

Imagen 11 Importacion

Las importaciones son el conjunto de bienes y servicios
comprados por un pais en territorio extranjero para su
utilizacion ~ en  territorio  nacional.  Junto  con
las exportaciones, son una herramienta imprescindible de
contabilidad nacional.

Una importacion es basicamente todo bien y/o servicio
Legitimo que un pais (llamado ‘importador’) compra a otro

pais (exportador) para su utilizacion. Esta accidn

comercial tiene como objetivo de adquirir productos que hay en el extranjero que no

encontramos en nuestro territorio nacional, o en el caso de que haya, los precios sean

superiores que en el pais extranjero.

Las importaciones, normalmente, suelen estar sujetas a restricciones econémicas y

reguladas por todos los paises para la entrada de productos. Asi, existen muchos

convenios entre paises para acordar normativas ventajosas para los paises que los

firman. La Union Europea es un ejemplo claro.

El término que se opone a este y con el que existe una estrecha relacién es el

de exportaciones, donde se produce el proceso contrario. Como hemos dicho antes,

son un buen instrumento de medicién dentro de la economia de un pais.®

3.3.2 BENEFICIOS DE UNA IMPORTACION.
AL IMPORTAR SE OBTIENEN LOS SIGUIENTES BENEFICIOS:

Incrementa la calidad de tus productos. Es comun que, cuando una empresa recurra

a la importacion de materia prima o productos, lo haga con el fin de ofrecer mayor

calidad a la encontrada en su entorno.

Aumento del valor de tu marca. Una vez que tus productos adquieren la etiqueta

de importado, tu empresa se comercializa con mayor cuantia.

Mejorias por encima de tu competencia. La competencia es inminente, el objetivo esta

*Kiziryan, M. (s. f.). Importacién. Recuperado 16 de junio de 2019, de
https://economipedia.com/definiciones/importacion.html.
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en destacarte. Importar te permite brindar una calidad inexistente en tu mercado.

Aunque el costo de la importacion sea elevado, puede ser inferior al que te llevaria

3.3.3 ETAPAS DE UNA IMPORTACION.

Cuando hablamos de importacion de bienes nos referimos a una introduccién de
mercancia que proviene de un pais tercero. Por lo tanto, la mercancia que proviene de
la Union Europea no es considerada como importacion, sino que solo se trata de
una adquisiciéon intracomunitaria de bienes. En general, para realizar una importacion no
sera necesario ser un profesional o empresa, ya que las personas particulares también

pueden importar de paises terceros.

Sin embargo, se debe recordar que toda importacion supone riesgos que es importante
conocer. Este articulo tiene como objetivo recopilar y aconsejar sobre el proceso de

importacion, los riesgos que entrafia y el procedimiento a seguir.

1. SELECCION DE PROVEEDORES.

Una de las cosas que mas atemoriza a las empresas para empezar con las importaciones
son los proveedores. Por lo general, se suele averiguar sobre la confianza del proveedor;
ademas también es posible guiarse de las ferias comerciales donde se puede conocer
proveedores potenciales. Una vez que se sabe quién seria un proveedor confiable
empezard la comunicacion por email (o telefénica) para cerrar el trato. Ademas, se tiene
gue conocer al proveedor para hacerse una idea sobre la presencia, idea de la empresa

y la solvencia.

Las ferias son un gran punto de encuentro entre diversos proveedores de importacion,
por lo tanto, si se alguna esta cerca a realizarse puede investigar un poco sobre las
empresas interesadas para ir con una idea especifica de quienes podrian tus

proveedores, ello le ayudara a ahorrar tiempo y disgustos.
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2. INICIAR EL PROCESO DE IMPORTACION; LA NEGOCIACION CON EL
PROVEEDOR.

Una vez hecha la seleccibn de proveedores, empezaran las negociaciones.
La negociacion puede ser rapida o larga, facil o dificil dependiendo del pais del
proveedor, del tipo de producto y otros factores. No existe una regla para seguir, ello solo
dependera del sentido comun. Por lo general, se pide muestras sobre el producto; pero
para ello se tiene que pagar un adelanto lo cual es normal. Ademas, recuerda que es

mejor tener problemas con las muestras que con la importacion final.

3. SELECCION DE INCOTERM.

Los INCOTERMS establecen una serie de reglas que recaen sobre las operaciones de
compra venta internacional. Se trata de unos estandares internacionalmente aceptados
y que son expresados mediante tres letras. En este articulo encontrareis toda la

informacion referente a los INCOTERMS

Tal vez el proveedor te ofrezca un precio en FOB (Free on Board) y otro en CFR. Lo
recomendable siempre va a ser controlar el envio, por lo tanto, es ideal comprar en
FOB. El precio de este incluye el de la mercancia junto a otros costos que hagan llegar

la mercancia a bordo del buque.

4. FINANCIACION DE LA IMPORTACION.

Este punto dependera de las relaciones que se tenga con el banco. Si eres primerizo con
el proveedor, no se otorgara condiciones de crédito y lo mas probable es que exija por
adelantado del 20% al 40% vy el resto se pague contra entrega de los documentos. Los

documentos son aquellos del embarque, que son necesarios para retirar la mercancia.

5. DOCUMENTOS PARA LA IMPORTACION.

Para efectuar una importacién se debera tener los siguientes documentos:

56



e Declaracion de mercancias.

e Factura comercial.

e Conocimiento de embarque o también conocido como Bill of Lading.
e Certificado de origen.

e Packing list.

Pueden existir otros tipos de certificados o documento, pero ello dependera de los que

sean requeridos por el tipo de producto.

6. CORRECTA ELECCION DE EMPRESA TRASITARIA.

Es importante escoger el Transitorio ideal, para ello deben seguir ciertos parametros:

Tamafio
Presencia (Pais)
Servicio

Precio

Especializacion®

3.3.4 REGIMENES ADUANEROS.
3.3.4.1 DEFINICION DE REGIMEN ADUANERO.

CAUCA Articulo 89. Concepto de regimenes aduaneros Se entendera por Regimenes
Aduaneros, las diferentes destinaciones a que puedan someterse las mercancias que se
encuentran bajo control aduanero, de acuerdo con los términos de la declaracién
presentada ante la Autoridad Aduanera.

3.3.4.2 CLASIFICACION DE LOS REGIMENES ADUANEROS.

CAUCA Articulo 91. Clasificacion de los regimenes aduaneros Las mercancias pueden

destinarse a los siguientes regimenes aduaneros:

5Los 6 pilares de la importacion de bienes. (2015, 17 julio). Recuperado 3 de mayo de 2020, de
https://internacionalmente.com/el-proceso-de-importacion-de-bienes-resumido-en-6-pasos/
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e definitivos: Importacion y exportacion definitiva y sus modalidades.

e b) temporales o Suspensivos: Transito aduanero; Importacion Temporal con
reexportacion en el mismo estado; Admision temporal para perfeccionamiento
activo; Deposito de Aduanas o Deposito Aduanero; Exportacion temporal con
reimportacion en el mismo estado; y Exportacion temporal para perfeccionamiento
pasivo.

e ) liberatorios: Zonas Francas; Reimportacion y Reexportacion. Sin perjuicio de
los regimenes antes citados, podran establecerse otros regimenes aduaneros
que cada pais estime convenientes para su desarrollo econémico.

IMPORTACION DEFINITIVA.

CAUCA Articulo 92: Importacion definitiva La importacion definitiva, es el ingreso de
mercancias procedentes del exterior para su uso o consumo definitivo en el territorio
aduanero.’

RECAUCA Articulo 111: Condiciones de aplicacién: La aplicacion del régimen de
importacion definitiva estara condicionada al pago de los derechos e impuestos, cuando

éste proceda, y el cumplimiento de las obligaciones aduaneras no tributarias.

CONTENIDO Y DOCUMENTOS QUE SUSTENTAN LA DECLARACION AL REGIMEN.

RECAUCA Articulo 113: La declaracién para el régimen de importacion definitiva
contendrd la informacion que establece el articulo 83 y se sustentara en los documentos

mencionados en el articulo 84, ambos de este Reglamento.

CONTENIDO DE LA DECLARACION DE MERCANCIAS LA DECLARACION DEBERA
CONTENER.

7AUTOR: MENDOZA ORANTES, RICARDO.
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RECAUCA Articulo 320: segun el régimen aduanero de que se trate, entre otros datos,
los siguientes:

a. ldentificacion y registro tributario del importador y/o exportador.

b. Identificacién del agente aduanero, cuando corresponda.

c. ldentificacion del transportista y del medio de transporte.

d. Régimen aduanero que se solicita.

e. Pais de origen, procedencia y destino de las mercancias, en su caso.
f. Numero de manifiesto de carga.

g. Caracteristicas de los bultos, tales como: cantidad y clase.

h. Peso bruto en kilogramos de las mercancias.

i. Cadigo arancelario y descripcién comercial de las mercancias.

j. Valor en aduana de las mercancias.

k. Monto de la obligacion tributaria aduanera, cuando corresponda.

DOCUMENTOS QUE SUSTENTAN LA DECLARACION DE MERCANCIAS.
RECAUCA Articulo 321: La declaracion deberé sustentarse, segun el régimen aduanero
de que se trate, entre otros, en los documentos siguientes:

a. Factura comercial.

b. Documentos de transporte, tales como: Conocimiento de Embarque, Carta de Porte,
Guia Aérea u otro documento equivalente.

c. Declaracion del valor en aduana de las mercancias, en su caso.

d. Certificado de origen de las mercancias, cuando proceda.

e. Licencias, permisos, certificados u otros documentos referidos al cumplimiento de las
restricciones y regulaciones no arancelarias a que estén sujetas las mercancias, y demas
autorizaciones o garantias exigibles debido a su naturaleza y del régimen aduanero a
gue se destinen.

Los documentos anteriormente relacionados deberan adjuntarse en original a la
Declaracion Aduanera de Mercancias, salvo las excepciones establecidas en este

Reglamento y en las disposiciones administrativas de caracter general.®
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3.3.5 ORIGEN DE LAS MERCANCIAS.

3.3.5.1 INSTRUMENTOS PARA APLICAR E INTERPRETAR LAS REGLAS DE
ORIGEN.

CAUCA Articulo 43: La determinacion, ambito de aplicacidén, criterios para la
determinacion y demas procedimientos relacionados con el origen de las mercancias
centroamericanas se efectuaran conforme lo establecido en el Reglamento.

En lo relacionado con el origen de mercancias de terceros paises con los cuales los
Estados Parte hayan suscrito o suscriban acuerdos o tratados comerciales 13
internacionales bilaterales o multilaterales, se aplicaran las normas contenidas en los
mismos.?

Articulo 5: 1. Para efectos de este Reglamento:

a) el Sistema Arancelario Centroamericano (SAC) serd la base de Ila
clasificacion arancelaria de las mercancias; vy,

b) el Acuerdo de Valoracion Aduanera sera utilizado para la
determinacion del valor de una mercancia o de un material.

2. Para efectos de este Reglamento, para determinar el origen de una mercancia, el
Acuerdo de Valoracion Aduanera se aplicara a las Modificado Mediante Resolucion 247-
2009 (COMIECO-EX). 7 transacciones internas, con las modificaciones que requieran

las circunstancias, como se aplicarian a las internacionales.

3.3.5.2 REGLAS DE ORIGEN.

Articulo 6. Salvo que se disponga lo contrario en este Reglamento, una mercancia sera
considerada originaria, cuando:

a) sea obtenida en su totalidad o producida enteramente en territorio de una o mas
Partes, segun se define en el Articulo 4;

b) sea producida en territorio de una o mas Partes a partir exclusivamente de materiales

gue califican como originarios de una o mas Partes de conformidad con este Reglamento;

ANO DE EDICION: 2020.
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c) sea producida en territorio de una o mas Partes utilizando materiales no originarios
gue cumplan con un cambio de clasificacién arancelaria, un valor de contenido regional,
0 una combinacioén de ambos u otros requisitos, segun se especifica en el Anexo de
reglas de origen especificas y la mercancia cumpla con las demas disposiciones
aplicables de este Reglamento; o,

d) sea producida en territorio de una o mas Partes, aunque uno o mas de los materiales
no originarios utilizados en la produccién de la mercancia no cumplan con un cambio de
clasificacion arancelaria establecido en el Anexo de reglas de origen especificas debido
a que:

i. la mercancia se ha importado a territorio de una Parte sin ensamblar o
desensamblada, y ha sido clasificada como una mercancia ensamblada de
conformidad con la regla 2 a) de las Reglas Generales para la Interpretacion del
SAC,;

ii. la mercanciay sus partes estén clasificadas bajo la misma partida y la describa
especificamente, siempre que ésta no se divida en subpartidas; o,

iii. la mercancia y sus partes estén clasificadas bajo la misma subpartida y ésta las
describa especificamente; Siempre que el valor de contenido regional de la
mercancia, determinado de acuerdo con el Articulo 10, no sea inferior al treinta
por ciento (30%), salvo disposicion en contrario contenida en el Anexo de reglas
de origen especificas y la mercancia cumpla los demas requisitos aplicables de
este Reglamento. Lo dispuesto en esta literal no se aplicara a las mercancias
comprendidas en los Capitulos 50 al 63 del SAC.

2. Para efectos de este Reglamento, la produccion de una mercancia a partir de
materiales no originarios que cumplan con un cambio de clasificacion arancelaria y otros
requisitos, segun se especifica en el Anexo de reglas de origen especificas, debera
hacerse en su totalidad en una o mas Partes, y todo valor de contenido regional de una

mercancia debera satisfacerse en su totalidad en una o mas Partes.10

10AUTOR: MENDOZA ORANTES, RICARDO.

NOMBRE LIBRO: RECOPILACION DE LEYES ADUANERAS.

TITULO:REGLAMENTO CENTORAMERICANO SOBRE EL ORIGEN DE LAS MERCANCIAS.
EDICION: 152

ARO DE EDICION: 2020.
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3.3.6 CLASIFICACION DE LAS MERCANCIAS.
3.3.6.1 REGLAS GENERALES PARA CLASIFICACION DE LAS MERCANCIAS.

C. La clasificacion de mercancias en el Sistema Arancelario Centroamericano se regira
por los principios siguientes:

REGLA 1:

Los titulos de las Secciones, de los Capitulos o de los Subcapitulos solo tienen un valor
indicativo, ya que la clasificacion esta determinada legalmente por los textos de las
partidas y de las Notas de Seccion o de Capitulo y, si no son contrarias a los textos de
dichas partidas y Notas, de acuerdo con las Reglas siguientes:

REGLA 2:

a) Cualquier referencia a un articulo en una partida determinada alcanza al articulo
incluso incompleto o sin terminar, siempre que éste presente las caracteristicas
esenciales del articulo completo o terminado. Alcanza también al articulo completo
o terminado, o considerado como tal en virtud de las disposiciones precedentes,
cuando se presente desmontado o sin montar todavia.

b) Cualquier referencia a una materia en una partida determinada alcanza a dicha
materia incluso mezclada o asociada con otras materias. Asimismo, cualquier
referencia a las manufacturas de una materia determinada alcanza también a las
constituidas total o parcialmente por dicha materia. La clasificacion de estos
productos mezclados o de estos articulos compuestos se efectuara de acuerdo
con los principios enunciados en la Regla 3.

REGLA 3:

Cuando una mercancia pudiera clasificarse, en principio, en dos o0 mas partidas por
aplicacion de la Regla 2 b) o en cualquier otro caso, la clasificacion se efectuara como
sigue:

a) la partida con descripcibn mas especifica tendra prioridad sobre las partidas de
alcance mas genérico. Sin embargo, cuando dos o mas partidas se refieran, cada
una, solamente a una parte de las materias que constituyen un producto mezclado
0 un articulo compuesto o solamente a una parte de los articulos en el caso de

mercancias presentadas en juegos o surtidos acondicionados para la venta al por
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b)

menor, tales partidas deben considerarse igualmente especificas para dicho
producto o articulo, incluso si una de ellas lo describe de manera mas precisa o
completa;

los productos mezclados, las manufacturas compuestas de materias diferentes o
constituidas por la union de articulos diferentes y las mercancias presentadas en
juegos o surtidos acondicionados para la venta al por menor, cuya clasificacion no
pueda efectuarse aplicando la Regla 3 a), se clasificaran segun la materia o con
el articulo que les confiera su caracter esencial, si fuera posible determinarlo;
cuando las Reglas 3 a) y 3 b) no permitan efectuar la clasificacion, la mercancia
se clasificara en la Ultima partida por orden de numeracion entre las susceptibles

de tenerse razonablemente en cuenta.

REGLA 4:
Las mercancias que no puedan clasificarse aplicando las Reglas anteriores se

clasificaran en la partida que comprenda aquellas con las que tengan mayor analogia.
REGLA 5:

Ademas de las disposiciones precedentes, a las mercancias consideradas a

continuacion se les aplicaran las Reglas siguientes:

a)

b)

los estuches para camaras fotograficas, instrumentos musicales, armas,
instrumentos de dibujo, collares y continentes similares, especialmente
apropiados para contener un articulo determinado o un juego o surtido,
susceptibles de uso prolongado y presentados con los articulos a los que estan
destinados, se clasificaran con dichos articulos cuando sean de los tipos
normalmente vendidos con ellos. Sin embargo, esta Regla no se aplica en la
clasificacion de los continentes que confieran al conjunto su caracter esencial;

salvo lo dispuesto en la Regla 5 a) anterior, los envases que contengan
mercancias se clasificaran con ellas cuando sean de los tipos normalmente
utilizados para esa clase de mercancias. Sin embargo, esta disposicion no es
obligatoria cuando los envases sean susceptibles de ser utilizados

razonablemente de manera repetida.
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REGLA 6:

La clasificacion de mercancias en las subpartidas de una misma partida esta
determinada legalmente por los textos de estas subpartidas y de las Notas de subpartida,
asi como, mutatis mutandis, por las Reglas anteriores, bien entendido que solo pueden
compararse subpartidas del mismo nivel. A efectos de esta Regla, también se aplican las
Notas de Seccion y de Capitulo, salvo disposicién en contrario.

D. El alcance, condiciones, limitaciones o exclusiones de una partida, deberan
considerarse implicitos en las subpartidas en que dicha partida se subdivide. El mismo

criterio es aplicable a los incisos en relacién con la subpartida a la que pertenecen.!

3.3.7 VALORACION ADUANERA.
3.3.7.1 NORMAS PARA LA VALORACION ADUANERA.
Articulo 1. VALOR DE TRANSACCION.
1. El valor en aduana de las mercancias importadas sera el valor de transaccion, es decir,
el precio realmente pagado o por pagar por las mercancias cuando éstas se venden para
su exportacion al pais de importacién, ajustado de conformidad con lo dispuesto en el
articulo 8, siempre que concurran las siguientes circunstancias:
a) que no existan restricciones a la cesiéon o utilizacion de las mercancias por el
comprador, con excepcion de las que:
i. impongan o exijan la ley o las autoridades del pais de importacion;
ii. limiten el territorio geografico donde puedan revenderse las mercancias; o
iii.  no afecten sustancialmente al valor de las mercancias; b) que la venta o el precio
no dependan de ninguna condicion o contraprestacién cuyo valor no pueda
determinarse con relacion a las mercancias a valorar;
C) que no revierta directa ni indirectamente al vendedor parte alguna del producto de la

reventa o de cualquier cesion o utilizacion ulteriores de las mercancias por el comprador,
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a menos que pueda efectuarse el debido ajuste de conformidad con lo dispuesto en el
articulo 8; y

d) que no exista una vinculacion entre el comprador y el vendedor o que, en caso de
existir, el valor de transaccion sea aceptable a efectos aduaneros en virtud de lo
dispuesto en el parrafo 2.

2. a) Al determinar si el valor de transaccion es aceptable a los efectos del parrafo 1, el
hecho de que exista una vinculacion entre el comprador y el vendedor en el sentido de
lo dispuesto en el articulo 15 no constituira en si un motivo suficiente para considerar
inaceptable el valor de transaccion. En tal caso se examinaran las circunstancias de la
venta y se aceptard el valor de transaccién siempre que la vinculaciéon no haya influido
en el precio. Si, por la informacion obtenida del importador o de otra fuente, la
Administracion de Aduanas tiene razones para creer que la vinculacion ha influido en el
precio, comunicara esas razones al importador y le dara oportunidad razonable para
contestar. Si el importador lo pide, las razones se le comunicaran por escrito.

b) En una venta entre personas vinculadas, se aceptara el valor de transaccion y se
valoraran las mercancias de conformidad con lo dispuesto en el parrafo 1 cuando el
importador demuestre que dicho valor se aproxima mucho a alguno de los precios o
valores que se sefalan a continuacion, vigentes en el mismo momento 0 en uno
aproximado:

i. el valor de transaccion en las ventas de mercancias idénticas o similares
efectuadas a compradores no vinculados con el vendedor, para la exportacion al
mismo pais importador;

ii. elvalor en aduana de mercancias idénticas o similares, determinado con arreglo
a lo dispuesto en el articulo 5;

iii. el valor en aduana de mercancias idénticas o similares, determinado con arreglo
a lo dispuesto en el articulo 6; Al aplicar los criterios precedentes, deberan tenerse
debidamente en cuenta las diferencias demostradas de nivel comercial y de
cantidad, los elementos enumerados en el articulo 8 y los costos que soporte el
vendedor en las ventas a compradores con los que no esté vinculado, y que no

soporte en las ventas a compradores con los que tiene vinculacion.
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c) Los criterios enunciados en el apartado b) del parrafo 2 habran de utilizarse por
iniciativa del importador y sélo con fines de comparacion. No podran establecerse
valores de sustitucion al amparo de lo dispuesto en dicho apartado.

Existen otras normas secundarias de valoracion aduanera las cuales se mencionan a

continuacion:

Método 2 Método del valor de transaccion de mercancias idénticas.
Método 3 Método valor de transaccion de mercancias similares.
Método 4 Método deductivo.

Método 5 Método de valor reconstruido.

Método 6 Método de Ultima instancia.

3.3.7.2 BASE IMPONIBLE.
La base imponible es el valor sobre el cual se cobraran los impuestos en la aduana.

Comunmente lo conocemos valor en aduana de las mercancias.

3.3.7.3 ELEMENTOS PARA DETERMINAR EL VALOR EN ADUANAS.

Articulo 4: Ademas de los elementos a que se refiere el parrafo 1 del articulo 8 del
Acuerdo, también formaran parte del valor en aduana, los elementos siguientes:

a) Los gastos de transporte de las mercancias importadas hasta el puerto o lugar de
importacion;

b) Los gastos de carga, descarga y manipulacion ocasionados por el transporte de las
mercancias importadas hasta el puerto o lugar de importacion; vy,

c) El costo del seguro.

A los efectos de los incisos a) y b) del presente articulo, se entendera por “puerto o lugar
de importacion, el primer puerto o lugar de arribo de las mercancias al Territorio

Aduanero Centroamericano.

3.3.7.4 FORMULAS PARA CALCULAR LA BASE IMPONIBLE Y LOS DERECHOS E
IMPUESTOS A PAGAR EN ADUANA.
BASE IMPONIBLE= FOB+FLETE+SEGURO+OTROS GASTOS
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DAI=VALOR EN ADUANA (%DAI).

IVA= (VALOR EN ADUANA+DAI) (PORCENTAJE DE IVA).

TOTAL, DE IMPUESTOS A PAGAR= DAI + IVA.

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA=TOTAL DE IMPUESTOS + TASA DE INSPECCIONES
NO INTRUSIVAS.

3.3.6 INCOTERMS 2020.
3.3.6.1 DEFINICION DE INCOTERMS 2020.
Los INCOTERMS 2020 son

TIPOS DE o > .
INCOTERMS 2020 términos de aceptacion voluntaria
entre comprador y vendedor en el

Y% N e
__E —=ﬁb . 7 § comercio internacional, debes
e=a=lE r*l“-“@_w‘jm“”ﬂ | [=lE1 5=18  conocerlos para realizar unas
Imagen 12 INCOTERMS 2020 buenas  practicas en tus

operaciones de transito de
mercancias.
Empecemos por su definicién rigurosa: Los INCOTERMS son un conjunto de términos
de tres letras que regulan las responsabilidades de las empresas en los contratos de

compraventa de mercancias.

3.3.6.2 CLASIFICACION DE LOS INCOTERMS.

e INCOTERMS SEGUN LA RESPONSABILIDAD DEL VENDEDOR.
Esta clasificacion va aumentando gradualmente la responsabilidad del vendedor sobre

la entrega, los costes y los riesgos asumidos.

TERMINO E
En los términos E, el vendedor sélo tiene que poner la mercancia en sus instalaciones a
disposicion del comprador. Como veremos después, esto tiene sus pros y sus contras.

Solo hay un INCOTERM dentro de esta categoria:
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v

EXW acronimo del término inglés Ex-Works, que significa “en fabrica, lugar

convenido”.

TERMINOS F

Los términos F se caracterizan porque el vendedor debe entregar la mercancia en el pais

de origen, al transportista principal que es pagado por el comprador. Son los siguientes:

v

FCA acronimo de Free Carrier, que significa “franco transportista, lugar
convenido”.

FAS acronimo de Free Along side Ship, que significa “franco al costado del
buque”.

FOB acrénimo de Free On Board, que significa “franco a bordo”.

TERMINOS C
En los términos C, el vendedor contrata y asume los costes del transporte principal pero

no el riesgo por pérdida o dafio, que sera por cuenta del comprador desde el momento

en gue se realiza la entrega al primer transportista en el pais de origen. Son los

siguientes:

v

v
v
v

CFR acrénimo de Cost and Freight, que significa “coste y flete”.

CIF acréonimo de Cost, Insurance and Freight, que significa “Coste, seguro y flete”.
CPT acronimo de Carriage Paid To, que significa “transporte pagado hasta”.

CIP acrénimo de Carriage and Insurance Paid To, que significa “transporte y

seguro pagado hasta”.

TERMINOS D

Los términos D son el tipo en el que el vendedor asume mas responsabilidad, soportando

los gastos y riesgos para llevar la mercancia al punto de destino convenido. Son los

unicos términos en los que la entrega del vendedor al comprador se realiza en el pais de

destino. Los enumeramos a continuacion:

v
v

v

DAP acrénimo de Delivered At Place, que significa “entregado en lugar”.
DPU acronimo de Delivered at Place Unloaded, que significa “entregado en lugar
descargado”.

DDP acronimo de Delivered Duty Paid, que significa “lugar de destino convenido”.

68



e INCOTERMS SEGUN EL MODO DE TRANSPORTE.
Otro elemento a tener en cuenta a la hora de valorar INCOTERMS, son los modos de
transporte utilizados. Podemos distinguir dos tipos:
MULTIMODALES.
Interviene mas de un modo de transporte
v' EXW En Fabrica
FCA Franco transportista
CPT Transporte pagado hasta
CIP Transporte y seguro pagado hasta
DAP Entregado en lugar

DPU Entregado en el lugar Descargado

AN N N N SN

DDP Entregado con derechos pagados

MARITIMOS Y VIAS NAVEGABLES.
Unicamente interviene un Gnico modo de transporte, el maritimo:
v" FOB Franco al costado del buque
v" FAS Franco a bordo
v CFR Costo y flete
v' CIF Costo, seguro y flete.

e EX-WORKS O EN FABRICA.

L Bl

Imagen 13 INCOTERMS EXW

v Es el INCOTERM por el que el vendedor realiza la entrega cuando pone la
mercancia a disposicion del comprador en las instalaciones del vendedor u otro
lugar designado, como un taller o una fabrica, en la fecha o dentro del plazo
acordado.

v' El vendedor no tiene que cargar la mercancia en ningun vehiculo de recogida, ni

tiene que despacharla para la exportacion, en caso de que el destino de la
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mercancia asi lo requiera. Estas funciones seran, salvo que se pacte lo contrario,

por cuenta y riesgo del comprador.

e FCA: FREE CARRIER O FRANCO TRANSPORTISTA.

& T
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Imagen 14 INCOTERMS FCA

v Significa que la empresa vendedora entrega la mercancia al transportista o a la
persona designada por el comprador en las instalaciones de la empresa
compradora o en otro lugar designado (es necesario especificar el lugar).

v' El riesgo se transmite del vendedor al comprador en el punto de entrega. La
entrega se considera completa:

= Cuando la mercancia se ha cargado en los medios de transporte proporcionados
por el comprador, si el lugar de entrega son las instalaciones del vendedor.

= En cualquier otro caso, cuando la mercancia se pone a disposicion del
transportista en los medios de transporte del vendedor preparada para la
descarga.

v' Exige que el vendedor despache la mercancia para la exportacion, cuando sea

aplicable.

e CPT: CARRIAGE PAID TO O TRANSPORTE PAGADO HASTA.

W o Y y oy Wby F Yoy v

Imagen 15 INCOTERMS CPT

v Significa que el vendedor que debe contratar y pagar los costes de transporte
hasta el lugar convenido en destino.
v' Como en todos los términos C, la empresa vendedora cumple con la obligacion

de la entrega cuando se pone la mercancia en poder del primer porteador, y no
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cuando la mercancia llega al lugar de destino. Lo que quiere decir que transmite
el riesgo al comprador cuando la mercancia se entrega al primer porteador en el
pais de origen.

v' El despacho de aduanas de exportacién sera por cuenta del vendedor.

e CIP: CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO O TRANSPORTE Y SEGURO
PAGADOS HASTA.
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Imagen 16 INCOTERMS CIP

v Significa que el vendedor entrega la mercancia al transportista — 0 a la empresa
designada por él- en un lugar acordado y que debe contratar y pagar los costes
de transporte hasta el destino designado.

v" Cuando se utilizan CPT, CIP, CFR o CIF, la empresa vendedora cumple con la
obligacion de la entrega cuando se pone la mercancia en poder del primer
porteador en origen y no cuando la mercancia llega al lugar de destino. Esto quiere
decir que el vendedor asume el coste del transporte hasta el destino convenido,
pero transmite el riesgo al comprador en el pais de origen.

v' El despacho de aduanas de exportacion sera por cuenta del vendedor.

e DAP: DELIVERED AT PLACE O ENTREGADO EN EL LUGAR.
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Imagen 17 INCOTERMS DAP

v Significa que el vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando la pone a
disposicion del comprador en el medio de transporte de llegada, preparada para
la descarga, pero sin descargar, y en el punto de destino convenido.

v' El despacho de aduanas de exportacion sera por cuenta del vendedor.
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e DPU: DELIVERED AT PLACE UNLOADED O ENTREGADO EN EL LUGAR
DESCARGADO.
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Imagen 18 INCOTERMS DPU

v Significa que el vendedor realiza la entrega de la mercancia y transmite el riesgo
cuando la pone a disposicion del comprador en el medio de transporte de llegada,
descargada por sus medios, y en el punto de destino convenido. Es la Unica regla
INCOTERM que obliga al vendedor a realizar la descarga en destino.

v' El despacho de aduanas de exportacién sera por cuenta del vendedor.

e DDP: DELIVERED DUTY PAID O ENTREGADO CON DERECHOS PAGADOS.
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Imagen 19 INCOTERMS DDP

v' Representa la maxima responsabilidad para la parte vendedora.

v Significa que el vendedor realiza la entrega de la mercancia cuando la pone a
disposicion del comprador en el medio de transporte de llegada, preparada para
la descarga (pero sin descargar) y en el punto de destino designado, despachada

para la importacion.

e FAS: FREE ALONGSIDE SHIP O FRANCO AL COSTADO DEL BUQUE.

o LI

NI

Imagen 20 INCOTERMS FAS
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v Significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia se coloca al
costado del buque designado por la empresa compradora, en el puerto de
embarque designado.

v" Si no hay un punto de entrega determinado y hay varios puntos de entrega
disponibles, el vendedor puede elegir el punto que mas le convenga.

v' El despacho de aduanas de exportacién sera por cuenta del vendedor.

e FOB: FREE ON-BOARD O FRANCO A BORDO.
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Imagen 21 INCOTERMS FOB

v Significa que la empresa vendedora entrega la mercancia a bordo del buque
designado por la compradora, en el puerto de embarque designado.

v Elriesgo se transmite cuando la mercancia esta sobre el buque, debiendo asumir
los costes y riesgos de manipulacion de la mercancia para subirla a bordo por
parte de la naviera.

v' El despacho de aduanas de exportacion sera por cuenta del vendedor.

e CFR: COST AND FREIGHT O COSTE Y FLETE.
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Imagen 22 INCOTERMS CFR

v Significa que el vendedor entrega la mercancia a bordo del buque y debe contratar
y pagar los costos y el flete hasta el puerto de destino designado.
v' El vendedor asume el coste del transporte hasta el destino convenido, pero

transmite el riesgo al comprador cuando la mercancia se entrega al primer
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v

transportista, a no ser que se especifique lo contrario en el contrato de
compraventa.
Si las partes desearan que el riesgo se transmita en una etapa posterior, por
ejemplo, en un puerto oceanico, necesitan especificarlo en el contrato de
compraventa.

El despacho de aduanas sera por cuenta del vendedor.

CIF: COST, INSURANCE AND FREIGHT O COSTE, SEGURO Y FLETE.
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Imagen 23 INCOTERMS CIF

Significa que el vendedor entrega la mercancia a bordo del buque y debe
contratar y pagar los costos, el seguro y el flete hasta el puerto de destino
designado.

El vendedor asume el coste del transporte hasta el destino convenido, pero
transmite el riesgo al comprador cuando la mercancia se entrega al primer
porteador a no ser que en el contrato de compraventa se especifique lo
contrario.

El despacho de aduanas de exportacion sera por cuenta del vendedor.

3.3.5.3 ¢ PARA QUE SIRVEN LOS INCOTERMS?
Més concretamente describen los siguientes aspectos, ayudando a la interpretacion de

los contratos de compraventa y evitando malentendidos entre las partes:

v

En qué momento y lugar se produce la transferencia de riesgos sobre la
mercancia, del vendedor al comprador.

Ellugar de entrega de la mercancia Quién contrata y paga los gastos de transporte
y seguro.

Qué documentacién tiene que tramitar cada una de las partes.

74



3.3.6.3 PRINCIPALES ERRORES DEL USO DE INCOTERMS.

NO ASEGURAR LA MERCANCIA.

v' La mayoria de los INCOTERMS no obligan a ninguna de las partes formalizar un

seguro, esto ocasiona que a menudo las mercancias acaben viajando sin
asegurar, con el riesgo que ello conlleva.

El vendedor sélo tiene la obligacién de asegurar la mercancia en los INCOTERMS
CIP y CIF. En estos casos, debera obtener y pagar un seguro de la mercancia por
el 110% de su valor que cubra, al menos, la cobertura minima por las clausulas
ICC © si el INCOTERM acordado es CIF y con cobertura de clausulas ICC (A) en
caso de que el INCOTERM acordado sea CIP, con compafilas de buena
reputacion y dar derecho al comprador a reclamar directamente al asegurador —
es decir, que el beneficiario del seguro sea el comprador.

Adicionalmente, recomendamos que el vendedor sea el que asegure cuando se
utilicen los términos “D”, debido a que el vendedor corre con los riesgos de la
mercancia hasta destino.

Es recomendable que el comprador asegure en los términos “E”, “F” y en los
términos “C”, exceptuando CIP y CIF, ya que cualquier siniestro corre por su
cuenta en todo, o la mayor parte del recorrido. Es estos casos, el vendedor facilitar
toda la informacion necesaria para que el comprador formalice el seguro.

NO CONTROLAR LOS GASTOS.

Algunos INCOTERMS permiten un mayor grado de control sobre los costes.

v' Es el caso de los términos C, en los que a pesar de tener que pagar el transporte

hasta destino, el riesgo se transmite en origen evitando encarecimientos derivados
de imprevistos.

El uso de los términos D, por el contrario, es arriesgado para el vendedor si no
tiene un gran conocimiento sobre cOmo operar en el pais de destino. Esto se debe
a que pueden aparecer sobrecostes inesperados, uno de los mas comunes, por

ejemplo, que la manipulacion portuaria no esté incluida en transporte principal.
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v Por ultimo, hay que mencionar que en FOB, el transporte maritimo es contratado
por el comprador, por eso el vendedor desconoce los costes de manipulacion
portuaria y embarque, aunque le corresponda pagarlos.

e NO REALIZAR CORRECTAMENTE LOS DESPACHOS DE ADUANAS.

EXW

Por regla general, el vendedor debe realizar y pagar todos los tramites derivados de la

exportacion, mientras que el comprador debe encargarse del papeleo pertinente de

importacion. Esto es asi salvo en dos casos: Con este INCOTERM el comprador debe

hacerse cargo de todos los tramites tanto de importacion como de exportacion. Esto

supone un riesgo tanto para el comprador, por tener que realizar todos tramites, como

para el vendedor, que no tiene ningun documento que certifique que su mercancia ha

sido exportada.

DDP

Con este INCOTERM, es el vendedor quien debe hacerse cargo de todos los tramites de

importacion/exportacion. Esto puede generar sorpresas, como que si ho dispone de sede

en el pais de destino no pueda desgravar impuestos al pagar las tasas de importacion.
e UTILIZAR INCOTERMS PURAMENTE MARITIMOS PARA TRANSPORTES

INTERMODALES.

Existe la costumbre arraigada de utilizar FOB, CFR y CIF en lugar de utilizar FCA, CPT

y CIP para envios en los que interviene mas de un modo de transporte, cuando estos se

realizan con el contenedor maritimo desde el almacén del vendedor. No obstante, si por

parte del comprador y el vendedor quedan claros las responsabilidades y costes que

debe asumir cada parte, no pasaria de ser pecado leve de incorreccion terminolégica.*?

12J.V.C. (2019, 7 octubre). Guia practica en la operativa de comercio internacional. SHIPPING &
SOLUTIONS. Recuperado de https://jcvshipping.com.
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3.4 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION.
3.4.1 DEFINICION DE ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION.

Se denomina estrategia de distribucion a la forma en
i

gue se lleva a cabo la distribucidon de un producto. Esto \;R\—‘-&

se realizard a través del canal de distribucion, que __}M-
podra ser de dos tipos (directo o indirecto). En el caso

de un canal de distribucion directo, generalmente el
Imagen 24 Distribucion

fabricante sera el mismo sujeto encargado de la

distribucion que hara llegar el producto al cliente final.

3.6.2 CANALES DE DISTRIBUCION.

e DEFINICION DE CANALES DE DISTRIBUCION:
Los Canales de Distribucion son los diferentes caminos que tiene que pasar un producto
para que pueda llegar al consumidor final. Son etapas por las cuales debe de pasar el
producto antes de ser comercializado.

El productor es la parte inicial de este proceso, es quien crea el producto, el cual es
adquirido por el mayorista y luego por el minorista para finalmente distribuye el producto
entre el consumidor final. Un proceso muy similar al que se aplica a los canales de

distribucién de un servicio.
e TIPOS DE CANALES DE DISTRIBUCION.

Dentro de los canales de comercializacidn existen diferentes tipos que se han formado
para poder minimizar los costes de logistica y transporte o para acortar el proceso de

distribucion, estos son:

= CANAL DIRECTO: es un tipo de canal con un recorrido corto de
comercializacion, en cual el productor vende de manera inmediata el
producto al consumidor final, sin ningan tipo de intermediarios. Por lo

general un canal de distribucién corto por ejemplo es el de los fabricantes
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de ropas y coches, ya que el distribuidor detallista es quien vende el
producto en una zona especifica.

= CANAL INDIRECTO: a diferencia del anterior este tipo de canal de
distribucion estd compuesto por intermediarios, puede ser a través de un
canal directo largo o corto. El canal de distribucion corto estd compuesto
por el fabricante, el detallista y el consumidor final, en este canal solo hay
un intermediario que es el detallista. Un canal de distribucion largo por
ejemplo es el que esta compuesto por dos intermediarios que son el

mayorista y el detallista para luego llegar al consumidor final.

Las funciones de un canal de distribucién son diversas, como, por ejemplo:

v Lareduccion de los gastos de control.
La colocacion del producto en el lugar adecuado.
v La reduccion de los costes que conlleva el producto, ya que se facilita el

almacenaje y la transportacion.?

BFiguera, M. (s. f.). Definicion, tipos, y estrategias con canales de distribucion. Recuperado 12 de abril de
2020, de http://iniciamarketing.com/definicion-tipos-estrategias-canales-distribucion/

78



ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

TIPO
ESTRATEGIA

DE

DEFINICION

EJEMPLO

ESTRATEGIA
DE DISTRIBUCION
INTENSIVA

Es wuna de las estrategias
utilizadas en los canales de
distribucion cuando la empresa
o el fabricante tratan de llegar
todos los puntos de ventas que
le sean posibles.

De esta forma tu producto puede
llegar a ser consumido de forma
masiva, al alcance de todos los
clientes, en el mercado. Por lo
que esta estrategia de
distribucion por definicién se
suele aplicar a productos de uso
basico, diario o continuo por
parte del consumidor.

De ahi gue las estrategias de
distribucién intensiva puedan
verse por ejemplo en cualquier
establecimiento comercial. Y
las principales ventajas de
este tipo de estrategia
distribucién es que tu producto
estd presente en varios
establecimientos lo que facilita
y hace maéas accesible su
compra.

ESTRATEGIA
DE DISTRIBUCION
SELECTIVA:

La estrategia de distribucion
selectiva es un poco mas
cerrada que la anterior, y como
indica su definicion
de distribucion de productos se
aplica a lugares especificos e
intermediarios muy reducidos,
ya que solo se da opcién de
comercializar el producto a unos
poCos.

Como ejemplo de productos
distribuidos de forma
selectiva estan aquellos que
se pueden encontrar en
establecimientos  exclusivos
de venta. Por lo que una de las
ventajas de la estrategia de
distribucién es que los costes
de distribucién suelen ser
menores, porque al tener
puntos especificos de ventas
reduces gastos de
intermediarios.

ESTRATEGIA
DE DISTRIBUCION
EXCLUSIVA:

La definicion la estrategia de
distribucion  exclusiva es una
forma mas cerrada y extrema
que la distribucién selectiva, ya
que la exclusiva consiste en
escoger un establecimiento para
que sea el UGnico que pueda
vender tu producto en una zona
o0 area geografica.

Por lo que no existen dos
establecimientos que puedan
vender el mismo producto o

Como ejemplos de productos
con distribucion  exclusiva
estarian aquellos que son de
lujo, destinados a un
consumidor con poder
adquisitivo alto.
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marca dentro de lazona de
influencia comercial.

El establecimiento que asume el
compromiso de vender tu
producto distribuido de forma
exclusiva debe de tener en
cuenta que en Su mMismo
establecimiento no puede
distribuir o comercializar un
producto que sea competencia
del tuyo.

La ventaja de la estrategia de
distribucion exclusiva es que al
ser unpublico objetivo muy
especifico 'y reducido, las
estrategias de ventas suelen ser
mas especificas y completas.

Tabla 5 Estrategia de distribucion
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3.4.3 MODELOS DE DISTRIBUCION.

Desde el punto de vista logistico, el modelo de distribucion es la infraestructura que
adopta una organizacion con el objetivo de poner sus productos en el mercado, se debe
tener una o varias estrategias definidas para lograr este objetivo.

Las organizaciones tienen la posibilidad de subcontratar esta infraestructura o tener una
propia, actualmente hay empresas dedicadas a prestar servicios logisticos para que los

productores no pierdan su foco.

e MODELO CENTRALIZADO.

Debido a los adelantos en las comunicaciones con los clientes (Internet, EDI-Electronic
Data Interchange) y las mejoras en los plazos de transporte (carreteras, autopistas) las
organizaciones han decidido planificar sus rutas de distribucion y asi disminuir los costos

que incurria con el modelo descentralizado!4.

ﬁ .__-.":_’ ; I / Clientes zona A
l’_‘ B

l

SOOD0 0 .
." ]: = 1
ImOOQn (— — "| . Clientes zona B

i — |

Fabrica Y ' '
anificacion : .
de rutas ‘J < Clientes zona C

Imagen 25 Modelo de distribucion

4 Modelo de distribucién centralizado. (s. f.). Recuperado 26 de julio de 2020, de
https://www.coursehero.com/file/p7kb4ifb/Las-organizaciones-tienen-la-posibilidad-de-
subcontratar-esta-infraestructura-o/.
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3.5 LENGUAJES DE PROGRAMACION Y BASES DE DATOS.
3.5.1 LENGUAJES DE PROGRAMACION.

En informatica, se conoce como lenguaje de programacion a un programa destinado a la
construccion de otros programas informaticos. Su nombre se debe a que comprende un
lenguaje formal que esta disefiado para organizar algoritmos y procesos l6gicos que
seran luego llevados a cabo por un ordenador o sistema informatico, permitiendo

controlar asi su comportamiento fisico, l6gico y su comunicacion con el usuario humano.

Dicho lenguaje esta compuesto por simbolos y reglas sintacticas y semanticas,
expresadas en forma de instrucciones y relaciones logicas, mediante las cuales se
construye el codigo fuente de una aplicacién o pieza de software determinado. Asi,
puede llamarse también lenguaje de programacion al resultado final de

estos procesos creativos.

La implementacién de lenguajes de programacion permite el trabajo conjunto y
coordinado, a través de un conjunto afin y finito de instrucciones posibles, de diversos
programadores o arquitectos de software, para lo cual estos lenguajes imitan, al menos

formalmente, la légica de los lenguajes humanos o naturales.

No deben confundirse, sin embargo, con los distintos tipos de lenguaje informatico. Estos
ultimos representan una categoria mucho mas amplia, en donde estan contenidos
los lenguajes de programaciony muchos otros protocolos informéticos, como

el HTML de las péaginas web.

e Visual Basic. Es un lenguaje de

programacion  desarrollado  por el
aleman Alan Cooper para Microsoft. El ‘\\

_ B _ Microsoft*
lenguaje de programacion es un dialecto

de BASIC, con importantes agregados. Vlsua| BaSIC

Su primera version fue presentada

en 1991, con la intencién de simplificar la Imagen 26 Visual Basic
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https://www.ecured.cu/index.php?title=Alan_Cooper&action=edit&redlink=1
https://www.ecured.cu/Microsoft
https://www.ecured.cu/1991

programacién utilizando un ambiente de desarrollo completamente grafico que
facilitara la creacion de interfaces graficas y, en cierta medida, también

la Programaciéon misma.®

3.5.2 BASES DE DATOS.

Se llama base de datos, o tambiénbanco de datos, aun conjunto
de informacién perteneciente a un mismo contexto, ordenada de modo sistemético para
Su posterior recuperacion, analisis y/o transmision. Existen actualmente muchas formas
de bases de datos, que van desde una biblioteca hasta los vastos conjuntos de datos de

usuarios de una empresa de telecomunicaciones.

Las bases de datos son el producto de la necesidad humana de almacenar la
informacion, es decir, de preservarla contra el tiempo y el deterioro, para poder acudir a
ella posteriormente. En ese sentido, la aparicion de la electronicay
la computacion brindd el elemento digital indispensable para almacenar enormes
cantidades de datos en espacios fisicos limitados, gracias a su conversion en sefiales
eléctricas 0 magnéticas.

El manejo de las bases de datos se lleva mediante sistemas de gestion
(lamados DBMS por sus siglas en inglés: Data base Management Systems o Sistemas
de Gestion de Bases de Datos), actualmente digitales y automatizados, que permiten el
almacenamiento ordenado y la répida recuperacion de la informacion. En

esta tecnologia se halla el principio mismo de la informatica.

En la conformacién de una base de datos se pueden seguir diferentes modelos y
paradigmas, cada uno dotado de caracteristicas, ventajas y dificultades, haciendo
énfasis en su estructura organizacional, su jerarquia, su capacidad de transmisién o de

interrelacion, etc. Esto se conoce como modelos de base de datos y permite el disefio y

5 Visual Basic. (s. f.). Recuperado 7 de julio de 2020, de https://www.ecured.cu/Visual_Basic
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la implementacion de algoritmos y otros mecanismos légicos de gestion, segun sea el

caso especifico.'®

e MICROSOFT SQL SERVER

Es un sistema de gestion de base de datos relacional
desarrollado como un servidor que da servicio a
otras aplicaciones de software que pueden funcionar Microsoft’

ya sea en el mismo ordenador o en otro ordenador a S Q |_ Se rve r

través de una red (incluyendo Internet).t’

5Raffino, M. E. (2020, 24 junio). Base de datos. Recuperado 3 de julio de 2020, de
https://concepto.de/base-de-datos/.
7 parada, M. (2019, 23 noviembre). Que es SQL. Recuperado 2020-07-04, de

https://openwebinars.net/blog/que-es-sql-server/.
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CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1 TIPOS DE INVESTIGACION.
4.1.1 DESCRIPTIVA.

Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fenomeno
gue se someta a un andlisis. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger informacion
de manera independiente o0 conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se

refieren, esto es, su objetivo no es indicar como se relacionan éstas.*®

La investigacion descriptiva como en la definicién lo explica no requiere de formular
hipotesis antes de iniciar la investigacion para poder probar variables dado esta situacion
el investigador se basa el planteamiento del problema y la definicidbn de sus objetivos

para el desarrollo de la investigacion.

Con base a esa informacion podemos decir que la investigacion se realizara para
solucionar el estancamiento empresarial en la empresa “Construvidrio” es de tipo
descriptiva ya que los objetivos planteados buscan conocer componentes o situaciones
relativas a la situacion problematica y brindar soluciones estratégicas. Las
investigaciones de tipo descriptiva buscan los datos mas importantes y necesarios de
manera mas amplia sin explicar un ¢Por qué? si no como su nombre lo indica va
describiendo los sucesos y actividades pertinentes al problema y los alcances de los
objetivos es por ellos también que en la investigacién se necesita conocer como se puede
avanzar en el crecimiento empresarial mediante una recoleccién de informacion dirigida
a solucionar como la empresa “Construvidrio” pueda importar, vender y distribuir vidrio al

por mayor.

8Sampieri, R. (2010). Metodologia de investigacién (sexta edicion ed., Vol. 1). México, D.F

México: McGraw-Hill/ INTERAMERICANA EDITORES, S.A DE C.V.
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4.2 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION.
El enfoque de la investigacion es la forma en la que el investigador se aproxima al objeto
de estudio. Es la perspectiva desde la cual aborda el tema, que variara dependiendo del

tipo de resultados que espera encontrar. 1°

4.2.1. ENFOQUE CUALITATIVO.

El enfoque cualitativo también se guia por areas o temas significativos de investigacion.
Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las preguntas de investigacion e hipétesis
preceda a la recoleccion y el analisis de los datos (como en la mayoria de los estudios
cuantitativos), los estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis antes,
durante o después de la recoleccion y el analisis de los datos. Con frecuencia, estas
actividades sirven, primero, para descubrir cudles son las preguntas de investigacion

mas importantes, y después, para refinarlas y responderlas®’.

En base a el problema y a los objetivo planteados para la investigacién en la empresa
Construvidrio sera con enfoque cualitativo ya que durante el desarrollo de la
investigacion se realizara un estudio de mercado que permitirA obtener informacion
real sobre nuestro objeto de estudio que es la demanda de vidrio en las empresas
dedicadas a la elaboracion de productos a base de vidrio como puerta y ventanas en la
zona oriental del pais con el fin de recolectar y analizar la informaciéon necesaria que
respondera a las preguntas mas importantes de la investigacibn para encontrar

estrategias que ayuden al crecimiento empresarial de dicha empresa.

»Sampieri, R. (2010). Metodologia de investigacién (sexta edicion ed., Vol. 1). México, D.F México:
McGraw-Hill/ INTERAMERICANA EDITORES, S.ADE C.V.
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4.3 POBLACION Y MUESTRA.
4.3.1 POBLACION FINITA.

Una vez que se ha definido cual sera la unidad de analisis, se procede a delimitar la
poblacion que va a ser estudiada y sobre la cual se pretende generalizar los resultados.
Asi, una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones (Selltiz et al., 1980). Una deficiencia que se presenta en algunos
trabajos de investigacién es que no describen lo suficiente las caracteristicas de la

poblacién o consideran que la muestra la representa de manera automatica?*.

Para poder seleccionar la poblacién se hizo el levantamiento de recoleccién de
informacion de las empresas dedicadas a la elaboracion de productos a base de vidrio
con la cual se cre6 una base de datos con dicha informacion que fue obtenida por medio
de las redes sociales, visitas de campo a lugares de facil acceso en la zona oriental del
pais; debido a que no habia un registro existente sobre empresas dedicadas a dicho
rubro, a la hora del levantamiento se dio un problema de que las la mayoria de la
empresas no estaba registrada en el Centro Nacional Registros. En total son 24

empresas gque forman parte de la base de datos las cuales se muestran a continuacion:

x Libro: Sampieri, R. (2010). Metodologia de investigacion (sexta edicién ed., Vol. 1). México, D.F México:

McGraw-Hilll INTERAMERICANA EDITORES, S.A DE C.V.
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NOMBRE DE LA EMPRESA | TELEFON | DEPARTAM | FACEBOOK
O FIJO O | ENTO
CELULAR
Cielos y ventanas Mario’s 2654-2789 | Morazan
Serv Ventanas 6016-3877 | Morazan
Cielos, Morazan 6025-3319 | Morazan
Taller Hernandez Morazan Taller Hernandez
Negocios RYR La Unién
Ventanas y cielos la La Union
bendicién de Dios
arling David 7536-0933 | La Uni6n
Cielos y ventanas La Limefia 7211-1542 | La Unidn C_lelo§ y ventanas La
Limena
Vidriolum Vasquez La Unién
Salen Santa Rosa La Union Salen Santa Rosa
Cielos Galaxia S.Ade C.V 2661-1000 | San Miguel
Distribuidor de aluminio y San Miguel Distribuidor de aluminio y
. . vidrio el diamante
vidrio el diamante
Cielos, ventanas puertas. Y | 7573-4409 | San Miguel Cielos ventanas, puertas
mantenimiento de casas y mantenimiento de
casas Caballero
Caballero
o 7942-2507 | Usulutan Vidrieria Aiden, Santa
Vidrieria Aiden
Elena
Vidrieria V . 7160-0220 | Usulutan Vidrieria Venecia
idrieria Venecia Usulutan
Vidrieria Sinai 2624-5645 | Usulutan VY Mapa
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Centros de vidrio San Miguel San Miguel

Dicora San Miguel

Industrial Vazquez San Miguel

Cielos y Ventanas Hernandez San Miguel

Window Center San Miguel

Construmetal 2669-3176 | San Miguel

Alumiflex San Miguel @ Alumiflex
Cielo Vidrio Civalbro La Unién

Tabla 6 Poblacion de la investigacion

Se selecciond el tipo de poblacién finita debido a que el estudio de mercado va dirigido
a un grupo de elementos conocidos, en este caso a las empresas dedicadas a la
produccion de articulos a base de vidrio en la zona oriental. Lo dice la definicion que una
poblacién es finita cuando se conoce el numero de elementos al cual va dirigido el

estudio.

4.3.2 DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA.
4.3.2.1 MUESTRA PROBABILISTICA.

En las muestras probabilisticas todos los elementos de la poblacion tienen la misma
posibilidad de ser escogidos y se obtienen definiendo las caracteristicas de la poblacién
y el tamafio de la muestra, y por medio de una seleccidén aleatoria 0 mecanica de las
unidades de andlisis. Imaginese el procedimiento para obtener el nimero premiado en
un sorteo de loteria. Este numero se va formando en el momento del sorteo. En las

loterias tradicionales, a partir de las esferas con un digito que se extraen (después de
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revolverlas mecanicamente) hasta formar el nimero, de manera que todos los nimeros

tienen la misma probabilidad de ser elegidos.??

El tamafio de la muestra de nuestra investigacion sera de tipo probabilistica muestro
aleatorio simple ya que todas las empresas dedicadas a la elaboracion de productos a
base de vidrio tendran la oportunidad de ser seleccionadas pero se va a extraer una
parte de la poblacién la cual va ser entrevistada de manera virtual y es por ello que no
podemos encuestarlas a todas ya que algunas empresas no estan en las redes sociales
0 no cuentan con un numero de teléfono o celular en rotulos de publicidad en las

instalaciones para podernos contactar con ellas.

Nivel de
confianza A Al2 Z Alfa
99% 0.01 0.995 2.58
98% 0.02 0.99 2.33
97% 0.03 0.985 2.17
96% 0.04 0.98 2.05
95% 0.05 0.975 1.96
94% 0.06 0.97 1.89
93% 0.07 0.965 1.82
92% 0.08 0.96 1.76
91% 0.09 0.955 1.7
90% 0.10 0.95 1.65
89% 0.11 0.945 1.6
88% 0.12 0.94 1.56
87% 0.13 0.935 1.51
86% 0.14 0.93 1.48
85% 0.15 0.925 1.44
84% 0.16 0.92 1.41
83% 0.17 0.915 1.37
82% 0.18 0.91 1.34
81% 0.19 0.905 1.31
80% 0.20 0.9 1.28

Tabla 7 Nivel de confianza Za

e ZLibro: Sampieri, R. (2010). Metodologia de investigacion (sexta edicion ed., Vol. 1). México, D.F

México: McGraw-Hill/ INTERAMERICANA EDITORES, S.ADE C.V.
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Para conocer los valores de Za de otros porcentajes se realiza de la siguiente manera.

NIVEL DE

CONFIANZA

Al2

Z ALFA

99%

0.01

0.995

2.58

Paso 1: Colocamos los porcentajes de los cuales queremos saber cual es el valor de Za.

Paso 2: Para conocer A Restamos 100% - 99% = 0.01.

Paso 3: Para conocer A/2 realizamos la siguiente resta y division 1 (A/2) = 1 (0.01/2) =

0.9550.

Paso 4: Para conocer el valor de nivel de confianza buscamos

los valores de

interceptando en la tabla de distribucién normal para la probabilidad acumulada anterior,

buscamos en la tabla la cantidad que nos dio o la que mas se acerque en el paso 3.

o

0,00 l 0,01 0,02 0,03 0,04 l 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09 Ze
0.5000 00,5040 0.5080 0.5120 0.5160 0.5199 0.5239 0.5279 0.5319 0.5359 0.0
0.5398 0.5438 0.5478 0.5517 0,5557 0.5596 0.5636 0.5675 0.5714 0.5753 0.1
0.5793 0,5832 0.5871 0,5910 0.,5948 0.5987 0.6026 00,6064 0.6103 06141 0,2
0.6179 0.6217 0.6255 0.6293 0.6331 0.6368 0.6406 00,6443 0.6480 0.6517 0.3
0.6554 0.6591 0.6628 0.6664 0.6700 0.6736 0.6772 0.6808 0.6844 0.6879 0.4
0.6915 0.6950 0.6985 0.7019 0.7054 0.7088 0.7123 0.7157 0.7190 0.7224 0.5
0.7257 0.7291 0.7324 0.7357 0.7389 0.7422 0.7454 0.7486 0.7517 0.7549 0.6
0.7580 |0.7611 0.7642 0.7673 0.7704 0.7734 0.7764 0.7794 0.,7823 0.7852 0.7
0.,7881 0.7910 0.7939 0.7967 00,7995 0.8023 00,8051 0.8078 0.8106 0.8133 0,8
0.8159 |o.8186 08212 0.8238 0.8264 0.8289 0.8315 0.8340 0.8365 0.8389 0,9
0.8413 0.8438 0.8461 0.8485 00,8508 0.8531 0,8554 0.,8577 0.8599 o0.8621 1,0
0.8643 | 0,8665 0.8686 0.8708 00,8729 0.8749 0.8770 00,8790 0.8810 0.8830 1,1
0.8849 0.8869 0.8888 0.8907 00,8925 0.8944 0.8962 0.8980 0.8997 0.9015 1,2
0.,9032 | 0.8049 0.9066 0.9082 0.9099 09115 0.9131 0.9147 0.9162 09177 1.3
0.9192 0,9207 0.9222 0.9236 0.9251 0.9265 0,9279 00,9292 0.9306 0.9319 1.4
0.9332 |0,9345 0.8357 0.9370 0,9382 00,9394 00,9406 0.9418 00,9429 0.9441 1.5
0.9452 | 0,9463 0.89474 0.9484 00,9495 0.9505 0.9515 00,9525 0.9535 0.9545 1,6
0,9554 | 0,9564 0.9573 0.9582 0.,9591 0.,9599 0,9608 0.9616 0.9625 0,9633 1.7
0.9641 0.9649 0.9656 0.9664 00,9671 0.9678 0,9686 00,9693 0.9699 0.9706 1.8
0.9713 0,9719 0.9726 0.9732 0,9738 0.9744 0,9750 0.9756 0.9761 0.9767 1,9
0.9772 [ 0,9778 0.9783 0.9788 0.,89793 0.9798 0,9803 0.9808 o.9812 09817 2,0
0.9821 | 0,.9826 0.9830 0.9834 0.,9838 0.9842 0.9846 00,9850 0.9854 0.9857 2.1
0.9861 : 0.,9864 0.9868 0.9871 00,9875 0.9878 0.,9881 0.9884 - 0.9890 22
0.9893 0.9896 00,9898 0.9901 0,9904 0.9906 0,9909 09911 0.9916 23
0.9918 00,9920 00,9922 0.9925 0,9927 0.9929 0.9931 0.,9932 0.9934 0.9936 2,4
0.9938 0.9940 0.9941 0.9943 0.,9945 0.9946 0.9948 00,9949 0.9951 0.9952 25
0.9953 |0.9955 0.9956 0.9957 0.9959 0.9960 0.9961 00,9962 0.9963 0.9964 2.6
0.9965 0,9966 0.9967 0.9968 0,9969 0.9970 0.,9971 00,9972 00,9973 0.9974 2,7
00,9974 0,997 0.,9976 0.9977 0.,9977 0.9978 0.9979 0.9979 0,9980 0.9881 28
0.9981 0.,9982 0.9982 0.9983 0.9984 0.9984 0,9985 0.,9985 0.9986 0.9986 29
0,99865 |0,99869 |0.99874 | 0.99878 |0.99882 | 0,.99886 |0,99889 |0.,99893 |0,99896 |0.99900 3.0
0,99903 | 0,99906 |0.99910 | 099913 |0,99916 0.99918 |0.,99921 0.99924 0.,99926 | 0.99929 3.1
0.,99931 0.99934 0,99936 | 0.99938 |0,99940 | 0.99942 |0.99944 | 0.99946 |0.99948 | 0.99950 3,2
0.99952 | 0,99953 | 0.99955 | 0.99957 |0.99958 | 0.99960 |0.99961 |0,99962 |0.99964 | 0,99965 3.3
0.99966 |0,99968 |0.99969 |0.99970 |0,99971 | 0.99972 |0,99973 | 0.99974 |0.99975 | 0.,99976 3.4
0,99977 |0,99978 |0.99978 | 0.99979 |0,99980 | 0.99981 0,99981 0.99982 |0,99983 |0,99983 3,5
0.99984 |0, 0/ 0. o, 0.99987 |0,99987 |O. 0, 0. 3,6
0.99989 | 0.99990 |0.99990 | 0.99990 |0.99991 | 0.99991 |0,99992 |0.,99992 |0.99992 | 0.99992 3,7
0.99993 | 0,99993 | 0.99993 | 0.99994 |0,99994 | 0.,99994 |0,99994 |O. 0. 0. 3.8
0.,99995 | 0, 0. 0. 0, 0. 0. 0. 0,99997 | 0.99997 | 3.9

Imagen 27: tabla de ejemplo calculo Z

Paso 5: Al ubicar el nimero se suman las filas interceptadas 2.5 + 0.08 = 2.58 siendo el

valor de Za para el 99%, y de manera para los siguientes porcentajes.
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Método muestreo aleatorio simple.

Parametros para evaluar el calculo de la muestra:
N: tamafio de la poblacion.

Z: parametro que depende el nivel de confianza

e: error estimado de estimacion maximo aceptado.
P: probabilidad de que ocurra el evento.

Q: probabilidad de que no ocurra.

Formula para el calculo de la muestra con poblacion finita:

N*Zamn2*P*Q

n=
ef2*(N-1)+Za"2*P*Q

Para saber cobmo se van a obtener los pardmetros para el célculo de la muestra se

describen cada uno de ellos:
N: El tipo de poblacion esta representado por “N” puede ser poblacion finita o infinita.

Z: parametros de nivel de confianza este parametro esta descrito en una tabla donde

indica por porcentajes desde 50% a 99.7%

e: el error aceptado en un estudio de investigacion sino existen datos de investigaciones
antes realizadas es criterio propio del investigador colocar el margen de error, pero si ya

existe ese dato se coloca el mas reciente en relacion con la investigacion a realizar.

Se recomienda al investigador que el margen sea entre el 55% y el 65% y quedaria de

esta forma: 55% y 65% = 60% = 5% como error de estimacion aceptado.

P: el parametro de probabilidad de que ocurra se puede obtener de investigacion

anteriores enfocados en el estudio de mercado que se esta investigando, si este dato no
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existe como investigador puede poner bajo su criterio y basandose en sus objetivos el
margen de probabilidad de que ocurra.

Q: el parametro de que no ocurra dependera del margen de probabilidad de que ocurra,
por ejemplo, P=50%, Q=50%.

Muestro aleatorio simple.

N*Zanr2*pP*Q
n=

ef2*(N-1)+Za"2*P*Q

Datos:

n="?

N= 24

Za=85% =1.44

P=50% = 0.5
Q=50%=0.5
e=15% =0.15

(24) (1.44) ~2 (0.5) (0.5)

n:
(0.15) A 2 (24-1) + (1.44) 72 (0.5) (0.5)
(24) (2.0736) (0.5) (0.5)
n=
(0.0225) (23) + (2.0736) (0.5) (0.5)
12.4416
n=
1.0359
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n=

Después de haber calculado la muestra en la poblacién utilizando la formula del muestreo

simple, el resultado que nos arrojo fue de 13 empresas.

Al hacer el calculo de la muestrea por el método muestreo aleatorio simple dio como
resultado una muestra de 13 empresas para lo cual hicimos uso de una aplicacién que
proporciona numeros al azar, con la cual pudimos seleccionar las trece empresas a

realizar la entrevista de manera aleatoria.

1. Primero tabulamos el nombre de las 24 empresas cada una con un numero

13

representada por un nimero.

No NOMBRE DE EMPRESA

1 Cielos y ventanas Mario’s

2 Serv Ventanas

3 Construmetal

4 Vidrieria Sinai

5 Negocios RYR

6 Ventanas y cielos la bendicion de Dios
7 Darling David

8 Cielos y ventanas La Limeia
9 Vidriolum Vasquez

10 Salen Santa Rosa

11 Cielos Galaxia S.Ade C. V
12 Cielo Vidrio Civalbro

13 Alumiflex

14 Vidrieria Aiden

15 Vidrieria Venecia

16 Taller Hernandez

17 Centros de vidrio San Miguel
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18

Dicora

19 Industrial Vazquez

20 Cielos y Ventanas Hernandez

21 Window Center

22 Cielos, Morazéan

23 Cielos, ventanas puertas. y mantenimiento de casas
Caballero

24 Distribuidor de aluminio y vidrio el diamante

Tabla 8 Empresas para el sorteo

Luego ingresamos los datos en la aplicacion para que nos brindase los nimeros
aleatorios. El nombre de la aplicacion es "Ramdom’. En la siguiente imagen nos

muestra el numero de las empresas a las cuales se les realizara la encuesta

NUMERO MiNIMO NUMERO MiNIMO

NUMERO MAXIMO

CANTIDAD DE NUMEROS (13 | -

ONN E3K3
L D

NUMERO MAXIMO

CANTIDAD DE NUMEROS

ONN E3E3
L D)

DECIMALES DECIMALES

¢REPETIR NUMEROS? (REPETIR NUMEROS?

Indica cantidad de
ndmeros minimos y
méaximos que debe
haber en la
seleccidn; ademads,
cantidad de
ndmeros queremos

que

que nos

proporcione.

9
13
a8
1
2
5

12

GENERAR GENERAR

En este  espacio
muestra los nimeros
seleccionados de
manera aleatoria una
vez presionemos el

botén generar.

Imagen 28 Aplicacion para el sorteo
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3. Una vez conocemos los nimeros seleccionados identificamos las empresas con

las cuales se hara la muestra.

Ne | EMPRESAS DEPARTAMENTO

4 | Vidrieria Sinai Usuluan
Darling David La Unién

6 | Ventanasy cielos la bendicion de Dios La Unién

3 | Construmetal San Miguel

10 | Salen Santa Rosa La Unién

1 | Cielos y ventanas Mario’s Morazén

9 | Vidriolum Vasquez La Unién

13 | Alumiflex San Miguel

8 | Cielos y ventanas La Limefia La Unién

11 | Cielos Galaxia S.Ade C. V San Miguel

2 | Serv Ventanas Morazan

5 | Negocios RYR La Unién

12 | Cielo Vidrio Civalbro La Unién

Tabla 9 Empresas seleccionadas
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4.4 TECNICAS PARA LE RECOLECCION DE INFORMACION.

4.4.1 ENTREVISTA.

Una entrevista es un intercambio de ideas u opiniones mediante una conversacion que
se da entre dos 0 mas personas. Todas las personas presentes en una entrevista
dialogan sobre una cuestion determinada .Existen entrevistas laboral, periodistica o
clinica. Todas son reciprocas, es decir, en ella el entrevistador plantea un interrogatorio

estructurado o una conversacion totalmente libre con el entrevistado.

Para poder realizar nuestro trabajo de investigacion consideramos realizarla en la
empresa Construvidrio para lo cual fue necesario visitar la empresa y hablar con su
encargado. Para la primera visita llevamos una lista de preguntas con el objetivo de
realizar una entrevista y conocer si nos darian la oportunidad de realizar nuestro proyecto
de investigacion y conocer informacién general para luego analizarla y posteriormente
realizar otra visita en la cual se emplearia otra técnica "para identificar el problema a

investigar.??

4.4.2 OBSERVACION.

La técnica de observacion es una técnica de investigacién que consiste en observar
personas, fendmenos, hechos, casos, objetos, acciones, situaciones, etc., con el fin de

obtener determinada informacién necesaria para una investigacion.?*

Para realizar la investigacion fue necesario utilizar la técnica de observacion; mediante
la se puedo determinar las diversas problematicas con que la empresa Construvidrio
cuenta actualmente. Durante la primera visita nos atendio la gerente del local, la cual nos
mostrd cada una de las areas que componen la empresa, como investigadores teniamos
una lista de preguntas las cuales fueron contestadas amablemente por la persona

encargada.

Mientras conociamos las diferentes areas de la empresa observabamos detenidamente

todos aquellos detalles en los cuales podiamos mejorar realizando nuestro trabajando

2 Raffino, M. E. (2020b, septiembre 25). Entrevistas. Recuperado 18 de octubre de 2020, de
https://concepto.de/entrevista/.

24 Castellanos, L. (s. f.). Metodologia de la investigacion. Recuperado 18 de octubre de 2020, de
https://lcmetodologiainvestigacion.wordpress.com/2017/03/02/tecnica-de-observacion/.
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de investigacion; para ello utilizamos como instrumento la lista de chequeo en la cual se
detalld la lista de preguntas a hacerle a la persona encargada; ademas se considero los
criterios de que si cumplia o0 no y la observacidn respecto a cada interrogante a
continuacion se detallan las observaciones que se pudieron hacer para para tomar en
cuenta la elaboracién de un plan logistico y aduanero que ayude descripcion de los
proceso aduaneros, la elaboracién de una guia de distribucion, la herramienta para

control de ventas y distribucion.

4.4.3 ESTUDIO DE MERCADO.

El estudio de mercado se utiliza con el fin de obtener el sentir de la poblacién sujeta al
estudio. En este caso en especifico se hara el estudio a empresas que produzcan
articulos a base de vidrio. Con el fin de recopilar informacion sobre la demanda de la
materia prima antes mencionada en la zona oriental; dicha informacion se obtendra por
medio de la encuesta para poder analizar los datos obtenidos de las empresas sujetas

al estudio.

El estudio de mercado nos facilitara conocer la demanda de vidrio en la zona oriental,
cantidades que adquieren las empresas de dicha materia prima e intencion de compra a
una empresa de la zona en este caso del municipio de La Unién, calidad segun las
empresas sujetas al estudio, criterios y especificaciones de la materia prima etc., el
estudio de mercado se realizara con una muestra de 13 empresas las cuales seran

encuestadas.
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4.5 INSTRUMENTOS UTILIZADOS EN LAS TECNICAS DE RECOLECCION DE
INFORMACION.

4.5.1 FORMULARIO DE LA ENTREVISTA PARA DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA
EMPRESA.

ESCUELA ESPECIALIZADA EN INGENIERIA ITCA FEPADE- MEGATEC LA UNION.

Objetivo de la entrevista: Diagnosticar las posibles causas que generen alguna
problematica en la empresa CONSTRUVIDRIO mediante una entrevista y la observacion

directa realizada en las areas de compra y venta.

Entrevistadores: Victor Alexander Romero, Mercedes Elizabeth Fuentes, Julio Josué

Hernandez, Susana Concepcién Gavidia.
Entrevistado: Ingrid Carolina Cruz Escobar
Fecha: 09 de diciembre 2019.

Preguntas.

1) ¢Qué cargo desempeiia en la empresa?

2) ¢Utiliza sistemas informéticos para el control de compra y ventas en la

empresa?

3) ¢Como obtienen la materia prima?

4) ¢Quiénes son sus proveedores?

5) ¢Con que areas cuenta la empresa?

6) ¢Qué objetivos tiene a corto, mediano y largos plazo?
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4.5.1 LISTA DE CHEQUEO QUE AYUDARA EN EL DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA

EMPRESA.
Objetivo: Obtener informacion mediante la técnica de

situacion actual de la empresa Construvidrio.

observacion, para conocer la

LISTA DE CHEQUEO

EMPRESA DONDE SE REALIZA LA OBSERVACION:

FECHA DE
CHEQUEO:

PERSONA ENCARGADA: CARGO:

EVALUADORES:
1.
2.
3.
4.

No | ASPECTOS A OBSERVAR | CRITERIOS DE
OBSERVACION

ANALISIS DE LAS
OBSERVACION

Sl NO
AREA COMPRA.
1
2
3
4
AREA DE PRODUCCION.

AREA DE VENTA.
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OBSERVACION GENERAL:

102




4.5.3 ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE MERCADO.

Escuela Especializada

en Ingenieria —— g =5 MINISTERIO
I‘ I B a als -2 DE EDUCACION,
ITCA FEPHDE EOUCACION TUCNICA g oy CIENCIA Y
TECNOLOGICA Y SUPERI)NI -

GOBIERNO DI TECNOLOGIA
. E
La Union

L SALVADOR

Empresa Encuestada: Fecha:

Objetivo :Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Union.

1. ¢Qué tipo de vidrio utilizan mas?

I:I Flotado I:I Templado I:ILaminado Otros
2. ¢Delvidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
3. ¢,Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?

H

¢A qué precio compran el vidrio?
5. ¢Qué es para usted la calidad?

6. ¢Como calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

I:I Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢ Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
8. ¢Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Union?

103



CAPITULO V: ANALISIS DE
RESULTADOQOS.
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5.1 DIAGNOSTICO DE RESULTADO
5.1.1 ANALISIS DE LA ENTREVISTA PARA EL DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

CONSTRUVIDRIO.

Propietario: Victor Manuel Escobar.
Puesto: Jefe de produccion.
Fecha: 9 de diciembre del 2019

Entrevistadores:

v" Victor Alexander Romero

v" Susana Concepcién Gavidia
v" Julio Josué Hernandez

v" Mercedes Elizabeth Fuentes

Objetivo de la entrevista:

Diagnosticar las posibles causas que generen alguna problemética en la
empresa CONSTRUVIDRIO mediante una entrevista y la observacion
directa realizada en las areas de compra y venta.

Areas de compray venta:

Nos comentan la falta de un sistema computarizado para el control de
las compras y ventas efectuadas ya que actualmente lo realizan de
manera manual en un libro de registros y se hace muy anticuado y se
tardan demasiado en la blusqueda de informes de compras y ventas de
meses anteriores.

Actividades logisticas:

En las actividades logisticas de la cadena de suministro la empresa
CONSTRUVIDRIO se les dificulta la importacion de materia prima y
conseguir proveedores internacionales.

Productos que elaboran:

Tienen una amplia gama de productos elaborados de vidrio templado y
vidrio laminado como, por ejemplo: puertas, ventanas, vitrinas entre
otros; y también lo que es tabla roca.

Proveedores:

INCO Industrias Consolidadas y Freund.

Objetivos a largo plazo:

Ser la empresa lider en la elaboracién de articulos a base de vidrio de
la més alta calidad.

Y ser la primera empresa importadora y vendedora de vidrio al mayoreo
en el Departamento de La Union.

Situacién econdmica:

CONSTRUVIDRIO se encuentra en una excelente situacion econémica.
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5.2. ANALISIS DE LA LISTA DE CHEQUEO PARA EL DIAGNOSTICO DE LA
EMPRESA CONSTRUVIDRIO EN LOS PROCESOS DE COMPRA, VENTA Y

DISTRIBUCION.

5.2.1 GUIA DE OBSERVACION.

Objetivo: Obtener informacion mediante la técnica de observacion, para conocer la

situacién actual de la empresa Construvidrio.

LISTA DE CHEQUEO

CONSTRUVIDRIO

EMPRESA DONDE SE REALIZA LA OBSERVACION:

FECHA DE
CHEQUEO:

PERSONA ENCARGADA:

Victor Manuel Escobar.

CARGO:

Jefe de produccion.

EVALUADORES:

4. Victor Alexander Romero Ochoa.

3. Julio Josué Hernandez Maldonado.

1. Mercedes Elisabeth Fuentes Matamoros.

2. Susana ConcepciOn Gavidia Méndez.

No | ASPECTOS A OBSERVAR

CRITERIOS DE
OBSERVACION

ANALISIS DE LAS
OBSERVACION

Sl NO
AREA DE COMPRAS.
1 Existencia de una cartera de Se pudo observary llegar a la
proveedores internacionales que conclusién que la empresa
les brinden el vidrio. 5 Construvidrio solo cuenta con
proveedores nacionales que le
brindan el vidrio.
2 Realizan importacion de vidrio. Segun lo observado se pudo llegar a
la conclusién que la empresa
X Construvidrio, nunca ha realizado
importacién de materia prima.
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Conocimiento de la legislacion
aduanera

Se llegé a la conclusidn que la
empresa Construvidrio, tiene un
desconociendo total de la legislacion
aduanera ya que nunca ha realizado
una importacion.

Conocimiento sobre los
incoterms.

Durante el recorrido para observar
las diferentes dreas, nos pudimos
percatar que la empresa solo
produce con vidrio comprado en el
mercado nacional y por ello
desconoce las normas de aceptacion
voluntaria.

AREA DE PRODUCCION.

El personal esta capacitado para
el area de produccion.

Durante el recorrido que se hizo en
el drea de produccidn se pudo
observar que si cuentan con
personal capacitado en dicha area,
quienes hacen un excelente trabajo
elaborando los diferentes articulos.

Existe equipo de seguridad para
proteccién del personal.

En la empresa se constaté que el
personal si hace uso de equipo de
proteccion personal a la hora de
producir un producto.

AREA DE VENTAS.

Existen procesos sistematizados
o con alguna herramienta
informatica para registrar los
entradas y salidas de materia
prima en la empresa.

Se pudo observar que en la empresa
no hacen uso de alguna
hherramienta, todo lo hacen de una
forma manual y obsoleta.

Publicidad para promocionar sus
productos.

Por lo visto la empresa, no utiliza
ningun tipo de publicidad, para
promocionar los articulos que
producen.

Excelente posicion comercial en
comparacion con la competencia.

Se pudo observar que la empresa
tiene baja competitividad no
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X sobresale de la competencia
actualmente.

OBSERVACION GENERAL: Durante el recorrido en la empresa se pudo observar y
constatar mucha deficiencia en diferentes aspectos dentro de ella, los cuales afectan a
gue no sobre salga y se mantenga estancada y por dicha razén no puede posicionarse

en el mercado de la zona.
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5.3 ANALISIS E INTERPRETACION GRAFICA DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS
EN LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA FABRICACION DE PRODUCTOS DE
CRISTALERIA.

5.3.1 RESULTADOS DE LA ENCUESTAS.

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de
cristaleria en la Zona Oriental del Pais para saber si estas empresas comprarian su
materia prima (vidrio) a la Empresa “Construvidrio” cudl seria la demanda de dicho
producto en el mercado.

PREGUNTAS:

1. ¢Quétipo de vidrio utilizan mas?

V Objetivo: Conocer qué tipo de vidrio compran las empresas y saber por
qué la preferencia de ese vidrio.

VvV Gréfica:

Resultados

M Flotado
Laminado
M Templado

B Otros

Grafica 1 Interpretacion grdfica de la pregunta 1
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Flotado 11
Laminado 0
Templado 2
Otros 0
TOTAL 13

Tabla 10 Resultados de la pregunta 1 de las encuestas

V Analisis: los resultados en la grafica muestran que el 85% de las empresas
encuestadas que se dedican a la elaboracion de productos a base de vidrio
utilizan el tipo de vidrio flotado ya que este es el mas utilizado en los
productos mas vendimos como lo son puertas y ventanas.

V Conclusion: en base a la informacion recolectada en el estudio de
mercado poder decir que el vidrio mas utilizado por las empresas dedicadas
a la elaboracion de productos a base de vidrio el vidrio flotado con medidas

de 1.4 cm x 1.80 cm y 5ml que seria el grosor de las laminas del vidrio.
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2. ¢Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuales la

cantidad utilizada?

V Objetivo: Determinar cual es la cantidad de vidrio que las empresas utilizan

para la fabricacion de articulos de cristaleria como puertas, ventanas entre

otros.

V Gréfica:

Resultados

® 1a10laminas
11 a 15 laminas
H 16 a 20 laminas

M 21 a 40 laminas

Grafica 2 Interpretacion grdfica de la pregunta 2

RESULTADOS EMPRESAS \
1 a 10 laminas 1
11 a 15 laminas 6
16 a 20 laminas 4
21 a 40 laminas 2
TOTAL 13

Tabla 11 Resultados de la pregunta 2 de las encuestas

V Analisis: En la grafica podemos observar que el 46% de las empresas

compra entre 11 a 15 laminas y un 31% 16 a 20 laminas de vidrio para la

elaboracién de sus productos.

V Conclusién: Las empresas dedicadas a la elaboracion de productos a

base de vidrio en la zona oriental del pais compran desde 11 a 20 laminas
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y 16 a 20 en base a eso podemos estimar que las cantidades utilizadas son
un poco similares entre ellas y que si hacemos un célculo al mes utilizarian

como aproximacion entre 50 a 60 laminas de vidrio.

3. ¢Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
V Objetivo: Conocer la frecuencia con que compran el vidrio y motivar a
la empresa para ser mayoristas de dicho producto.

V Gréfica:

Resultados

® Semanal
Mensual
B Trimestral

B Cada cuatro meses

Grafica 3 Interpretacion grafica de la pregunta 3

Semanal
Mensual
Trimestral

Cada cuatro
meses
TOTAL 13

Tabla 12 Resultados de la pregunta 3 de las encuestas

o O U1 0
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V Analisis: en la grafica podemos observar que el 62% de las empresas
realizan sus compras de vidrio semanalmente y un 38% lo compran
mensualmente.

V Conclusién: a la mayoria de las empresas les resulta mas factible realizar
sus compras a la semana y una pocas mensualmente y tomado en cuenta

gue estas compran varias dependiendo de la temporada del afio.

4. ¢A qué precio compran el vidrio?

V Objetivo: Saber cual es precio que las empresas pagan por el vidrio
para que le empresa analice las posibles ganancias que se obtendran
de la venta de este producto.

V Gréfica:

Resultados

m $30a 535
$36 a $40
M $41a S50

Grafica 4 Interpretacion grdfica de la pregunta 4
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$30 a $35 6
$36 a $40 4
$41 a $50 3
Total 13

Tabla 13 Resultados de la pregunta 4 de las encuestas

V Anadlisis: En la grafica podemos observar que un 46% de las empresas
encuestadas respondieron que compran la lamina de vidrio a un precio
que oscila entre los $30 a $35 el otro 31% a un precio de $36 a $40 y
un 23% a un precio entre $41 a $50.

V Conclusién: Podemos decir que entre las empresas que se realizaron
las encuestas compran el vidrio a un precio similar y las que compran u
a un precio diferente es debido a que realizan la compra de otro tipo de
vidrio el cual es un poco mas barato al que compran las empresas con

mayor puntuacion.
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5. ¢Qué es para usted la calidad?
V Objetivo: Conocer que entienden por calidad nuestros posibles clientes.

V Grafica:

Resultados

B Durabilidad del producto

Resistente

M Sin dafios

Grafica 5 interpretacion grdfica de la pregunta 5

RESULTADOS EMPRESAS

Durabilidad del producto 3
Resistente 8
Sin dafios 2
Total 13

Tabla 14 Resultados de la pregunta 5 de las encuestas

V Anadlisis: En la grafica podemos observar que el 62% de las empresas
a las cuales se les realizo las encuestadas dijeron que para ellos la
calidad es que el producto sea resistente, el 23% de las empresas opinan
gue calidad es la durabilidad del producto y el 15% de la misma
respondio que calidad es un producto sin dafios.

V Conclusién: Podemos decir que todas las empresas encuestadas
tienen un claro significado del término calidad, estas conocen el término

calidad como durabilidad del producto y la resistencia.
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6. ¢Como calificarian la calidad del vidrio que adquieren?

V Objetivo: Conocer la satisfaccion de las empresas sobre el vidrio que
compran y las posibilidades para la empresa CONSTRUVIDRIO de
ofrecer una mejor calidad con el vidrio que venderan.

V Grafica:

Resultados

M Excelente
Bueno

M Regular

Grafica 6 interpretacion grdfica de la pregunta 6

V Anadlisis: En la gréfica podemos observar que el 100% de las
empresas a las que se les realizaron las encuestadas califican el vidrio
gue adquieren como “excelente”.

VvV Conclusion:

Podemos decir que todas las empresas encuestadas estan satisfechas

con el vidrio que adquieren; por lo cual lo califican de manera excelente.
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7. ¢Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
V Objetivo: Saber de qué paises las empresas distribuidoras de vidrio
importan el vidrio que esta en el mercado actualmente.

V Gréfica:

Resultados

WmE.EUU
Latinoamerica

M Asia

Grafica 7 interpretacion grdfica de la pregunta 7

E.E.U. U 4
Latinoamérica 4
Asia 5
TOTAL 13

Tabla 15 Resultados de la pregunta 7 de las encuestas

V Anadlisis: en la grafica podemos observar que el 38% de las empresas
encuestadas saben que el vidrio que compran es importado de Asia, el
31% de Estados Unidos y el 31% de Latinoamérica.

V Conclusién: todas las empresas encuestadas conocen el lugar de
origen o por lo que ellas conocen el pais de donde traen el vidrio sus

actuales proveedores.
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8. ¢Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra

del vidrio?

V Objetivo: conocer cudles son los criterios que las empresas dedicadas a
la elaboracion de productos a base de vidrio consideran importantes al
momento de realizar la compra.

V Gréfica:

Resultados

M Precio

Calidad del material

B Compromiso del
proveedor

Grafica 8 interpretacion grafica de la pregunta 8

RESULTADOS EMPRESAS

Precio 3
Calidad del 8
material

Compromiso del 2
proveedor

TOTAL 13

Tabla 16 resultados de la pregunta 8 de las encuestas

V Analisis: los resultados de la recoleccién de informacion en las empresas
encuestadas muestran que el 62% toman en cuenta al momento de
comprar vidrio la calidad, el 23% consideran al momento de comprar el
vidrio el precio de este y el 15% toma en cuenta el compromiso del

proveedor del vidrio al momento de realizar la compra.
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V Conclusidn: las empresas son muy exigentes al momento de comprar

vidrio.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el
Municipio de La Uni6n?

V Objetivo: Conocer los criterios y requisitos que son importantes para las

empresas que se dedican a la elaboracion de articulos de cristaleria y

considerarlo asi también a la empresa CONSTRUVIDRIO como posibles

mayoristas.

V Gréfica:

Resultados

W Si
Puede ser

m No

Grafica 9 interpretacion grdfica de la pregunta 9

Si 7
Puede ser 4
No 2
TOTAL 13

Tabla 17 Resultados de la pregunta 9 de las encuestas
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V Analisis: en la grafica podemos observar que el 54% de las empresas
encuestadas si comprasen el vidrio a una empresa ubicada en el
municipio de La Union y el 31% respondio que puede ser no descartan
la posibilidad de comprar y el 15% dijo que no debido a la distancia que

hay de su empresa al municipio de La Union.

V Conclusién: podemos decir que los porcentajes de la empresa
encuestadas es muy similar lo cual demuestra que, si podria ser rentable
para una empresa en el municipio de La Unién vender vidrio al por mayor
a una gran parte de ellas, pero el otro porcentaje de empresas comento
que por la ubicacién de la empresa no sabrian si les saldria rentables a

ellos comprarle a una empresa ubicada en el departamento de La Union.

De las empresas que respondieron que si estuviesen dispuestas son 7
empresas que se encuentran ubicadas en el municipio y departamento
de la union se realiz6 una estimacion de las cantidades de laminas que
podrian comprar a la empresa Construvidrio en el caso de vender vidrio

al por mayor.

Posibles compras por parte de las
empresas entrevistadas

B 15 a20Llaminas

10 Laminas

Grafica 10 interpretacion grdfica sobre las posibles ventas
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5.4 HERRAMIENTAS PARA REALIZAR

ISHIKAWA).

5.4.1 DIAGNOSTICO GENERAL.

No cuenta con cartera de
proveedores
internacionales

Desconocimiento
de legislacion
aduanera

Falta de conocimiento de
importacién

No poder importar
directamente

Mo poder comprar a

EL DIAGNOSTICO

No tiene cartera de
clientes al mayoreo

Falta de personal idéneo

Nocuenta con
clientes gue
compren vidrio
al mayoreo

Encompra

o un menor costo
Desconocimiento de

INCOTERMS

Poca relacion comercial
internacional

En distribucicn

(DIAGRAMA DE

ESTANCAMIENTO

Limita comprar
localmente

Precios fijos
Falta de publicidad

por medios y redes

Poca relacién comercial

Baja competitividad en el
mercado

Falta de herramienta
informatica

Nocuenta con
equipos de
informatica

No cuentan con procesos
sistematizados

Imagen 29 Diagrama Ishikawa

EMPRESARIAL

En la empresa “Construvidrio” se hizo un diagnéstico de la situacion en la cual se

encuentra la empresa por medio del diagrama de Ishikawa. Con el diagnéstico se

lograra, identificar todas aquellas causas y efectos que generan el problema del

estancamiento empresarial.

Dentro de las principales causas que originan el problema se encuentran:

1. Falta de personal idéneo. Esta causa se da porque no existe un personal idéneo o

la empresa no cuenta con el personal adecuado para poder realizar una compra

internacional de igual forma no cuenta actualmente con personal adecuado para el

area de distribucion, ya que dichas areas aun no han sido implementadas en la

empresa.

2. No cuenta con procesos. Actualmente la empresa hace uso de herramientas un

poco obsoletas, para el registro de sus actividades actuales de las areas con las

gue cuenta, sin embargo, para poder implementar las nuevas areas no cuentan con
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equipos de informatica ni con una herramienta para los nuevos procesos que se
implementarian en las areas de compra internacional, venta y distribucion.

No tiene cartera de clientes al mayoreo. En esta causa que forma parte del
problema la empresa no cuenta con clientes que compren vidrio ni mucho menos
clientes que compren al mayoreo, porque la venta de vidrio no forma parte aun de
los productos que comercializa la empresa, aunque en un futuro se podria
implementar.

Baja competitividad en el mercado. Si hablamos de competitividad de la empresa
en esta parte es un poco carente es decir que la empresa esta limitada, porque
tiene poca relacion comercial con empresas internacionales ademas de esto se
suma la falta de publicidad en los diferentes medios de comunicacién tradicionales
y por redes sociales de sus productos que comercializa actualmente, también otras
de las sub-causas son los precios fijos estos vienen aportar a la baja competitividad
en comparaciéon a la competencia actual en el mercado, de la misma manera la
empresa esta limitada a comprar localmente sus insumos y materia prima porque

hay un estancamiento.

Falta de conocimiento de Importacion. En esta causa existe un total
desconocimiento de como poder importar directamente y de todos los procesos que
conllevaria una importacién directa por parte de la empresa de igual forma existe
un desconocimiento de como poder comprar a un menor costo, es decir la empresa
desconoce coOmo hacer una negociacién y verse beneficiada en una compra con un
bajo costo a su favor.

No cuenta con cartera de proveedores internacionales. La empresa actualmente
esta limitada a contar con proveedores locales para sus compras, es por eso que
existe un desconocimiento de la legislacion aduanera porque nunca ha realizado
una compra internacional y por ende desconoce todas aquellas leyes y normas que
regirdn dicha compra, de la misma manera hay un desconocimiento de los
incoterms y sobre sus usos, asi mismo tiene poca relacion comercial internacional
como se mencionaba anteriormente la empresa esta limitada localmente, todo esto

forma parte de la causa principal.
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Por todas las causas antes mencionadas se ha llegado a la conclusion de que todas
ellas van orientadas a generar un problema, el cual se ha identificado como el
estancamiento empresarial.

El propdsito de hacer este analisis es para poder dar solucion al problema principal,
una vez solucionado el problema, la empresa podra obtener muchos beneficios
tales como:

Importar materia prima a un buen precio.

Ser distribuidor de vidrio.

Posicionarse en el mercado.

Mayores ingresos.

Contar con una cartera de proveedores internacionales.

Contar con nuevos clientes.

N o ok~ wDbdE

Ventas al por mayor de vidrio.

Entre los problemas que se detectaron en las actividades macro de la empresa
Construvidrio se pudo diagnosticar que hay un Estancamiento Empresarial para darle
solucion a este es necesario mencionar las soluciones, se realizara un estudio de
mercado virtual, se determinar el nivel de compra internacional y distribucién local, se
elaborara un manual de importacion, se elaborar una Guia Logistica de distribucién, se
creara una herramienta de control del registro de las ventas y distribucion, se elaborara
un manual de uso de la herramienta de control y registré de ventas y distribucion, se
Reflejara la comparacion de costos en compras de materia prima adquirida en el
mercado nacional y costos en compra de materia prima adquirida en mercados

internacional.
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CAPITULO VI: DISENO DE LA
PROPUESTA.
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ESTRATEGIA 6.1 MANUAL DE IMPORTACION DE VIDRIO DESDE ASIA.

El presente manual de importacion fue elaborado con la finalidad de proporcionar toda la
informacion necesaria a la empresa Construvidrio sobre los procesos para la importacién
de vidrio flotado proveniente de Asia; toda esta informacion contenida en el manual

facilitara dicho proceso.

La informacién se encuentra dividida en tres fases principales, la primera fase contiene
todas aquellas actividades involucradas antes de realizar la importacion; la segunda fase
contiene actividades una vez la mercancia arribe al puerto de destino y finalmente la
tercera, la cual consiste en las actividades necesarias una vez la mercancia ha sido
liberada o despachada por aduanas. ademas de estas fases principales contiene
célculos de todos los costos necesarios para determinar una mejor opcion de compra; es

decir, si realmente resultara factible realizar la importacion del vidrio.
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MANUAL DE
IMPORTACION

CONSTRUVIDRIO

42 AV.sur y 2da Calle Pte. Bo. San Carlos, frente a
la terminal de buses de cantones, La Unidn




Il JUSTIFICACION.

En la actualidad las empresas se encuentran en un ambiente muy competitivo, en
el cual se logran mantener aquellas que buscan innovar sus procesos
constantemente. Esto hace que muchas empresas, ademas; aprovechen nuevas
oportunidades y asi poder extenderse a nuevos mercados y obtener los beneficios
gue estas ofrecen. La necesidad de adquirir la materia prima de buena calidad y al
mejor precio es sin duda algo que todos quieren, pero para ello es necesario contar
con una cartera de proveedores que ofrezcan tales utilidades. en términos sencillos,
una de las formas en las que podemos obtener tales beneficios es importando o

comprando directamente al productor.

El proceso de importacion es un poco complejo el cual requiere de mucho
conocimiento para evitar pérdidas y muchas empresas desean adquirir su materia
prima de mercados internacionales, pero por falta de conocimiento se quedan
estancados y no logran la ejecucién de este. Es por ello que el presente manual
serd de mucha importancia para la empresa CONSTRUVIDRIO, el cual le facilitara,
en cuanto a informacion necesaria al momento de la ejecuciéon de la importacion de

vidrio proveniente de Asia.

La facilitacion del proceso ser4 mediante el detalle de cada uno de los pasos que la
empresa debe realizar para realizar una importacion de calidad, los pasos
necesarios para poder registrarse como una importadora; ademas la
documentacion necesaria durante toda la fase del proceso, las entidades que los
emiten, legislacion aduanera aplicable y calculo de incoterms. De esta forma le seré
mas facil comenzar y tendra conocimiento previo al momento de la ejecucion de

esta.
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6.1.1 OBJETIVOS.
6.1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Facilitar el desarrollo de la importacion de vidrio flotado proveniente de ASIA, para
la empresa Construvidrio ubicada en el departamento de la unién; mediante el

detalle de cada proceso que comprende la misma.

6.1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Especificar que instituciones estan involucradas y que tramites se deben
realizar en cada una de ellas para la facilitaciébn y mejor conocimiento al

momento de realizar dichos tramites.

e Detallar los procesos necesarios para realizar una importacion de vidrio
proveniente de ASIA, para la facilitar la ejecucién de esta a la empresa

Construvidrio.

e Mostrar base legal que ampara algunos pasos en los cuales es necesario
aplicar legislacion aduanera para poder evitar retrasos o alguna sancién por

falta de conocimiento.
¢ Indicar que documentacion y en qué fase de la importacién sera necesario

hacer su debido uso, para un mejor conocimiento mediante ejemplo de

formatos de estos.
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6.1.2. ALCANCES.

e Facilitacion de conocimiento sobre las entidades a las cuales se deben

acudir para realizacion de los tramites necesarios.

e Facilitacion en la ejecucion de la importacion de vidrio proveniente de

Asia.

e Conocimiento de la legislacion aplicable en las fases del proceso de

importacion y retrasos o sanciones por el incumplimiento de alguna

ley.

e Agilizacién en los procesos burocraticos que conlleva el desarrollo de

la importacion.
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6.1.3 TERMINOS Y DEFINICIONES.

e IMPORTACION: Una importacion es basicamente todo bien y/o servicio
legitimo que un pais (Ilamado ‘importador’) compra a otro pais (exportador)
para su utilizacion.

e LEGISLACION ADUANERA: en el ambito del comercio exterior y otros
afines: Conjunto de disposiciones legales y reglamentarias relativas a la
importacion, exportacion, circulacion y depdsito de mercancias, cuya
aplicacion esta expresamente encomendada a la aduana, asi como cualquier
norma dictada por ésta

e INCOTERMS: las reglas Incoterms, es decir, los International Commercial
Terms o Términos de Comercio Internacional. Se trata de siglas compuestas
por tres letras y que describen las condiciones de entregas de las mercancias
y productos en el comercio global.

e UNAU: unidad de atencién al usuario.
e DGA: Direccion General de Aduanas.
e CUBICAJE: Es la forma de acomodar espacialmente de manera 6ptima de

los embalajes (unitarizacion) o de las tarimas (paletizacion), para con el fin
de maximizar en espacio que se tiene para el transporte, uno de los aspectos
que debe tener en cuenta es el peso maximo que soporta cada medio de
transporte.

e CAUCA: Cddigo Aduanero Uniforme Centroamericano.
e RECAUCA: Reglamento del Codigo Aduanero Uniforme Centroamericano.
e DAI: El primero de los tributos, o impuestos como se llaman comUnmente,

son los Derechos Arancelarios a la Importacion.

e FLETE: El flete es el costo a pagar por el desplazamiento de una carga en
un medio de transporte.
e SEGURO: EIl seguro es un contrato que cubre las mercancias contra los

diversos riesgos que puedan afectarlas durante su traslado de un lugar a otro
durante determinado periodo (estancia), o situaciones (carga y descarga),

relacionadas con el hecho de transporte.
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TRANSITARIO: Como su propio nombre indica el transitario se ocupa de
gestionar el transporte internacional de mercancias «en transito» (entre
paises con aduanas) y para ello tiene contactos con todas las partes que
intervienen en la logistica internacional: transportistas, compafias de
seguros, agentes de aduanas, navieras, consignatarios, etc. Actlia como un
intermediario entre el expedidor (vendedor) y el transportista.

ARANCEL: Es un impuesto o gravamen que se aplica solo a los bienes que
son importados o exportados.

PARTIDA ARANCELARIA: La partida arancelaria es parte de la codificacion
numeérica de los productos objeto de importacion del sistema armonizado. De
esta forma, es una subdivision del codigo arancelario presente en los
aranceles de aduana.

CERTIFICADO DE ORIGEN: Es un documento muy importante en todas las
operaciones de exportacion a paises terceros.

LISTA DE EMPAQUE O PACKING LIST: es la relacién de unidades de
empaque de un embarque con su respectiva informacion (peso,

dimensiones, volumen, contenido, etc.)
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6.1.4. PASOS PARA REGISTRARSE COMO IMPORTADOR.

Es necesario la solicitud de registro de importadores y exportadores, esta solictud
se obtiene en las oficinas de la Direccion General de Aduana ubicada en el Km. 11
% Carretera Panamerica Fte. A Fabrica IUSA San Bartolo, llopango.

Cabe mencionar que en el caso que una empresa sea la que necesite ser inscrita
en la base de datos de importadores de la DGA, ademés de lo mencionado en el
parrafo anterior, debera ser presentada la escritura de constitucion de la empresa,

y dicho tramite debera ser efectuado por el representante legal de la empresa.?®

e Se llena la solicitud de registro de importadores y exportadores:

UNAU-GO-018

Rev. 22/01/15

DIRECCION GENERAL DE ADUANAS
UNIDAD DE ATENCION AL USUARIO

SOLICITUD DE REGISTRO DE IMPORTADORES Y EXPORTADORES

Lugar yFecha:

Yo

de nacionalidad , ldentificado con mi Documento de Identidad

Numero , solicito ser incorporado en el Registro de Importadores

y Exportadores que lleva la Direccion General de Aduanas con el siguiente documento: NIT (),

Documento de Identidad (), Pasaporte () con niamero

Lugar de residencia:

2’Hacienda, M. (s. f.). registrarse como importador. Ministerio de Hacienda. Recuperado 25 de
octubre de
2020,dehttps://www.mh.gob.sv/pmh/es/Temas/Manual_Unico_de_Operaciones_Aduaneras
/Introduccion/Ubicacion_de_la_DGA.html.
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Tel. , Fax , Email

Firma: Firma:

Interesado, Representante Funcionario aduanero autorizado
Legal o Propietario.

NOTA.- Presentar NIT, Documento de Identidad o Pasaporte, en original y fotocopia.

(Los originales son para efectos de verificacion de datos al momento de la presentacion de
la solicitud, luego son devueltos).

(En caso de ser presentado por el Representante Legal, debera contar con la documentacion
que compruebe tal calidad).

e Al terminar de llenar la solictud y agregar los anexos que le pide en la nota
del documento ademas la escritura de constitucion, la credencial y la copia
de DUI y NIT ampliada al50 del representante legal o del propietario, se

convierte a PDF y se envia al correo: usuario.dga@mbh.gob.sv

e Se espera una confirmacion de que han sido incluidos en la base de datos
para importadores.
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Imagen 31 flujograma de procesos previo a la importacion.
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Imagen 32 materia prima.

Saber lo que se desea importar es lo
primero que se tiene que tener en
mente saber la demanda que va a
generar esa oportunidad y el pais de
donde lo importara. Para el desarrollo
del manual tomaremos como ejemplo
la importacién del vidrio flotado, esto
fue debido a que mediante los
resultados del estudio de mercado
este tipo de vidrio es el que mas se

vende en la zona oriental del pais.

La grafica siguiente muestra el

resultado de la pregunta numero

uno realizada en el estudio de mercado con la cual se pudo determinar el vidrio mas

demandado.

¢, Qué tipo de vidrio utilizan mas?

Objetivo: Conocer qué tipo de vidrio compran las empresas y saber por qué la

preferencia de ese vidrio.
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GRAFICA:

Flotado 11
Laminado 0
Templado 2
Otros 0
TOTAL 13

Tabla 18 de resultado de la demanda del vidrio,

M Otros

Grafica 11 Proviene de la pregunta numero 1 de la
encuesta.

No todas las mercancias se pueden importar, algunas estan prohibidas o
restringidas, por lo que antes de dar algin paso, hay que comprobar su regulacion.

En la importacién del vidrio flotado desde el pais de China, el vidrio no requiere de
restricciones comerciales para ingresar a El Salvador ya que no es una mercancia
para el consumo humano si no que es para elaborar productos a base de vidrio,
ademas hasta la fecha no se ha creado un acuerdo en el que se determine que el
vidrio debe ser fumigado o se requiera una certificacion por la importacién del mismo
esto debido; a la pandemia COVID-19.

Alibaba es una pagina web de busqueda de proveedores para establecer relacion

comercial ya que sirve para encontrar las distintas empresas ubicadas en Asia y de
todo el mundo, y en este caso especificamente en China quienes comercializan el

vidrio.
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Podemos encontrar una lista de proveedores que ofrecen de todo tipo de vidrio, en
este caso la materia prima que se desea adquirir es el vidrio flotado, especificando
su calidad, precio, colores, textura, durabilidad entre otra caracteristica que el
comprador requiere comprar?®. Existen otras paginas en internet para poder
contactarnos con proveedores, pero le recomendamos a la empresa Construvidrio
esta pagina web:https//alibaba.com esta es una de las paginas web mas utilizadas
para contactarnos con proveedores de varios paises en este caso China. Para la
facilitacién del proceso y en este paso de busqueda de proveedores podemos
entrar a la pagina web de las empresas que se dedican a la venta del vidrio flotado
y leer las caracteristicas del producto y toda la informacion que brindan en su perfil
en su perfil, conoceremos datos como el tiempo que tiene la empresa en el mercado,
las certificaciones e informacién como las ventas realizadas y los tipos de productos
que venden; a continuacién se presentan el perfil de dos empresas las cuales se
recomiendan y con las cuales se haran las cotizaciones el cual es el siguiente paso

una vez ya determinamos con quien queremos hacer la negociacion.

PROVEEDOR 1: EMPRESA SHENZHEN SUN GLOBAL GLASS CO, LIMITED.

('lellbulj.-i.”“1 Sohscsones 02 abastedimiento SAIvVicKs y Suscripcicn . Ayum On Ashaba Invciar sesie Un
ebwd frade stam Aer

@D W . Eheazhen Sus Global Glass Co, Lid, v

e

Productos sy  Parfi de lo empresa Promozion Fuentes

£ Tate Chanvhan Qun Rlakal Alann Pa 1od Y .o )
Imagen 33 Empresa Shenzhe Sun Global Glass Co., Ltd.

Alibaba. (s. f.). alibaba.com. Recuperado 20 de octubre de 2020, de https://offer.alibaba.com
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PROVEEDOR 2: SINOY QINGDAO SINOY ENTERPRISE CO, LTD.

Alibaba.com .
ﬂ e et Soluciones de abastecimiento Servicios y suscripcion Ayuda On Alibaba * Mi Alibaba @) Pedido Espafiol - USD

[ 15 NI Sinoy Mirror, Inc. \» <) Favorite Supplier

. x| SINOY MIRROR, INC.,
S.No ' Leading mirror glass manufacturer
il Rich experience in mirror glass manufacturing experience !g:
Acasa Producios v, Perfildelaempresar,  Contactos Video Promoci6n Fuentes

Imagen 34 Empresa Sinoy Mirror, Inc.,

Mediante el estudio de mercado se determiné la cantidad de laminas de vidrio que

la empresa Construvidrio podria vender si se dedicara a la venta del vidrio flotado
al mayoreo, la pregunta nimero diez consistia en conocer la cantidad de vidrio
flotado que se podria vender en la zona oriental, por ende, estas cantidades
ayudarian a conocer que cantidades comprar o importar. Haciendo un calculo del
total de laminas que comprarian cada una de las empresas que estarian dispuestas
a comprar a una distribuidora en la zona oriental, el resultado fue de:87 laminas x 4
semanas = 348 laminas mensualmente. A pesar de que las ventas serian grandes
esto dependera del presupuesto de la empresa para realizar la compra. En la visita
a la empresa nos comentaban que querian hacer una importacion de 100 laminas
con medidas de 5mm 1.4 x1.8(medidas comunes en nuestro pais) metros como
prueba es por ello por lo que se van a hacer una cotizaciones con esas cantidades
por el motivo de demostrarle a la empresa que tan factible seria la importacién con
dicha cantidad; pero ,a la empresa seleccionada se le hara otra cotizaciones con
otra cantidad mas grande con el motivo de conocer la factibilidad de cantidades
similares a la demanda que se tendria segun el estudio de mercado para luego

hacer una comparacion de ambas.
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A continuacion, se presenta la pregunta nimero diez realizada en el estudio de
mercado donde se refleja la cantidad que las empresas estarian dispuestas a

comprar a un distribuidor en el departamento de la Unidn.

10. ¢Le gustariacomprar el vidrio auna empresa distribuidora ubicada

en el Municipio de La Union?

V Objetivo: Conocer los criterios y requisitos que son importantes
para las empresas que se dedican a la elaboracion de articulos de
cristaleria y considerarlo asi también a la empresa Construvidrio
como posibles mayoristas.

V De las empresas que respondieron que si estuviesen dispuestas
son 7 empresas que se encuentran ubicadas en el municipio y
departamento de la unién se realizd6 una estimacion de las
cantidades de laminas que podrian comprar a la empresa

Construvidrio en el caso de vender vidrio al por mayor.

Posibles compras por parte de las
empresas entrevistadas

B 15 a20Llaminas

m 10 Laminas

Grafica 12 Proviene de la pregunta 10.

Una vez ya hemos buscado proveedores y hemos determinado con quienes
qgueremos negociar se procede a la solicitud de la cotizacién de la cantidad de
producto que queremos importar en este caso se tomara de referencia las 100
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laminas de vidrio flotado 5mm 1.4 x 1.8 metros (estas medidas son las mas comunes
en nuestro pais debido a que son las medidas que debe contener un puerta y si se
necesitan pedazos mas pequefios por lo general se hacen cortes). La cotizacion
consiste en pedir informacion técnica del producto por parte del vendedor para
conocer los precios, la calidad del producto entre otros aspectos relevantes, la

cotizacion debe contener los siguientes elementos:

1. Datos del emprendedor

Se deben incluir todos los datos del emprendimiento como el logo, nombre o
razén social, teléfono de contacto y email. Adicional se puede incluir el niumero

de identificacion fiscal y la direccion.
2. Datos del cliente.

Incluye también los datos del cliente como su nombre o razoén social, teléfono de
contacto y email. Si se tiene, se puede incluir el nimero de identificacion fiscal y

la direccion.
3. Descripcion.

En la descripcion nombra cada uno de los servicios o productos que estas

cotizando. En este caso detalles del vidrio que se pretende importar.
4. Tiempo.

En este caso seria el tiempo de entrega del vidrio.

5. Precio.

Se indica el precio del producto en este caso del vidrio que se haya especificado

en la descripcion.

6.0tras cosas que se deben tener en consideracion.?’

zUralde, M. (s. f.). cotizacién. https://maiteuralde.com/blog/como-hacer-cotizacion-presupuesto-
plantilla. Recuperado 20 de octubre de 2020, de https://maiteuralde.com/blog/como-hacer-
cotizacion-presupuesto-plantilla
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ya se buscoO el proveedor es hora de solicitar la cotizacion anteriormente para
conocer y seleccionar la mejor oferta por parte del mejor postor, anteriormente se
recomendaron dos empresas ubicadas en China a las cuales se les solicito una

cotizacion por una cantidad de 100 ldminas de vidrio 5mm flotado medidas 1.4 x1.8

metros (son medidas comunes en E| Salvador).

iy SZ G SHENZHEN SUN GLOBAL GLASS CO._, LIMITED

s s s meademaes

SO0 Sk CEFARG SHARCW O OING. SHEWFIRG FD. LUYLE, FERGEARNG LOASOARS, SHEREFCH, COANCOORE 15171 CHFIHA.
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Imagen 35 Cotizacion de la empresa Shenzhen.
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~ QINGDAO SINOY ENTERPRISE CO., LTD.
SlNOY 3-1-1803, Zhongshang Square, 9 Zhangzhou 2nd Road, Qingdao, China

THue
Tel.: +86 532 80932021 Fax.: +86 532 85817935
Email: mirror@sinoy.com
Proforma Invoice No.: SH3905201028
W Date: Oct. 28th, 2020
Buyer: Construvidrio SA de CV
victoromerochoa@gmail.com
Shipment QINGDAO, CHINA to
Delivery Delivery within 3 weeks after deposit payment

Payment 50% T.T. in deposit,50% balance before shipping
Goods and Description

Smm Tempered Euro Grey Glass

Price Terms: FOB Qingdao
Thickness Length | Width Pcs | Crates | Quantity | Unit Price Amount
mm mm PCS USD/PC USD
Smm 1800 1400 50 2 100 $44.10 $4,410.00
Total: | $4,410.00

Total packed in 2 playwood crates,gross weight 3200kgs,0.7BM
SAY United States Dollars FourThousand Four Hundred and Ten only.

Bank BANK OF CHINA QINGDAO BRANCH
Information NO. 59 HONGKONG MIDDLE ROAD, QINGDAO, CHINA 266071
SWIFT: BKCH CNBJ50A

A/Cc: 2078 2875 9561

|BENEFICIARY: QINGDAO SINOY ENTERPRISE CO., LTD.
TEL: +86 532 80932021

Shipping
Marks: —
Confirmed by
s ERPRISE CO., LTD.
* 67):(',1)"0 smm @95&;&%"@1
& a 4 W ;
e N
Buyer: Construvidrio SA de CV

www.SinoyMirror.com

Imagen 36 Cotizacion de la empresa Sinoy.
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Anteriormente se presentaron dos cotizaciones que se hicieron a las empresas

chinas con el fin de conocer la informacion que necesitamos para seleccionar un

proveedor con el cual haremos la negociacion.

Para seleccionar el proveedor haremos un cuadro comparativo de las ofertas por

parte de ambos proveedores y asi seleccionar una de las dos para luego

contactarnos con la seleccionada. Ademas, se tomaran criterios que la empresa

Construvidrio toma en cuenta a la hora de hacer la compra de su materia prima.

Algunas de ellas son la calidad de servicio, precio y tiempo de entrega.

DETALLES DEL PRODUCTO.

DETALLES DEL PRODUCTO.

PRECIO: $48.30por PRECIO: $ 55.84 cada
lamina 5mm lamina de 5mm
1.4 x 1.8 valor con las medidas
CIF. de 14 X
1.8metros valor
FOB
TIEMPO DE ENTREGA: 3 a 4 | TIEMPO DE 3 semanas del
semanas ENTREGA: deposito del pago
PAGO ANTES DE ENVIO: | 30% para | PAGO ANTES DE | 50% para
confirmar ENVIO: confirmar pedido
pedido y 70% y 50% antes de
antes de cargar.
cargar.
PUERTO DE SALIDA: SHENZHEN. | PUERTO DE TIANJIN
SALIDA: XINGANG.

TIPO DE VIDRIO:

Vidrio flotado.

TIPO DE VIDRIO:

Vidrio flotado,
vidrio de
seguridad
endurecido.

COLOR DEL VIDRIO:

Claro azul
verde bronce
gris, etc.

COLOR DEL
VIDRIO:

Claro, bronce
oscuro, bronce
claro, gris
oscuro, gris Euro,
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gris niebla, verde
oscuro, verde F.

Verde, azul
oscuro, azul
lago, etc.
RUTA: Directa  del | RUTA: Directa del
puerto de puerto de
Shenzhen TIANJIN
China al XINGANG China
puerto al puerto Acajutla
Acajutla  El El Salvador
Salvador
CERTIFICADOS: CE 1SO CCC | CERTIFICADOS: CE
BS6202... CSIASTM...ISO9
SGCC, etc. 001
como/NZS2208:
1996 SGS...
EN12150.
EXPERIENCIA: Mas de 25| EXPERIENCIA: Fabrican y
afos de exportan el vidrio
experiencia desde 1987.
EMBALAJE: Cada hoja de | EMBALAJE: Embalaje seguro
vidrio es de madera o

separada por
alta y calidad
de anti-moho
poder

Antes de
cada hoja de
vidrio deben
ser
inspeccionad
0S a
Usando la
marca nueva
duradero en

condiciones
de navegar
caja de
madera
contrachapad
a con
Protecciéon de
espuma
dentro

madera
contrachapada.
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Cada caso
sera fasten
de metal
cinturén
FLETE: $1000 X | FLETE: $1000 x carga
carga consolidada
consolidada
SEGURO: $50 SEGURO $50
INCOTERMS: VALORES INCOTERMS: VALORES
FOB | $3,780 FOB $4,410
CIF | $4,830 CIF $5,460
PRECIO VALOR CIF: $48.30 por | PRECIO VALOR | $55.84 por
unidad CIF: unidad
LUGAR DE ORIGEN: Guangdong, LUGAR DE | QUINGDAO
China ORIGEN: China

Tabla 19 Comparacion de cotizaciones.

NOTA:

La empresa SINOY QINGDAO SINOY ENTERPRISE CO, LTD no brindé el costo
del valor CIF; asi que, para efectos de calculos se le coloco el mismo valor del flete
y seguro de la empresa Shenzhen Global GlassCo.Ltd esto es debido a que se
encuentran en territorios cercanos y el costo puede ser un poco similar y se hizo

con el propdsito de seleccionar una empresa y explicar el proceso de importacion.

Luego de haber hecho las comparacion anterior se le recomienda a la empresa
Construvidrio negociar con la empresa Shenzhen Global GlassCo.Ltd, debido, a que
ofrece un precio muy adecuada a comparacion de la otra, su tiempo de entrega es
bastante aceptable, la calidad del producto muy buena, existe ruta directa hacia El
Salvador; Cuenta con buenas certificaciones; ademas tiene bastante tiempo de
experiencia en el mercado Chino entre otras caracteristicas que le hacen

diferenciarse de la otra empresa.
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En la tabla anterior se tabul6 que la informacion sobre el pago sera del 30% para

confirmar el pedido y comiencen a producir la mercancia solicitada y el 70% para
cargar la mercancia una vez cargada la mercancia, el proveedor envia notificacién
y fotos. Por lo general los proveedores chinos utilizan la forma de pago T.T

(Transferencia Telegrafica).

Al principio puede ser dificil de entender debido a que no estamos familiarizados

con esta forma de pago, pero a continuacion se brinda informacién necesaria para

tener

Conocimiento sobre esta, es decir; sus ventajas y consejos para evitar riesgos en la

negociacion con proveedores chinos.

« TRANSFERENCIA BANCARIA (TELEGRAFIC TRANSFER T/T)

Es una formula muy utilizada. Se trata de una Transferencia bancaria al uso a la
cuenta del proveedor. La forma de pago por T/T mas utilizada en China es una
cantidad por adelantado (habitualmente un 30%) a la firma de la Factura Proforma
y el resto (70%) a la entrega de los documentos de embarque de la mercancia
(FACTURA, PACKING LIST Y BILL OF LANDING).

VENTAJAS:
e Rapidez.

« Coste financiero bajo.
INCONVENIENTES:

e Conlleva ciertos riesgos.
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« Descapitalizacién del comprador (se paga antes de recibir la mercancia en
sus almacenes).

PERO ¢POR QUE HE DE PAGAR POR ADELANTADO?

En China el concepto de financiacion es muy poco utilizado, de hecho, no es
habitual encontrar fabricas cuyos pagos a proveedor se realicen contemplando
ningun tipo de financiacion. La mayoria de las operaciones comerciales en el pais
asiatico se hacen a CONTADO. Esto implica que, a la firma de una Factura
Proforma, el fabricante, debera pagar a los proveedores de materia prima incluso
antes de recibir el material.

El fabricante chino lo que pretende es reducir riesgos al exigir una cantidad por
adelantado, ya que no tiene garantia de cobro del 70% restante. Pensemos que él
no recibira el dinero hasta que la mercancia haya sido embarcada (tras presentar el
documento que acredite que la mercancia esta a bordo de un buque con destino al
comprador), lo que significa que si en ese punto el cliente decidiera no hacer frente
al pago del importe pendiente la pérdida para el proveedor chino seria importante.
Algunos consejos que ayudaran a evitar riesgos:

o Antes de pagar ningun importe asegurate de que el Beneficiario de la Cuenta
Bancaria se corresponde con la empresa emisora de la Factura Proforma.
Especialmente si estas comprando de forma directa a un proveedor en China.
Se dan muchos casos de suplantacion de identidades por correo electrénico
en los que tu dinero puede acabar en una cuenta de una empresa o persona
cuyo origen es fraudulento y con ello, en la pérdida de toda tu inversion inicial.

e« NoO pagues nunca antes de la firma y envio de la Factura
Proforma debidamente revisada y contrastada.

e EIl 70% restante que se ha de pagar a la entrega de la copia de documentos
se debe hacer una vez tengamos plena seguridad de que la mercancia
embarcada se corresponde con lo que hemos comprado. También sera muy
importante cotejar la informacion relativa a Certificacion y muestras de los
productos que vamos a comprar, El nombre de la compafia aparece en una

serie de documentos, por lo cual sera conveniente revisarlos:
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Pagina Web de la compafiia

Sitio web comercial (por ejemplo, Alibaba)
Cotizacion

Factura

Firma de email

Folleto

N o gk~ wbdE

Copias de certificados e informes de prueba proporcionados.

e Férmulas como el pago del 100% antes de la fabricacion o el pago de
cantidades incluso antes del embarque de la mercancia no son aconsejables.
Detras de estas solicitudes se pueden esconder futuros problemas como
diferencias en la calidad de los productos o incluso el hecho de estar
comprando a una empresa que no es el origen real de la mercancia.

La Transferencia Bancaria es una forma de pago que se aconseja en casos en los
gue ya existe una relacion comercial previa y consolidada. Para las primeras
operaciones con empresas cuya nhaturaleza apenas conocemos o de las que

disponemos poca informacion.

Por ser primera vez que se negocia con la EMPRESA SHENZHEN GLOBAL
GLASS CO.LTD. se le aconseja la forma de pago LC (Carta de Crédito) a
continuacion n informacién necesario a tomar en cuenta con esta forma de pago.

La Carta de Crédito, también conocida como Crédito Documentario, es un

documento emitido por el banco del importador (Comprador), por el que se
compromete a pagar al exportador (Vendedor) si cumple correctamente con los
requisitos documentales exigidos en el documento (facturas, packing list,

certificados de origen, conocimientos de embarque, etc.).
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Se trata de una relacién entre bancos, que son los que se comprometen a abonary
aceptar los términos del acuerdo suscritos por el Comprador y Vendedor. Esta
férmula reduce los riesgos de las partes de forma sustancial.

La LC es una férmula muy usada y aconsejable cuando iniciamos una relaciéon
comercial con algun proveedor o cliente extranjero. No en vano, es la forma de pago
mas utilizada en Comercio Internacional.

Las hay de numerosos tipos (Cartas de Crédito rotativas, a plazo, con clausula roja,
de respaldo, de apoyo, etc.) aunque la mas utilizada en importacion es la “Carta de
Crédito Irrevocable y Transferible a la Vista”. Es decir, una “Carta de Crédito
Irrevocable” significa que no puede modificarse o cancelarse sin el consentimiento
de todas las partes. Es “Transferible” porque muchas veces aparecen
intermediarios que facilitan las operaciones (especialmente cuando se combinan
varias fabricas en un solo pedido). Cuando hablamos de “A la Vista” significa que el
pago de esta es inmediato a la vista de los documentos contemplados en la LC por
parte del banco emisor (el del importador) y posteriormente confirmados por el

Comprador.

VENTAJAS

« Reduccion de riesgo.

e Seguridad para las partes.
INCONVENIENTES

e Mayor coste financiero

« Mayor burocracia y tiempo de gestion.?®

Anteriormente se presento informacion para aclarar las formas de pago establecidas
en las cotizaciones realizadas a las dos empresas china, esta informacién es con el
objetivo de que la empresa pueda aclarar estas dudas y tener un poco conocimiento
sobre ello, al final la empresa decidira la que mas le favorezca.

NOTA:

28 Formas de pago. (2017a, junio 8). Cecogrup. https://cecogrup.com/formas-pago-china-seguridad-
rentabilidad/

149



Para tener mas conocimiento sobre la empresa seleccionada le hemos solicitados
documentos que acrediten su certificacion y cdmo podemos verificar si realmente
es cierto los documentos que nos brindan. En anexos 6.1.11.1.2 se encuentran los
formatos de algunos certificados que comprueban su calidad y la forma en que
podemos verificar su veracidad.

Después de haber hecho las diferentes cotizaciones con las empresas y haber

seleccionado al proveedor que mas se acople a las necesidades que la empresa
necesita cubrir, se procede a contactarse con el proveedor para negociar la
compra del vidrio que la empresa importaria desde China. La empresa
seleccionada es Shenzhen Global Glass Co.Ltd, (el proveedor puede cambiar
segun Construvidrio lo estime conveniente). Pero para el desarrollo del proceso
tomaremos como ejemplo la empresa mencionada anteriormente. En este paso una
vez que ya se seleccioné el proveedor adecuado se procede a contactarlo mediante
las formas de contactos descritas en su perfil en la pagina web Alibaba para luego
hacer la negociacion. En la pagina web encontraremos toda la informacion
necesaria para contactarnos con el proveedor, en la siguiente tabla se muestra

informacion del proveedor seleccionado.

150



Brenda Yang
Senior Sales
SHENSHEN SUN GLOBAL GLASS CO., LTD

ADD: ROOM 3F, FLOOR 3.
QIHANGMANSION,

SHENFENG GROAD, LIUYUE, HENGGANG,

LONGGAN DISTRICT, SHEZHEN

_‘_—/_!/ SZG

Probesvoast rian. st v

TEL: +86 75514725742 Shenzhen Sun Global Glass Co., Ltd.

PHONE: +86 13632614643(WhatsApp
&Wechat)

E-MAIL: sales03@szsgg. Com
KYPE: sunglobalglass03

http:/www.sggglasmanufacture.com

Tabla 20 Informacion de las formas como se puede contactar al proveedor.

En el momento que se tiene seleccionado y se ha contactado al proveedor se

procede a la siguiente fase que es la negociacion donde pactan ciertos acuerdos a
cumplir entre ambas partes (importador y exportador).es aqui donde se debe hacer
un contrato de compraventa (El contrato de compraventa internacional es el pacto
contractual que con mayor frecuencia toda empresa importadora y exportadora
suscribe durante su actividad). En esta fase de la importacion se negocia con el
proveedor para llegar a un acuerdo, entre algunos aspectos a negociar estan indicar
el plazo de la validez, es decir; en que situaciones seran aceptadas los retrasos o
tardias de entrega, debe de especificarse exactamente el producto que enviara el
vendedor y recibird el comprador, determinar la condicidén de la entrega y el plazo
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de la misma, definir correctamente el precio y la moneda, incluir condiciones de
pago; ademas algo muy importante toda negociacion internacional definir bajo que
Incoterms se negociara, los Incoterms son clausulas de comercio internacional
donde se definen tanto las responsabilidades, costos y riesgos de la mercancia para
ambas partes, por lo general el Incoterms mas utilizado es el CIF = Cost, Freight
and Insurence en espafiol costo ,seguro y flete. Se le recomienda a la empresa
Construvidrio negociar bajo el incoterm antes mencionado a continuacion
informacion més detallada segun incoterms CIF responsabilidades, costos y riesgos
para ambas partes.

e INCOTERMS 2020 DESGLOSE DE COSTOS.

El incoterm debe ser dialogado entre la parte compradora y vendedora el punto es

llegar a un acuerdo de mutuo consentimiento.

» Lo mas recomendable es que la empresa negocie con el incoterm CIF,

donde el vendedor tendra las siguientes obligaciones:

1. Preparar la mercancia segun se haya fijado en el contrato de compraventa.
2. Embalarla adecuadamente y marcar el embalaje.

3. Contratar y asumir el transporte de la mercancia hasta el puerto de destino
hasta el puerto de destino en este caso el puerto de Acajutla (no incluye el
coste de descarga a no ser que se haya acordado).

4. Contratar un seguro de transporte que cubra los riesgos.

5. Proporcionar a la empresa Construvidrio el documento de transporte
maritimo(Bill of Lading) ya que con este documento la empresa reclamara el

vidrio a la naviera.
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6. Notificar a la empresa Construvidrio que la mercancia ha sido entregada para

el transporte e informarle de la llegada al puerto.

» Las obligaciones que tendra Construvidrio segun el incoterm CIF sera:

1. Abonar o cancelar el precio de la mercancia acordado en el contrato de

compraventa.

2. Recibir la mercancia que entregue la naviera en el puerto de Acajutla.

3. Asumir el coste de la descarga en el puerto, en un dado caso que no se haya

pactado lo contrario con el proveedor.

4. Realizar la tramitacion documental y el pago de los impuestos que se exijan

en la aduana.?®

El acuerdo entre el proveedor y Construvidrio puede estar sujeto a diferentes
condiciones. Para simplificar este marco de negociacion, la Camara de Comercio
Internacional fija unas reglas de juego que se conocen como Incoterms,
existen once modalidades. En la siguiente tabla se encuentra informacién detallada

de cada uno de los Incoterms que existen.

Vendedor Comprador Ambos

[ ] ]

Zincoterms cif. (2019, 13 junio). logisber. https://logisber.com/cif-incoterms/
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https://iccwbo.org/
https://iccwbo.org/

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
e el
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
e el
vende
dor.

El
costo
y
riesgo
los
asum
eel
vende
dor.

El
costo

y
riesgo

El
costo

y
riesgo

El
costo

y
riesgo

El
costo

y
riesgo
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lo lo mas el | mas
asum | asum | segur | el
eel eel o los segur
vende | vende | asum | olos
dor. dor. e el asum

vende | e el

dor. vende

dor.

El El El El El El El costo El costo
costo | costo | costo | costo | costo | costo | yriesgo y riesgo
y y y y y y los los
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | asume asume
los los los los los los el el
asum | asum | asum | asum | asum | asum | vended vended
eel eel e el eel e el e el or. or.
vende | vende | vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor. dor. dor.
El El El El El El El costo El costo | El costo
costo | costo | costo | costo | costo | costo | yriesgo y riesgo | yriesgo
y y y y y y los los los
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | asume asume asume
los los los los los los el el el
asum | asum | asum | asum | asum | asum | vended vended | vended
eel eel e el eel e el e el or. or. or.
vende | vende | vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor. dor. dor.
El El El El El El El costo | El costo | El costo
costo | costo | costo | costo | costo | costo | yriesgo |y riesgo |y riesgo
y y y y y y los los los
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | asume | asume | asume
los los los los los los el el el
asum | asum |asum |asum |asum |asum | vended | vended | vended
e el e el e el e el e el eel or. or. or.
vende | vende | vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor. dor. dor.
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El El El El El
costo | costo | costo | costo | costo
y y y y y
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo
los los los los los
asum | asum | asum | asum | asum
eel eel e el eel e el
vende | vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor. dor.
El El El El El
costo | costo | costo | costo | costo
y y y y y
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo
los los los los los
asum | asum | asum | asum | asum
eel eel e el eel e el
vende | vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor. dor.
El El El El
costo | costo | costo | costo
y y y y
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo
los los los los
asum | asum | asum | asum
eel eel e el eel
vende | vende | vende | vende
dor. dor. dor. dor.
El El El El El
costo | costo | costo | costo | costo
y y y y y
riesgo | riesgo | riesgo | riesgo | riesgo
los los mas el | mas mas el
asum | asum | segur | el segur
eel eel o los segur | olos
vende | vende | asum | olos | asum
dor. dor. e el asum | eel
vende | e el vende
dor. vende | dor.
dor.
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Tabla 21 Incoterms.

Imagen 37 embalaje contrachapado.
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En la parte de la negociacion se
especifica todo lo que entes se
menciond; ademas, como la
mercancia sera enviada se
contacto con el proveedor
SHENSHEN SUN GLOBAL GLASS CO.,
LTDy se solicité informacion de
cémo seré enviada la mercancia o
sera manipulada, este
amablemente nos brindé la
informacién necesaria a
continuacién fotos

proporcionadas por el proveedor.



Imagen 39 acomodo en el contenedor.

Imagen 38 acomodo en el medio de
transporte,

Podemos observar la forma en que el producto es embalado con cajas de madera
contrachapada, aqui nos explicé que es un contenedor de 20 pies y la forma en que

es asegurado el contenedor.
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Imagen 40 materia prima en el contenedor.

159



Imagen 41 vidrio almacenado en la empresa.

De esta forma es almacenada en la empresa.
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Imagen 42 madera contrachapada.

El vidrio exportado se embala con madera contrachapada, tapa de embalaje el cual

brinda la proteccion necesaria al vidrio durante el transporte hasta el destino final.

Luego de haber hecho el embalaje del vidrio se procede al transporte de este hasta
el puerto de salida en este caso desde China. Una vez realizada la negociacién el

proveedor prepara el pedido y tramites para poder exportar la mercancia.

La mercancia sera enviada de la siguiente manera a dicha aduana para su debido
tramite y cargada al buque para su posterior marcha hasta su destino El Salvador
(no habr& transbordo la mercancia saldrd en una ruta directa desde el puerto de

Shenzhen China hasta el puerto de Acajutla).
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Cuando se tuvo el contacto con el proveedor chino nos pudimos dar cuenta que
ellos tienen estandares para las medidas y cantidades del vidrio, las del proveedor
el cual se recomienda son: 1.83m x 2.44m la cantidad es de 480 laminas o mas para
embalarlo y estibarlo en un contenedor de 20. Resulta que al comprar con esas
medidas y cantidades el vidrio al final resulta mas barato, se le cuestiono porque el
precio por las 100 unidades resulta un poco mas caro, hos comenta que de las
medidas que ellos tienen ya determinadas se procede a hacer un corte donde se
generan costos los cuales son afadidos al producto. Con las medidas se verifica
una tasa en funcién de lo que se desperdicia ya que el vidrio sera cortado segun el
tamafio especificado por Construvidrio; ademas, implicara costo de procesamiento
de mano de obra toda esta informacion fue brindada a través de su contacto
teleféonico por uno de sus trabajadores. También explico algo muy importante
relativo al tamafio del pedido de las 100 unidades esto implicaria ser enviadas
mediante un LCL carga consolidada consolidado; es decir enviadas en un embarque
destinada a varios consignatarios, explica que esto es algo que les preocupa por el
sentido de la seguridad del producto en este sentido ellos dejarian el vidrio a
disposicion de la empresa consolidadora la cual estibaria las dos cajas de madera,

en el cual se enviaran las laminas de vidrio flotado.

La razon por la cual recomiendan cantidades mas altas es debido a que resulta ser
mas barato y se hace un uso de un envié FCL (contenedor completo), en este caso
ellos se encargan de acomodar la mercancia en el contenedor con la mayor
seguridad posible y con correas de acero etc. Debido a esto se hara a manera de
comparacion los calculos de los costos de importacién para una cantidad de 100
laminas y 480 laminas de vidrio con las medidas anteriormente mencionadas. En el
punto de cotizacion se menciono sobre realizar el calculo para cantidades mas altas;

segun la informacion brindada por el proveedor y para efectos de comparacion se
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haran con 480 laminas y las medidas 5mm 1.83m x 2.44m. ver cotizacion en anexo
6.1.14.1.1.

Como la negociacion se acuerda bajo el Incoterms CIF quieres decir que la empresa
en China va a cubrir todos los gastos hasta que la mercancia llega al puerto de
Acajutla El Salvador ademas toda la tramitacion en la aduana de salida en el puerto
de SHENZHEN; ademds una poliza de seguro en nombre de Construvidrio, una vez
la mercancia haya arribado, los costos, gastos y responsabilidades corren a nombre
de la empresa segun le especificado en la clausula. Es muy importante recordar que
antes del envié el vendedor debe enviar la documentacién correspondiente a la
empresa (la factura comercial, el documento de transporte Bill of lading, péliza de

seguro, packing list).
NOTA:

Ademas, la naviera debe notificar al puerto de destino la fecha en arribar para que
se pueda preparar el muelle en el que se atracara, el personal y el equipo para
descargar las mercancias. En el punto de la negociacion el proveedor nos mencioné
que todos los costos portuarios seran cubiertos por la naviera en el puerto Acajutla;
ya que de esta manera esta estipulado en el contrato de transporte.

SHENZHEN GLOBAL GLASS | CONSTRUVIDRIO EL SALVADOR
CO.LTD, PUERTO ACAJUTLA.
PUERTO SHENZHEN CHINA.

Embalar y revisar las mercancias en su | Descargar el vidrio.

bodega en Shenzhen.

Transportar la mercancia al puerto de | Tramites aduanales y maniobras en

salida Shenzhen en china realizar las | puerto.
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maniobras logisticas y aduaneras para

exportar la mercancia.

Pagar el flete y arreglar el transporte en | Pagar impuestos aduaneros y entregar
Shenzhen a Acajutla, ademas de | documentos de importacion.

contratar una poliza de seguro
internacional obligatorio a nombre de

Construvidrio.

Una vez la mercancia a arribado en | Realizar  todas las maniobras
Acajutla avisar a Construvidrio para que | correspondientes para trasladar la
realice las maniobras | mercancia de la aduana de Acajutla

correspondientes, hasta la empresa ubicada en el

municipio de la Union.

Tabla 22 Responsabilidades en los incoterms cif de las partes involucradas en la importacion.

DOCUMENTOS EN EL PROCESO DE EXPORTACION.
Los documentos que son necesarios en este punto que es la aduana de salida para
que la mercancia cumpla con todas las especificaciones que lo requiere para que

pueda tener su marcha hacia su destino son:

NOMBRE DEL DEFINICION. QUIEN LO EMITE.
DOCUMENTO.
FACTURA La factura comercial | Emitido por el vendedor
COMERCIAL. detalla el precio, el valor y | (exportador) al

la  cantidad de las | comprador (importador)
mercancias vendidas. | durante la transaccion
También deberia incluir | internacional y funciona
detalles de las condiciones | como una prueba de la
de la compraventa | venta entre comprador y
acordadas entre el | vendedor.

comprador y el vendedor

como las condiciones de
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pago, el coste del seguro
(si lo hay) y el coste del

transporte maritimo.

CONTRATO DE

COMPRAVENTA.

Es el acto mediante el cual
la persona denominada
“vendedor” se obliga a
transferir a otro
denominado “comprador”
la propiedad de un bien a
cambio del pago de su

precio en dinero.

El vendedor es quien

emite el contrato.

PACKINGLIST.

Este documento, también
conocido como lista de
empaque o lista de carga,
es  basicamente un
listado de todo lo que vas
a exportar, incluyendo el

contenido, peso y

medidas de cada bulto.

Debe ser emitida por la
persona que realiza el

envio, el remitente.

MANIFIESTO DE
CARGA.

Es el formato de titulacion
que requiere de
informaciones sobre el
medio de transporte, el
tipo de mercancia, la
cantidad, la unidad de

medida, niumero de bultos,

Transportista
Internacional.

165




peso, asi como los datos
del importador 0
exportador, a ser
transmitido en (24) horas
por anticipado de Ila
llegada del medio de
transporte, cuya
responsabilidad es del
capitan, representante o

transportista.

CONOCIMIENTO DE
EMBARQUE (BIL).

La funcién primordial que
cumple el Documento de
Embarque es certificar que
el transitario ha tomado a
su cargo la mercancia
para entregarla en el punto
de destino, a quien figure
como consignatario de
esta 0 a quien la haya
adquirido por endoso total
0 parcial. Se convierte en
un recibo de las
mercancias embarcadas
qgue certifica el estado en

gue éstas se encuentran.

Puede ser emitido por la
naviera, su agente
naviero y el capitan del

barco.
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POLIZA DE SEGURO.

El seguro maritimo es
aquel contrato mediante el
cual el asegurador se
obliga a indemnizar al
asegurado, dentro de los
limites legales pactados y

a cambio de una prima, de

los perjuicios
patrimoniales que
pudieran sufrir los

intereses asegurados en

un viaje maritimo.

La emite la empresa
aseguradora con la cual

se hace el contrato.

DECLARACION DE
MERCANCIA.

la Declaracién de
Mercancias es

una declaracion realizada
de modo prescrito por la
Aduana, mediante la cual
las personas interesadas
(importador/exportador o
agente) indican  qué
régimen aduanero debera
aplicarse a
las mercancias y mediante
la cual se suministran los
detalles que la aduana
requiere para la aplicaciéon

del régimen mencionado.

La Direccion competente
de aduanas en China.

Tabla 23 documentos involucrados en el proceso de exportacion.
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Imagen 43 ruta directa.

Una vez la mercancia fue enviada mediante embarque maritimo por parte del
exportador y se han realizados las operaciones logisticas y aduaneras
correspondientes en el pais de origen, cabe mencionar que la empresa importadora
debe ser la encargada de recibir la mercancia para lo cual sera necesario contactar
a un agente aduanero para gue este se encargue de todos los tramites de aduanas
y no exista problemas al momento de retirar las mercancias en este caso el vidrio,
le brinde asesorias sobre legislacion y las regulaciones a las que sera sometida en
el pais extranjero, existen agencias aduanales que cuentan con servicio como lo es
el embalaje transporte y hasta tienen sus propios almacenes. A continuacion, se
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presentan 5 tips los cuales pueden ser tomados al momento de elegir un agente

aduanero.

Finalmente, y para saber elegir entre las mas de mil agencias aduanales

existentes en el pais, se recomienda lo siguiente:

1. Busque referencias. Acérquese a las asociaciones de agentes aduanales en
cada ciudad donde haya aduana y solicite un directorio de agentes asociados. De
preferencia, contrate a un agente aduanal que pertenezca a alguna de dichas

asociaciones.

2. Asegurese de que dicho agente esté familiarizado con el tipo de producto
gue usted maneje. Si usted quiere exportar (0 importar) granos, maiz, sorgo, etc.,
productos que requieren de un manejo especial (grandes buques), es conveniente
buscar a un agente aduanal que cuente con infraestructura y experiencia en ese

campo.

3. Pregunte si cuentan con servicios complementarios y de qué tipo. ¢ Ofrecen
transporte, almacenamiento, empaque, asesoria, etc.? Desde luego, vea 'y compare

precios (aunque no varian mucho entre un agente y otro).

4. Busque referencias con otros clientes. Muchas agencias aduanales le pueden
proporcionar una lista de clientes para que usted la revise y hable con ellos.

5. El tamafo de la agencia es lo de menos. Sin embargo, busque siempre tratar
directamente con el agente aduanal; evite caer en manos intermediarios,

comisionistas, etcétera.

Los servicios del agente de aduanas deben ser solicitados antes de que la
mercancia arribe en el puerto de Acajutla. Algunos agentes aduaneros autorizados

en nuestro pais son:
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Aduanales Lépez Orlando A. Lépez Flores (+503)
2260-5921
(+503)
2260-2580
Agencia Aduanal Aguirre S.A de C.V (+503)
Servicios aduaneros en importaciones, exportaciones y transporte 2271-5862
agencia.aguirre@salnet.com (+503)
2271-4201
Agencia Aduanal Cafias Navarrete (+503)
2238-6925
(+503) 22-
1228
Agencia Aduanal Carlos A. Guevara (+503)
2228-6227
Agencia Aduanal Cerritos (+503)
2229-9034
Agencia Aduanal Chema Padilla S.A de C.V (+503)
2235-4104
Agencia Aduanal Gonzalo Hueso (+503)
2226-3375
Agencia Aduanal Joya Parraga (+503)
2260-3837
Agencia Aduanal Lépez (+503)
2260-6086
Agencia Aduanal Mario Hernandez (+503)
2222-6868
Agencia Aduanal Martinez (+503)
2295-1120
Agencia Aduanal ME (+503)
2222-4559

Tabla 24 Agentes aduaneros.
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Al hacer negociaciéon con el proveedor chino se determind que la entrega seria en
condicion LCL es decir carga consolidada (es decir que vienen agrupadas
mercancias para diferentes consignatarios) esto fue debido a que el vidrio que se
importara no completa un contenedor, es por ello que se pagara por una parte del

contendor a un consolidadora.

Si el contenedor se entrega en condicion LCL, suele participar un Freight Forwarder
o embarcador de la estiba de las mercaderias de diversos exportadores en un
contenedor. El Freight Forwarder sera responsable de la adecuada estiba (stuffing)

de esas mercaderias dentro del contenedor.

Tanto la estiba (stuffing) de la mercaderia dentro del contenedor como su vaciado
(devaning) son operaciones que deben realizarse con sumo cuidado, ya que, Si no
es asi, pueden ocasionar dafios a las mercaderias transportadas. Entonces una vez
arribe el buque al puerto Acajutla es el freigh forwarder quien se encargara de los
gastos por descarga de contendor a patio; ademas de la desestiba del vidrio en su

contenedor.

Una vez la carga sea vaciada del contenedor esta se toma como carga general y
por lo tanto gozara de 15 dias de almacenamiento libre en las bodegas del puerto
por lo cual no se incurre tampoco este costo. Cuando se trata de contenedores LCL,
el requerimiento de vaciado se refleja “previamente a su arribo en el manifiesto de
carga; es decir solo basta con demostrar que lo que esta establecido en el
manifiesto de carga es lo mismo que se descargara del contenedor. A continuacion,
se presentan los costos portuarios incurridos por la mercancia una vez hayan sido

descargados en puerto hasta que son expedidas del mismo.
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COSTO PORTUARIO VALOR $ TOTAL

MONTACARGA CON CAPACIDAD | 1 HORA X $31.24 $31.24
MAYOR 6000 LBS (PARA CARGAR EL
VIDRIO EN EL TRANSPORTE, LA
CARGA PESA 3200KG EN LIBRAS
7054.80)

MANEJO CARGA GENERAL | 3.2TM X $11.91 $38.12
FRACCIONADA (ESTA TARIFA SE
APLICA PARA LOS CASOS EN QUE
LA CARGA GENERAL SALGA ES
DECIR SALGA DEL PUERTO X
TONELADA, (3200KG/TM) /1000KG =
3,2TM)

TOTAL $69.36

Tabla 25 Costos portuarios.

Las tarifas por movimiento efectivo del contenedor, Recepcién y Despacho, Estiba

o Desestiba en muelle, Transferencia, Estiba o Desestiba en patio, Remocion,
Reestiba, Almacenaje y Estadia del contenedor, vaciado o llenado (contenedores
LCL), seran responsabilidad de las lineas navieras, a excepcion del registro, vaciado
o llenado de los contenedores FCL, el cual correr4 a cuenta de quien lo solicite.

A continuacién, se presentan el calculo de los costos portuarios para el contenedor
con las 480 laminas de vidrio:
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COSTOS PORTUARIOS VALOR $ TOTAL
DESESTIVA DE BUQUE A MUELLE |1 CONTENEDOR X |$36.93
(POR CONTENEDOR). $36.93

ESTIBA EN PATIO DE CONTENEDOR |1 CONTENEDOR X |$13.97
(POR CONTENDOR). $13.97

TRANSFERENCIA DE CONTENEDOR |1 CONTENEDOR X |$10.87
MUELLE A PATIO (POR CONTENEDOR). | $10.87

MANEJO DE CONTENDOR CARGADO |1 TEU X $34.50 $34.50
(POR TEU UN CONTENEDOR DE 20

PIES IGUAL A UN TEU).

RECEPCION Y DESPACHO DE|1 CONTENEDOR X |$11.56
CONTENEDOR (POR CONTENEDOR) $11.56

VACIADO DE CONTENEDOR (POR |26.5TM X $3.06 $81.09

TONELADA METRICA, LA CARGA
EQUIVALE A 26.5 TM DATO QUE SE
ENCUENTRA EN LA COTIZACION).

TOTAL

$188.92

Tabla 26 Costos portuarios para el contenedor FCL
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NOTA: Las tarifas de los costos que se presentan en el cuadro anterior se
obtuvieron del pliego tarifario del Puerto de Acajutla. Sitio web para
acceder a la péagina y consultar los servicios portuarios. Tarifas
portuarias. (s. f.). Recuperado 11 de octubre de 2020, de

http://www.cepa.gob.sv/?wpdmdI=556

Comparacion de costos portuarios para el contenedor no completo y el

contenedor completo:

COSTO PORTUARIO CONTENEDOR | COSTO PORTUARIO CONTENEDOR
LCL (CONTENEDOR NO COMPLETO) | FCL (CONTENEDOR COMPLETO) PARA
PARA LAS 100 LAMINAS 5MM MEDIDAS | LAS 480 LAMINAS 5MM MEDIDAS 1.8 X
1.4 X 1.8 METROS. 2.44 METROS.

$69.36 $188.92

Tabla 27 Costo del contenedor LCL Y FCL
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Imagen 44 flujograma de procesos aduaneros en el lugar de importacion.



Imagen 45 Continuacion del flujograma de procesos en el lugar de importacion.
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Anteriormente la agencia naviera notifico al puerto la hora y fecha de llegada para

lo cual en este paso una vez el buque este proximo a arribar se le notifica al personal
aduanero para proceder a la inspeccion del buque.

Consiste en la presentacion ante la Aduana del medio de transporte en el que se
mueve la carga o las mercancias, ya el CAUCA sefiala en el articulo 61 que todo
medio de transporte que cruce la frontera seré recibido por la Autoridad Aduanera

competente.

La administracion o delegacion de aduana, recibe fisicamente el medio de

transporte, en este caso el buque donde viene el vidrio, para efectuar la descarga y
recepcion de los bultos que han sido manifestados, segun sea el caso y procede de

acuerdo a la Aduana correspondiente.

La delegacion de aduana recibe al buque en el que se transporta el vidrio para la

posterior descarga de lo declarado en el manifiesto de embarque.
ADUANAS MARITIMAS:

Las mercancias serdn decepcionadas a partir del manifiesto de carga y seran
remitidas a las bodegas de la Comision Ejecutiva Portuaria Autonoma (CEPA)

Posterior a la recepcién del medio de transporte, se procede a la recepcién de las

mercancias que éste transporta; si en el resultado de la recepcién de la mercancia
se encontrare faltantes/sobrantes de mercancias, procedera de conformidad a lo
siguiente:
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El funcionario designado, dejara constancia de sus actuaciones y registros en el
sistema informatico (manifiesto electronico) o en el documento de recepcion de la
carga o descarga (Manifiesto de Carga o Declaracion de Transito), especialmente
en lo relativo a la identificacion, las cantidades de unidades de transporte,
mercancias o bultos descargados, sus numeros de marchamo, sello o precinto, las
diferencias de lo recibido en relacién con el manifiesto de carga, asi como la horay

fecha.

La Aduana o Delegacion de Aduana, notificara al Transportista por medio de escrito
(Acta de Recepcion de Carga), el sobrante o faltante encontrado, otorgando un
plazo maximo de quince dias habiles contados a partir del dia siguiente de la
finalizacién de la descarga, sea en el puerto de arribo o en otro lugar habilitado para
la recepcion de la carga o de la notificacion del documento de recepcion de esta, en
el que se hard constar la diferencia detectada. Todo lo anterior conforme lo
establece el articulo 261 del RECAUCA.

Transcurrido dicho plazo, sin que se hubiere justificado las diferencias, se
promoveran las acciones legales que corresponda iniciando el procedimiento
administrativo sancionador. (Arts. 261 y 262 RECAUCA).

Para el caso del reconocimiento de los faltantes, la legislacién aduanera establece
las justificaciones que pueden ser presentadas o invocadas, sefialando que

Unicamente aplicara en los siguientes casos:

No fueron cargadas en el medio de transporte
Fueron pérdidas o destruidas durante el viaje.

Fueron descargadas por error en lugar distinto al manifestado.

YV V VYV V

No fueron descargadas del medio de transporte.

Recibidas y aceptadas las justificaciones del faltante por la autoridad aduanera, ésta

confirmara las cantidades recibidas para efectos del despacho aduanero.

Si no son aceptadas las justificaciones presentadas, la autoridad aduanera emitira

resolucion razonada dentro de los tres dias posteriores a la recepcion de las
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justificaciones, en las que exponga las razones del rechazo, procediendo conforme

lo establecido por la Ley Especial para Sancionar Infracciones Aduaneras.

Para el caso de los sobrantes, de igual manera, la legislacion establece que debera

demostrar, segun sea el caso:
Que fueron descargadas por error o0 hicieron falta en otro puerto.

Existan errores en la informacién transmitida, siempre que las mercancias sean de

la misma clase y naturaleza a las manifestadas.

Recibidas y aceptadas las justificaciones por la autoridad aduanera, ésta confirmara

las cantidades recibidas para efectos de ser agregados al manifiesto de carga.

Si las justificaciones presentadas no fueran aceptadas, la Administracién de la
Aduana, emitira resolucion razonada dentro de los tres dias habiles posteriores a la
recepcion de las justificaciones, en la que exponga las razones del rechazo,
procediendo conforme lo establecido por la Ley Especial para Sancionar

Infracciones Aduaneras.

En caso de que no se justifiquen los sobrantes, las mercancias excedentes
quedaran a disposicion de la autoridad aduanera para ser sometidas al proceso de
subasta o a cualquier otra forma de disposicién legalmente autorizada.

En el caso de no justificar los faltantes, la legislacibn sefala que sera
responsabilidad del Transportista el pago de los tributos correspondientes, sobre
aquella parte de las mercancias que no lleg6 en su totalidad al destino.

Es responsabilidad del agente aduanero proporcionar todos los documentos a la
aduana para que esta proceda con el cobro de los derechos e impuestos y al mismo
tiempo estos documentos deben ser enviados por Construvidrio al agente aduanero

seleccionado los documentos que recibié por el proveedor entre estos podemos
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mencionar: la factura comercia, el documento de transporte Bill of Ladin, manifiesto

de carga, documento de seguro etc.

El Servicio Aduanero en Acajutla recibe la Declaracion de Mercancias y los
documentos adjuntos sobre los cuales se ha sustentado la Declaracion realizada
(Factura comercial, documentos de transporte, visas, permisos, etc.), con el

propadsito de autorizar la operacién de importacion y que sea liberada por la Aduana.

Todas las Declaraciones de Mercancias son sometidas al analisis de Gestion de

Riesgos o al proceso de selectividad como se conoce comunmente.

En todo caso se pueden transmitir de forma anticipada la Declaracion de
Mercancias y pagar los tributos antes del arribo del medio de transporte a las
fronteras, siendo uno de los beneficios que puede desde el momento del arribo a la
frontera la selectividad, y en el caso que se genere como resultado Levante
Automatico o Verde como se le conoce comunmente, la mercancia quedara a
disposicion de Construvidrio desde ese momento, sin la necesidad que sean

revisadas o inspeccionadas por parte de los funcionarios de Aduanas.

En las Aduanas que cuentan con bodegas administradas por CEPA o por
Almacenes Generales de Depdsito, seran éstos los que cobraran las tasas por los

servicios prestados.

En caso de que no se hubieran declarado las mercancias de forma anticipada, debe
realizarse la Declaracion de Mercancias, pagando los impuestos que correspondan,
para que dicha Declaracion sea sometida al proceso de selectividad y se determine

si corresponde la revisién o no de las mercancias declaradas.

La Declaracion de Mercancias, y los documentos adjuntos, quedaran en resguardo
de la Direccion General de Aduanas, independiente del resultado de la selectividad;
no asi en el caso de aquellas Declaraciones de Mercancias que son firmados y
pagados de forma electrénica, los cuales deberan ser remitidos a la Direccion
General de Aduanas por el declarante en un plazo de 30 dias posteriores a la
liquidacion y de haberse otorgado el levante de las mercancias, a excepcion que la

selectividad haya sefialado la revision fisica de las mercancias, en cuyo caso,
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deberan presentarse en el momento que se inicie el proceso de revision por parte

del funcionario aduanero autorizado.3°

La selectividad en aduana de El Salvador consta de 3 colores de levantamiento al

cual se somete la mercancia importada que se describe de la siguiente manera:

‘ SELECTIVIDAD VERDE (LEVANTE AUTOMATICO).

Si del andlisis de gestion de riesgos, se determina que no serd sometida la
mercancia(vidrio) a revisién, esta quedard lista para ser retirada por el usuario o
consignatario (Construvidrio) de la mercancia, permitiendo el retiro de las

mercancias hacia las bodegas del importador (Construvidrio).

SELECTIVIDAD AMARILLA (ANALISIS @) REVISION
DOCUMENTAL).

Permite al Servicio Aduanero realizar una revision detallada de la Declaracion de
Mercancias y toda la documentacion de soporte. Si todo esta correcto se autoriza
el levante de las mercancias; caso contrario, las mercancias seran destinadas a una

verificacion inmediata (Selectividad Roja).

%0 Hacienda, M. (s. f.-a). Pasos para Importar. Ministerio de Hacienda. Recuperado 10 de octubre de 2020, de
https://www.mh.gob.sv/pmh/es/Temas/Manual_Unico_de_Operaciones_Aduaneras/Proceso_de_despacho/Proce
so_Aduanero/Importacion_de_Mercancias.html
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Q SELECTIVIDAD ROJA (VERIFICACION INMEDIATA O REVISION
FiSICA).

Faculta al servicio aduanero para la realizacion de la revision fisica de las
mercancias (vidrio) a fin de comprobar el correcto cumplimiento de la legislacion
aduanera. De estar todo correcto, se procede al levante de las Mercancias; caso
contrario, se inicia el Proceso Administrativo para Casos de Liquidacion Oficiosa de
Tributos y Aplicacion de Sanciones conforme lo dispuesto en la Ley Especial para

Sancionar Infracciones Aduaneras y la Ley de Simplificacion Aduanera.

En caso de que se determine que procede la revision fisica de las mercancias, las

mismas deben de prepararse por parte del declarante para que sean verificadas.

El agente aduanero habra hecho antes el pago de los tributos que gravan la
importacion de las mercancias, por lo cual la documentacién sera sometida al
sistema de riesgo antes de que la mercancia haya sido desembarcada en el puerto
de Acajutla. la empresa ya habré sido notificada por parte del proveedor por lo cual
Construvidrio ya estar preparada con el transporte. Para el retiro de la mercancia
en el caso que la selectividad fue verde en caso de que dio rojo se hara el levante
del vidrio una vez haya sido inspeccionado por el contador vista una vez todo en
orden se procede al pago de los derechos e impuesto para luego proceder al levante

de las mercancias.

Dentro de los derechos que se liquidaran en aduana de destino esta el DAl y el IVA.
Segun el SAC la clasificacion arancelaria del vidrio flotado es de la siguiente forma.
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PERFIL DEL INCISO ARANCELARIO.

DATOS GENERALES.

INCISO ARANCELARIO. 70071900000

CAPITULO. VIDRIO Y SUS MANUFACTURAS.

PARTIDA. VIDRIO DE SEGURIDAD
CONSTITUIDO PR VIDRIO
TEMPLADO O CONTRACHAPADO.

SUB PARTIDA. - - LOS DEMAS.

INCISO ARNCELARIO. - - LOS DEMAS.

VIGENCIA. DESDE 01/01/020 HASTA

Tabla 28 Perfil de inciso arancelario.

DERECHOS E IMPUESTOS.

DAI \YZ: ESPECIFICOS.

10% 13% NO REQUERIDO.

Tabla 29 Derechos e impuestos.

LA FORMULA PARA ESTABLECER EL VALOR EN ADUANAS
NORMALMENTE ES:

DAI= porcentaje de impuestos que debe pagar por la mercancia.

VALOR FOB= valor de la mercancia o el valor de la factura.

FLETE= el precio del transporte internacional (pago del buque).

SEGURO= costo por asegurar las mercancias durante su transporte internacional.

VALOR EN ADUANA= FOB+ FLETE+ SEGURO+ OTROS GASTOS.
DAI= VALOR EN ADUANAS (%DAI).

IVA= VALOR EN ADUANA+DAI (13%).

IMPUESTOS TOTAL= DAI+ IVA.

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA= DAI+ IVA +18(POR USO DE ESCANER)

183



Datos para calcular el impuesto en aduana:

e DAI=10%
e Precio de la mercancia segun factura (FOB):$3,780.00
e Flete: $1,000.00
e Seguro: $50.00
BASE IMPONIBLE= FOB + FLETE + SEGURO + OTROS GASTOS.
= $3,780.00+ $ 1,000 + $ 50.00
=$4,830.00
DAI= $4,830.00 (10%)
=$483.00
IVA=$ 4,830+ $ 483.00 (13%)
=$690.69
TOTAL, DE IMPUESTOS A PAGAR =$483.00+ $690.89
=$1,173.79

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA=$ 1,173.79+ 18 (Tasa de Inspeccion no
Intrusivas).

=$1,191.89.
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COSTOS MONTO
ADUANEROS

DAI $ 483
IVA $ 690.69
TASA $18
INSPECCION

NO

INTRUSIVA

TOTA DE 1,173.79
IMPUESTOS

TOTAL, A $1,191.89
PAGAR EN

ADUANA

Tabla 30 Costos aduaneros de las 100 Iaminas.

e DAI=10%
e Precio de la mercancia segun factura (FOB):$8,369.57
e Flete: $4,600.00

e Seguro: $50.00
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BASE IMPONIBLE= FOB + FLETE + SEGURO + OTROS GASTOS.
= $8,369.57+ $ 4,600.00 + $ 50.00
= $13,019.57
DAI= $13,019.57 (10%)
=$1,301.96
IVA=$ 13,019.57+ $ 1,301.96 (13%)
= $1,861.80

TOTAL, DE IMPUESTOS A PAGAR =$ 1,301.96+ $ 1,861.80

= $3,163.76

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA=$ 3,163.76+ 18 (Tasa de Inspeccién no
Intrusivas).

=$3,181.76

186



COSTOS MONTO
ADUANEROS

DAI $ 1,301.96
IVA $ 1,861.80
TASA $18.00
INSPECCION

NO

INTRUSIVA

TOTA DE $ 3,163,76
IMPUESTOS

TOTAL, A $ 3,181.76
PAGAR EN

ADUANA

Tabla 31 Costos aduaneros de las 480 Idminas.

Por la importacion de las 480laminas de vidrio flotado 5mm 1.8 x 2.44 metros se

debera pagar un total en aduana de $ 3,181.76.

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA POR
LA IMPORTACION DE 100 LAMINAS
DE VIDRIO FLOTADO.

TOTAL, A PAGAR EN ADUANA POR
LA IMPORTACION DE 480 LAMINAS
DE VIDRIO FLOTADO.

$1,191.89

$ 3,181.76

Tabla 32 Comparacion del total a pagar.
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Es aqui donde se finaliza todo el proceso de desaduanamiento y las mercancias ya

han sido nacionalizadas por ello quedan liberadas. La empresa hace el levante en
su propio transporte y es aqui donde ha finalizado todo el proceso de despacho

aduanero.

Aqui se incluyen todos los procesos logisticos necesarios una vez la mercancia ha

sido despachada de la aduana para su posterior traslado a la empresa

Construvidrio.

oo

|
=

o

Imagen 46 flujograma de procesos logisticos de aduna a empresa.
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Una vez hecho el desaduanamiento se
procedera a cargar en el medio de transporte
indicado la mercaderia y se procedera el
traslado a la empresa.

Imagen 48 recepcion.

Una vez llegue la mercancia a la empresa se da la recepcion y verificacion del
estado en que llego la mercaderia a la empresa.

Imagen 47 medio de transporte.
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Después de recibida la mercancia en la y haber la respectiva revision del vidrio se

procede a su debido almacenamiento.

Imagen 49 almacenamiento.

PRODUCTO COSTOS DE LA IMPORTACION
VIDRIO FLOTADO VALOR DE LA |$3,780.00
MERCANCIA
SEGURO $50.00
FLETE $1000.00
AGENTE DE |$150.00
ADUANAS
COSTOS $69.36
PORTUARIOS
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PAGO EN|$ 1,191.89
ADUANA

TRANSPORTE $50.00
PAIS DE DESTINO

TOTAL DE COSTOS DE IMPORTACION $6.291.25

MARGEN DE GANANCIA (10%) $6,291.25 (Total de costos sin
margen de ganancia) X 0.10=
$629.13

$6,291.25+$629.13=$6,920.38

TOTAL DE COSTOS MAS $6,920.38

MARGEN DE GANANCIA

Tabla 33 Costo total de importacion de importacion de las 100 Idminas.

Si el total de los costos de importacion mas margen de ganancia es de $6,291.25y
son 100 unidades dividimos el total de costos de costos de importacion mas margen

de error entre las cien unidades:

$6,920.38/100= $69.21 aproximado por lamina.
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PRODUCTO COSTOS DE LA IMPORTACION

VIDRIO FLOTADO VALOR DE LA |$8,369.57
MERCANCIA
SEGURO $50.00
FLETE $4,600.00
AGENTE DE | $200.00
ADUANAS
COSTOS $188.92
PORTUARIOS
PAGO EN ADUANA $ 3,181.76
TRANSPORTE PAIS|$150.00
DE DESTINO

TOTAL DE COSTOS DE IMPORTACION $16,740.25

MARGEN DE GANANCIA (10%)

$16,740.25 (Total de costos
sin margen de ganancia) X
0.10=1,674.025

$16,740.25+$1,674.025=$18
,414.275

TOTAL DE COSTOS MAS MARGEN DE

GANANCIA

$18,414.275

Tabla 34 Costo total de la importacion de 480 Idminas.
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COSTO DE LAS OBLIGACIONES QUE TENDRIA TANTO EL COMPRADOR

COMO EL VENDEDOR SEGUN LOS

TRASPORTE MARITIMO.

INCOTERMS APLICABLES AL

COSTOS DE IMPORTACION|COSTOS QUE | COSTOS QUE

SEGUN EL INCOTERM FAS. CORRESPONDEN |CORRESPONDEN
AL VENDEDOR AL COMPRADOR

COSTOS DE LA MERCANCIA $8,169.00

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN|$125.57

DESDE LA EMPRESA EN CHINA

HASTA UN COSTADO DEL BUQUE

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN $75.00

CARGA DE MERCANCIA ABORDO

DEL BUQUE

SEGURO INTERNACIONAL $50.00

FLETE INTERNACIONAL $4,600.00

COSTOS PORTUARIOS EN PAIS $188.92

DE DESTINO

COSTOS ADUANEROS EN PAIS $ 3,181.76

DE DESTINO

COSTO DE TRAMITES Y $200.00

DOCUMENTO NECESARIOS EN

ADUANA

TRANSPORTE EN PAIS DE $150.00

DESTINO

TOTAL $125.57 $16,614.68

Tabla 35 Costos incoterm FAS.
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COSTOS DE IMPORTACION
SEGUN EL INCOTERM FOS.

COSTOS QUE
CORRESPONDEN

COSTOS QUE
CORRESPONDEN

AL VENDEDOR AL COMPRADOR
COSTOS DE LA MERCANCIA $8,169.00
COSTOS EN PAIS DE ORIGEN|$125.57
DESDE LA EMPRESA EN CHINA
HASTA UN COSTADO DEL BUQUE
COSTOS EN PAIS DE ORIGEN |$75.00
CARGA DE MERCANCIA ABORDO
DEL BUQUE
SEGURO INTERNACIONAL $50.00
FLETE INTERNACIONAL $4,600.00
COSTOS PORTUARIOS EN PAIS $188.92
DE DESTINO
COSTOS ADUANEROS EN PAIS $ 3,181.76
DE DESTINO
COSTO DE TRAMITES Y $200.00
DOCUMENTO NECESARIOS EN
ADUANA
TRANSPORTE EN PAIS DE $150.00
DESTINO
TOTAL $200.57 $16,539.68

Tabla 36 Costos incoterm FOS.
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COSTOS DE IMPORTACION
SEGUN EL INCOTERM CIF.

COSTOS QUE
CORRESPONDEN
AL VENDEDOR

COSTOS QUE
CORRESPONDEN
AL COMPRADOR

COSTOS DE LA MERCANCIA

$8,169.00

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN
DESDE LA EMPRESA EN CHINA
HASTA UN COSTADO DEL
BUQUE

$125.57

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN
CARGA DE MERCANCIA A
BORDO DEL BUQUE

$75.00

SEGURO INTERNACIONAL

$50.00

FLETE INTERNACIONAL

$4,600.00

COSTOS PORTUARIOS EN PAIS
DE DESTINO

$188.92

COSTOS ADUANEROS EN PAIS
DE DESTINO

$ 3,181.76

COSTO DE TRAMITES Y
DOCUMENTO NECESARIOS EN
ADUANA

$200.00

TRANSPORTE EN PAIS DE
DESTINO

$150.00

TOTAL

$4,850.57

$11,889,68

Tabla 37 Costos incoterm CIF.
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COSTOS DE IMPORTACION
SEGUN EL INCOTERM CFR.

COSTOS QUE
CORRESPONDEN
AL VENDEDOR

COSTOS QUE
CORRESPONDEN
AL COMPRADOR

COSTOS DE LAMERCANCIA

35,169.00

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN
DESDE LA EMPRESA EN CHIMNA
HASTA UN COSTADO DEL
BUQUE

3125.57

COSTOS EN PAIS DE ORIGEN
CARGA DE MERCANCIA A
BORDO DEL BUQUE

373.00

SEGURO INTERMACIONAL

550.00

FLETE INTERMACIONAL

34,600.00

COSTOS PORTUARIOS EN PAIS
DE DESTING

F185.92

COSTOS ADUANEROS EN PAIS
DE DESTING

$3181.76

COSTO DE TRAMITES Y
DOCUMENTO MECESARIOS EN
ADUANA

5200.00

TRANSPORTE ENM PAIS DE
DESTING

5150.00

TOTAL

$4,800.57

$11,030,68

Tabla 38 Costos incoterm CFR.
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Si el total de los costos de importacibn mas margen de ganancia es de

$18,414.275 y son 480 unidades dividimos el total de costos de importacion mas

margen de ganancia. Entre las cien unidades:

$18,414.275/480= $38.36 aproximado por lamina.

COMPRA DE 100 LAMINAS
VIDRIO FLOTADO ENVIO LCL.

COMPRA DE 480 LAMINAS VIDRIO
FLOTADO ENVIO FCL.

$69.21

$38.36

Tabla 39 Comparacion de los costos unitarios.
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Al realizar los célculos se pudo conocer que no seria factible para la empresa
realizar importaciones con cantidades pequeiias; esto es debido a que, el precio
final resulta muy caro. Para que la empresa pueda ser mayorista y poder competir
en el mercado nacional deberd hacer importaciones superiores o iguales a la

cantidad de 480 laminas de vidrio flotado.

COMPRA EN EL MERCADO LOCAL | COMPRA EN EL MERCADO
DE 480 LAMINAS DE VIDRIO | INTERNACIONAL DE 480 LAMINAS DE
FLOTADO (DISTRIBUIDORA INCO | VIDRIO FLOTADO (SHENZHEN GLOBAL

EL SALVADOR). GLASS CO.LTD, PUERTO SHENZHEN
CHINA)

$39.00 POR LAMINA $38.36 POR LAMINAS CON MARGEN DE
GANANCIA.
16,551.33/480=34.49 SIN MARGEN DE
GANACIA.

Tabla 40 Comparacion de las compras
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Se tomaré como referencia para efectos de calculos el costo méas bajo realizado en
los célculos anteriores es decir el precio unitario equivalente a la compra o
importacion de las 480 laminas de vidrio flotado provenientes de China. Debemos
tomar en cuenta que al hacer la entrevista a la empresa Construvidrio nos dio un
aproximado del precio unitario en el mercado nacional equivalente a $39.00 por
lamina y su proveedor DISTRIBUIDORA INCO S.A.DE C.V.

Se puede notar que si la empresa comprase el vidrio en el mercado internacional
con el objetivo de utilizarlo como materia prima para elaboracion de sus productos
(La empresa se dedica a la elaboracién de productos a base de vidrio y aluminio) le
saldria un poco factible, y si en un futuro la empresa decide vender laminas de vidrio

flotado al por mayor la inversion seria satisfactoria obteniendo buenas ganancias.
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solicitado por parte de la

empresa Construvidrio con

el fin de conocer
informacion sobre el
producto como: sus

especificaciones técnicas
del vidrio, su precio, su

embalaje etc.

NOMBRE DEL DEFINICION. QUIEN LO EMITE
DOCUMENTO.
COTIZACION Este documento es | Emitido por el proveedor

en China.

FACTURA PROFORMA

Es un documento emitido
antes de ser el envio del
vidrio con el fin de conocer
las lo que se enviara por
del

contiene la

parte proveedor

misma
informacién que la factura
comercial solo que a
diferencia se envia antes
de expedir la mercancia

por parte del proveedor.

Emitida por proveedor

en China.

FACTURA
COMERCIAL.

La factura comercial

detalla el precio, el valor y

Emitido por el vendedor

(exportador) al
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la cantidad de las
mercancias vendidas.
También deberia incluir
detalles de las condiciones
de la compraventa
acordadas entre el
comprador y el vendedor
como las condiciones de
pago, el coste del seguro
(si lo hay) y el coste del

transporte maritimo.

comprador (importador)
durante la transaccion
internacional y funciona
como una prueba de la
venta entre comprador y

vendedor.

CONTRATO
COMPRAVENTA.

DE

Es el acto mediante el cual
la persona denominada
‘vendedor” se obliga a
transferir a otro
denominado “comprador”
la propiedad de un bien a
cambio del pago de su

precio en dinero

El vendedor es quien

emite el contrato.

PACKINGLIST.

Este documento, también
conocido como lista de
empaque o lista de carga,
es basicamente un listado
de todo lo que vas a
exportar, incluyendo el
contenido, peso y medidas
de cada bulto.

Debe ser emitida por la
persona que realiza el

envio, el remitente.
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MANIFIESTO
CARGA.

DE

es el formato de titulacion
que requiere de
informaciones sobre el
medio de transporte, el tipo
de mercancia, la cantidad,
la unidad de medida,
namero de bultos, peso,
asi como los datos del
importador o exportador, a
ser transmitido en (24)
horas por anticipado de la
llegada del medio de
transporte, cuya
responsabilidad es del
capitan, representante o

transportista.

Transportista
Internacional.

CONOCIMIENTO
EMBARQUE (BIL).

DE

La funcion primordial que
cumple el Documento de
Embarque es certificar que
el transitario ha tomado a
su cargo la mercancia para
entregarla en el punto de
destino, a quien figure
como consignatario de
esta 0 a quien la haya
adquirido por endoso total
0 parcial. Se convierte en
un recibo de las

mercancias embarcadas

Puede ser emitido por la
naviera, su  agente
naviero y el capitan del

barco.
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que certifica el estado en

que éstas se encuentran.

POLIZA DE SEGURO

El seguro maritimo es
aguel contrato mediante el
cual el asegurador se
obliga a indemnizar al
asegurado, dentro de los
limites legales pactados y

a cambio de una prima, de

los perjuicios
patrimoniales que
pudieran sufrir los

intereses asegurados en

un viaje maritimo.

La emite la empresa
aseguradora con la cual

se hace el contrato.

DECLARACION
MERCANCIA.

DE

La Declaracion de
Mercancias es

una declaracién realizada
de modo prescrito por la
Aduana, mediante la cual
las personas interesadas
(importador/exportador 0
agente) indican qué
régimen aduanero debera
aplicarse a
las mercancias y mediante
la cual se suministran los

detalles que la aduana

La Direccion de
Aduanas.
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requiere para la aplicacion

del régimen mencionado.

COMPROBANTE
PAGO

DE

El documento con el cual
se comprueba que se ha
realizado el pago de los

tributos en la aduana.

Emitida por el banco de
se realizara el pago de

tributos aduaneros.
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IV CONCLUSION.

Por medio de este Manual la empresa podra conocer todos aquellos procesos que
debera realizar para convertirse en una empresa importadora, desde su registro
como importadora, busqueda de proveedores, los procesos Aduaneros y Logisticos
en el pais de origen y los procesos logisticos necesarios en el pais de destino,

costos y responsabilidades tanto para el comprador como vendedor.

En el manual se presenta toda la informacion antes mencionada, todo esto con el
objetivo de proporcionarle conocimiento a la empresa Construvidrio de como
realizar la importacién del vidrio flotado y la factibilidad en cuanto a la importacién
de este. Segun la investigacién para la importacién de 100 laminas de vidrios
flotados con medidas especificadas por la empresa no seria satisfactorio, cada
unidad costaria el doble que comprarlas en el mercado local; para el caso de las
480 laminas los costos son altos pero se acerca mucho al precio al que el vidrio
flotado es comercializado en nuestro pais, este precio seria factible si la empresa
comprase el vidrio como materia prima para elaboracion de sus productos (la
empresa actualmente vende productos elaborados a base de vidrio y aluminio) y en
cuanto a vender el vidrio en laminas; le resultaria factible ya que los precios son

igual a de la competencia en el mercado nacional.

Se pudo determinar que entre mas altas las cantidades que se importan, el precio
unitario del producto en la empresa importadora es mas bajo y aunque los costes
logisticos y aduaneros son muy altos al final las cantidades altas sufragan todos
estos costos. Es por eso por lo que si las cantidades son muy pequefas estas no

pueden cubrir los costes altos que se generan en el proceso de importacion.

Si la empresa quiere ser distribuidora mayorista del vidrio flotado debera hacer una
importacion superior o igual a 480 laminas de vidrio, de lo contrario no obtendria los

resultados esperados.
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V RECOMENDACIONES.

Se le recomienda a la empresa realizar una negociacion con envié de
cantidades superiores o igual a 480 laminas de vidrio flotado y con medidas

estandares.

Se le recomienda a la empresa realizar una importaciéon con envié de
cantidades superiores o igual a 480 laminas de vidrio flotado y con medidas
estandares.

Se le recomienda a la empresa Construvidrio tomar en cuenta la informacion

proporcionada en el manual si en un futuro desea realizar la importacion.
En el manual se presenta informacién sobre algunos proveedores chinos, si

algun dia la empresa decide importar vidrio pueden negociar con ellos,

ofrecen producto de calidad y el servicio al cliente excelente.
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6.1.14 ANEXOS.

6.1.14.1 FORMATO DE DOCUMENTOS UTILIZADOS EN EL PROCESO DE
IMPORTACION DE VIDRIO.

6.1.14.1.1 COTIZACION.

T./_:_/I/ SZG SHENZHEN SUN GLOBAL GLASS CO., LIMITED

Pt cammed e gt ot

ADD: 3F QIHANG SHANGWU BUILDING, SHENFENG RD, LIUYUE, HENGGANG ,LONGGANG, SHENZHEN, GUANGDONG 518173, CHINA.
TEL: +86 755 84725742 EXT 801 WWW.SGGGLASSMANUFACTURER .COM

Sales Director: Ellen Mob: +86 13632649156 (WhatsApp) Email: Sales09@sgggh ifa er.com
COMPANY: Construvidrio SA de CV INCOTERM: FOB
COUNTRY :el salvador WEIGHT: ABOUT 26.5TONS/CNTR
DIRECTION: acajutia. el salvador CONTAINER: 1X20GP
TEL:+503 6025 3294 QUOTATION DATE: 2020-10-28

CONTACT : Victor

OFFICIAL QUOTATION

CALIDAD CALIDAD
ANCHURA | ALTURA | HOJAS CAJAS PRECIO FOB |CANTIDAD
ARTICULO PRODUCTO (M) (M) ICAJA 1 CNTR TOTAL TOTAL (Ussisam) (US$)
(PCS) (sam)
Vidrio flotado
1 tra te de 5 1830 2440 48 10 480 2143.30 3.91 8,369.57

COSTO TOTAL FOB (USD)| 8,369.57

EL SEGURO DE ESTE ENVIO (USD)| 50.00

EL FLETE MARITIMO AL PUERTO acajutia el salvador POR CONTENEDOR 1 * 20GP (USD)| 4,600.00

TOTAL CIF acajutia, el salvador COST(USD)| 13,019.57

En los Qg .elp dor @s Sun Global Glass. el P es C drio SA de CV

1.Término comercial: CIF
Término 2. Payment: TT depdsito del 30% para confirmar el pedido. TT 70% saldo antes de cargar.

3T|enoodewoducdon 3-5 dias para vidno estampado, después de que se confime el pago del depdsito, podria derse si el P
gar la insp 6n del producio.

4. Calidad: todo el vidrio es de muy alta calidad, sin burbujas, sin defectos, superficie siper plana y lisa, facil de cortar, tempiar, laminar, aislar,

etc.

5.Inspeccion: lodoelv-dnoamnsdel je, el p d: & una ir 36n del 100% vy, despuo:aoqueolpmmwnlonmquela
carga esta .ol L bién podria delegar personal de insp 0N de calidad o una ag de insp 1 ala
fabrica para i a insp 6n. Si el comprador no delega a alg pmquomsoewonohcamaenfébcm.yvansﬂuaelsaldode)pago
para enviar la carga, se consikierara que el comprad pta la [ del prody

6.Embalaje : todo el vidrio se embalara lo mas fuerte posible en cajas de madera cor h da de exp on, sin QO, NO puede evitar
que la carga se dafie durante el transporte accidentado, poﬂowosloldal\oossupenovds% i alp dor a PO, P se
pondra en con la pafila de sew para P al comp por la pérdida.

7.Envio: después de que el p d i que la carga esta lista, el debe org olmodolsaldoyonviulacorgamdos
|meses. o el proveedor tiene derecho a rescindir el contrato sin ningin boiso y la ia per al pr

8.Después de la venta: tiene algun problema de calidad con los productos, debe informar al proveedor dentro de los 15 dias posteriores a la
recepcion de la carga y enviar todos los detalles, incluidas las fotos, para el proveedor, para que el proveedor sepa claramente cual es el
P .oelp dor podria idh que el wprador reciba la carga satisfaga.

9 _El precio es valido por 2 dia y el proveedor se reserva el de P i6n final de esta Lista de cotizaciones.

Imagen 50 Nueva cotizacion de Shenzhen.
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6.1.14.1.2 FACTURA PROFORMA.

tu logo

Factura proforma

Esta factura es valida hasta el : Fecha: 10/4/20
NOMBRE DE LA EMPRESA Ac: Nombre del cliente
Razén Social Direccion : Direccién del cliente
Direccion de la empresa 28001 Madrid
28004 Madrid Teléfono :
Teléfono : 91... Direccion de
CIF : entrega :
N" de factura :
Ref ia |Descripcié Precio Ud.|  Cantidad| Importe sin IvA VA
D0024 Sillas de jardin 4,00 5,0 20,00 21,00%
Fecha pago : pago por adelantado ‘ € (sin IVA) 20,00'
Modo pago : transferencia
Fechade envio : Subtotal 20,00
Modo de transporte : TOTAL € Total 24,20
Incoterm:
Paquete / peso : IVAal 10% : -
Pais de origen de los productos : IVAal 18% : -
Datos bancarios para el pago : vAal21%: |20
Total IVA : 4,20

Imagen 51 Factura proforma.
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6.1.14.1.3 FACTURA COMERCIAL.

COMMERCIAL INVOICE

SELLER: INVOICE No. DATE
CUSTOMER REFERENCE No DATE
SOLD TO: TERMS OF SALE
TERMS OF PAYMENT

SHIP TO (f siferart than Soid Toy

CURRENCY OF SETTLEMENT

MODE OF SHIPMENT

BILL OF LADING / AWB

QTy

DESCRIPTION

UNIT OF
MEASURE

uNIT | TOTAL
PRICE | PRICE

PACKAGE MARKS:

TOTAL COMMERCIAL VALUE:

MISC. CHARGES: (packing, insurance, otc.)

TOTAL INVOICE VALUE:

CERTIFICATIONS:

| certify that the stated export prices and description of
goods are true and correct:

TITLE:

(SIGNED)

Imagen 52 Factura comercial,
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6.1.14.1.4 SOLICITUD DE PRESUPUESTO DE TRANSPORTE.

RATE REQUEST m

Enquiry Details

Enquiry Date: Thursday 29 Oct 20 18:30
Enquiry Type: Rate Request - Export

Name: VICTOR ROMERO

Telephone: 72535403

Email: victoromerochoa@gmail.com
Details: | would like to make a rate enquiry.
Company name: CONSTRUVIDRIO

Company postcode: 3101

Company country: El Salvador

Agency: El Salvador

Rate Request Details
Description: laminas de vidrio flotado medidas 1.4 m x 1.8m
Collection point Port of loading Port of discharge Delivery point

Zhongshan Square, Zhongshan,
Daltan, Liaoning, China

Container types Commodity type Additional services Volume
20 Dry van Stone / Glass 1 TEU per Per month
Dimensions - weight
3200

Hong Kong Sar, China (HKHKG)  Acajutla, El Salvador (SVAQJ) La Unién, El Salvador

Imagen 53 solicitud de presupuesto de transporte.
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6.1.14.1.5 LISTA DE EMBARQUE (BILL OF LADING).

TRANSPORTES

556

BILL OF LADING

Lugary Fecha EL SALVADOR 10/9/2020 Nambre del Chafer:
Procedencia Placa
Destino Furgon
Compaiiia de Transporte Flete
Codigo de Transporte Seguro
caniian | CLATEDE | PEGGER
REMITENTE DEBLLTOS | B IOS Ea CONTENIDO CONSIGNATARIO
0.00| BULTOS 0.00
OBSERTACIONES:

Imagen 54 Lista de embarque.
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6.1.14.1.6 POLIZA DE SEGURO.

Rz

ace se S
m Ceonificado de seqguro de transporne

Pollza Flotanmis No: 547
Focha: 27782013 200 Pa Ceatiftcado No: 1|\
E 0 cortfcado Ge seguro. os ona declaracon o la POz Flotants indcads arierionmantoe ¥ S0 mrreeOn delhond

Mustarses on 000 MOMEeNS 3 a8 CONGRCIONNaT QENersins PArtoares. ad iiomaten, albermrtvas ¥y oposonalon o
S, ICNTALAS ¥ FONPAGAs nntve o Aseuraco y la Compatin de Segurcs

Asagurado: GLORIA S A |UC: 20900980797
A favor de/Por cuemta de Ref Cl: 95820
Vigencia: Fechs de Salkda: 1227/2013  Tipo de Transporte: Marimo / Tomesive ¢ Aoroo
Mactio da Transpons MY CAP PALAML RS TON
Ongen: ESTADOS UNIDCGS Destino: ALMACEN DEL

BAFORTADOSR
Vi BAAFUTINA, Guita: LAXOO1 2488
Transbordo Fecha- Nave:

DOICTITAE O s CONURCKINe S sslsbiocdiat on s Poiiza FIOsanie «uicacts e tes iovrne e ta Cormpang om
e e Aon wdeTeaes GUue Se SetSilan 8 OO TN

Materia MATEMIAS DEL RUBRO DEL ASEGURADO UsS 245712078 Ol US A
Embhalso Aswcundions parts o 190 do Mmercacens
Cabertura:  opgodtscion

DG NAT INSLBIOS LACTEOS / 16 CONTENEDOCIRES X 20 PIES / PE 30819 KNGS 1 PROV DAIRY
AMESOCA INC ORI ORATED / 1P 4500070338 |

Frima ot U=3

T Uas

Daducitin sagim polaa 547

v A
£ Cant 36 CaMos O pErdalias Jar avVIZOo NMoAato J:
ACE SEGUROS S.A. ons Ut .
Cate Amosce Merno Rayna 207 of 402 San lusdia
T 4175000 (onos BO34 0 5014) Fax: 2213312

Exte Certifcodo sera vaco = os
Sogueas

Corredor: I5T DETEC S A

—

Focha oe Emsion 127 TR2013 200 PM Folicc 547 1830 Commison D.OD%
Ore of he Ace Grous of Insurance & Ronsuranos Compasies.

Imagen 55 Pdliza de seguro,
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6.1.14.1.7 LISTA DE EMPAQUE.

g g = =~ R4 22—
T A=Y 23— T Y LR
- - - 720 W1 Locason

Imagen 56 Lista de empaque.
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6.1.14.1.9 DECLARACION DE MERCANCIAS.

PCTAD © STOWRA
ORCLARAC 1O A Acomma
Codioe + 03
| AERER DN COMALAPA
e Yaur m |« fwamsr. - 2013 T840
11862 me 3TTH AVE N Rt oo
O 3 l 3 amere 4 82182 Poshe + 1173077013
I toems Tot. Sawit Sumern oe cefasencis
2013 / 10112
® et isataris we. 06140206091027 % besponsatile Cinanciers M
AV ANDALOCIA® RE NMONTEFRESICO T3
56 Peis witime |10 Feis trem- fi2 Tatal Costes 3 Tewan
o8 peanee fresion o
14 Declarance / Papresestante Wo. 101 18 Pate ds Cxportectos 16 Paip exp. |27 Pais desine
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Imagen 57 Declaracion de mercancias.
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6.1.14.1.10 COMPROBANTE DE PAGO.

Imagen 58 Comprobante de pago.
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6.1.14.1.2 COMPROBACION CERTIFICACION DE LA EMPRESA CHINA
(SHENZHEM SUN GLOBAL GLASS CO).

SHENZHEN SUN GLOBAL GLASS CO., LIMITED

”‘F, l' S Z G Address: 5K, Floor 5, Qihang Shangwu Building, Shenfeng Road,
Profiaienal ghais wisnd

Liuyue,Henggang, Longang, Shenzhen, Guangdong, P.R.C.
Tel.: +86 84725742 Web Site: www.sggglassmanufacturer.com

How to verify CE EN14449 Certificate?

CE EN14449 is European market safety glass standard.

Please send our certificate to TUV(email: service-gc@tuv.com) for verification. You will get
a feedback within one working day from TUV workers.

TUV Rheinland G China - C Service Aot I
2 sales02Osggglassmanufacturer.com ) 26 OKSE RIS
23 A TUV Rheintand Greater China - Customer Service < service-gotuv.com>
Zit A
B 20200855 2ok () UESE 4.
x4 ME
s EN14449jpg
Dear

The report 89212017-01/02 is still vald @ there is no change about the product described in report
Best Regards

Customer Servce
Central Sales & Customer Serice
TUV Rheinland Greater China

HOT LINE

Maintand China area: 300.999.3568 / 400-883-1300
HongKong area +852-2152-1022

Tawan area +886-2-2172-1001

website  www tuv com

This email message and any attachments is confidential and intended only for the use of an indriduat or entity named above and may
contan information that is prvleged, confidential or exempt from disclosure under apphicable law. ¥ you are not the intended reciprent
you are notfied that any dissemnation, distnbution or copying of this emadd is stnctly protubited

All afiliates of TUV Rheinland Greater China Group do not accapt kability for any emrors, omissions. comuption or wirus in the contents of
this message of any attachments that acise as a resull of 9-mail transmession if you have recerved this communication in emor. please
notify the sender immediately and delete the onginal message and its attachments immediately

How to verify SGCC Certificate?

SGCC is USA and Canada market safety glass standard.

1. Open SGCC website(https://www.sgcc.org/default.aspx?PagelD=8119).
2. Imput our SGCC number 6970, then you can find our certificate.

C & MU W agacong itied Mo

¢t B QYrE 3¢

Mitieed Cothes Prozats Cortifled Products Sesrch

)

Cortified Products - Numencal Sequence Certified Progucts - By Product Type (Inch)
Selnct & Compary J
e = 1 Setoct & thcknems trch
N M.
1 Selectn Type

Lamatet Saermad (lass

Deacn

Ceruified Produsts - Alphabetical by Plam Corvfied Procucts - By Product Type imm)
Setoct 3 Compary .
24 vour Taerma Grans irmutated Lae 1 Select 8 Thckmess (VM)

A
7 Sevectn Type

Seans 2
Lasmanet Pawrwt (tans

Products - $GCC Mumber
. Beah

Seartn

Imagen 59 Comprobante de certificacion de la empresa Shezhen.
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6.1.14.1.3 CERTIFICACION DE LA EMPRESA CHINA (SHENZHEM SUN

GLOBAL GLASS CO).

Company

Production location

P.R.China

TUVRheinland

Verification of Conformity

~ Name
Address
g City
Country

Address

City
Country

Product

TOV Rheinland (Shanghai) Co., Ltd.
No.177, Lane 777, West Guangzhong Road,
JingAn District, Shanghai 200072,

Shanghai, 27 October 2017

No: 51164634-171001

Glass in building — Laminated glass and laminated safety glass —
Evaluation of conformity / Product standard

EN 14449:2005

(For details is referred to the original test report: 89212017-01/02)

The product in the configuration: Laminated Safety Glass, manufactured by SHENZHEN SUN
GLOBAL GLASS CO., LTD. was submitted by the manufacturer for Performance Testing according to
the above-mentioned European standard. The results showed compliance with the applicable
requirements. The test results and the content of this Verification of Conformity exclusively related to
the tested samples. The resulls remain valid as long as the conditions laid down in the above-
mentioned standard are not modified significantly.

SHENZHEN SUN GLOBAL GLASS CO., LTD.
3F, Qihang Business Bullding, Shenfeng Road, Liuyue
g:rom_, 19, Longgang, Shenzhen, Guangdong

na

'SHENZHEN SUN GLOBAL GLASSCO., LTD:.

3F, Qihang Business Building, Shenfeng Road, Liuyue
CH:nhQaganmiw'gsang. Shenzheén, Guangdong

Laminated Safety Glass

Model: ’
6mm+1.52mm PVB+6mm, 8mm+1.52mm PVB+8mm,
10mm+1.52mm PVB+10mm, 12mm+1.52mm PVB+12mm
and 15mm+1.52mm PVB+15mm N

Remark: thermally toughened glassis used to make the product.

DU 340 & TUN TLEV v TU7/ e et satnrnd LS 4 MICHO" Wa e RSVE

Imagen 60 Comprobante de certificacion de la empresa Shezhen.
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6.1.14.1.4 ACREDITACION DE CERTIFICACION DE LA EMPRESA CHINA
(SHENZHEM SUN GLOBAL GLASS CO).

Administrative Office, AMS, Inc.
205 West Main Street, PO Box 730
Sackets Harbor, NY 13685
Phone: (315) 646-2234

safety glazing certification council E-mail: staff@amscert.com

ACKNOWLEDGEMENT OF CERTIFICATION

THIS IS TO ACKNOWLEDGE THAT AS OF THIS DATE

Shenzhen Sun Global Glass Co., Limited
Shenzhen, Guangdong

IS A CURRENT LICENSEE AND HAS MET ALL GUIDELINES AND REQUIREMENTS FOR THE SGCC®
CERTIFICATION PROGRAM AND AS SUCH IS ELIGIBLE TO LABEL THE BELOW INDICATED PRODUCT(S) AS
SGCC® CERTIFIED. REPRESENTATION SAMPLES OF THE BELOW PRODUCTS HAVE BEEN FOUND TO BE IN
COMPLIANCE WITH ANSI Z97.1-2009 OR 2015 AS INDICATED, CPSC 16 CFR 1201 STANDARDS, OR BOTH
STANDARDS, KNOWN AS COMPOSITE CERTIFICATION (COMP), OR BOTH STANDARDS WITH CAN/CGSB 12.1
KNOWN AS COMP+CAN

ANSI Z97
SGCC#IN MM Attributes  INT Iype Code Max Size ANSI Class Test Std Year
6970 (H) 8-10  (b)(A) (.060) LTG U A COMP+CAN 2015

THIS SGCC® PROGRAM CERTIFICATION IS CURRENT AND IN FULL EFFECT AS OF THIS ISSUE DATE.
CERTIFICATION IN THE SGCC® PROGRAM IS SUBJECT TO SEMI-ANNUAL RENEWAL. PLEASE CHECK THE
SGCC WEBSITE AT WWW.SGCC.ORG OR THIS OFFICE FOR MOST CURRENT INFORMATION.

Wednesday, May 02, 2018 Fi8 ) l A . ﬁ_\

DATE OF ISSUE CERTIFICATION PERIOD /.-\D.\!I.\'ISTR.\TI\'E MANAGER

SD-13 Last Revised By: KS 4/11716 Last Appeoved By JGK 411716

Imagen 61 Certificacion de la empresa Shezhen.
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6.1.14.5 CONTRATO DE COMPRAVENTA.

adosg,
mgitratég‘,ﬂ..

CONTRATO DE COMPRAVENTA BIENES MUEBLES

En . Jeldia_ de del
afto , comparecsn a celebrar cantralo de compraverta por una pare & (k)
a quien en lo
sucesivo S& & derominard como “LA VENDEDORA®, por olra parle e (&)
, # guen en lo
sucesive 22 |e derominard como “LA COMPRADORA™ Los comparedenies
manifiestan que &5 su desas celebrar & presente contrabo, de conformidad a las
Siguisries:

DECLARACIONES
L “La VENDEDORA™ declara:
1. Que es de racionalidad , mayor de edad, con

capacadad de obligarse y tenef Su domicika en AUMEra
e |a Caloria ,Bf

2. OQue su Regisbo Fedessl oe Causantes es el ndmerm

3. Que estd depuesta 8 vender 3 "LA COMPRADORA®, los produchas
que & cortinuacion se refienen:
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IL L COMPRADDRA™ declara:

1. Que es de nacionalidsd mayer de edad, con
capacidad de obligarss y tener su domicibo en mumEr
&n |a Colonia &

2. Que su Regsbo Federsl de Causantes es el ndmen

& Oue desea adguitr de LA VENDEDORA®, lbs producios que Se
describen &n el punto 3 die & Dedaracion primera de esie corralo.

Reslizadas eslas dedaraciones, las parles manifiestan que &5 su desea
sujelarse al presente conlrato con base en las siguienies:

CLAUSULAS

PRIMERA. OBJETD DEL CONTRATD “LA VEMNDEDORA® verde a LA
COMPRADORA", y ésta adquisre para si, ot produtios que se detalian en incso
€] de k& Dedaracion primera, cuyas caraclerisicas e especifican &n &l misma, el
cual que s& da por reproducido en esla ddusula como si Se nserlara a la leba,
para lodas |os efecios & que haya lugar.

SEGUNDA. PLAZO DE ENTREGA “LA VENDEDORA® o= abliga & entregar
& "LA COMPRADORA", los producias objeto del presenle contrabo en la forma que
& conlinuacion sa detalla:

Los gasios defivados con motive ded ransporie de los praducios al domicilio de
LA COMPRADORA, serin por cuenla de:

abogqadoaycantrabos. con s
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TERCERA. PRECID DE LA OPERACION ¥ FORMA DE PAGD. El pracio
tolal de la presenle  compraventa, imporla b8 canbidad fofal de
i
pesos DOA100 M.ML), de acuerda con los precios safialades &n la descipeidn de las
bienas, cantidad que serd pagada por "LA COMPRADORA" a “LA VENDEDORAS
en lat aoficinas de "L& ODMPRADORA®, bajo los siguwentes brminos y
Co et

CUARTA. OBLIGACIONES DE "LA VENDEDORA® acepta expresaments
cumplir con las obbgaciones consignadas a su cargo, &n este conirabo y en & ley,
especificaments con s sguienles.

a) Envegar los producios de |a calidad y caracterislicas que se
especifican &n este conlraba.

b}  Entregar los producios chieto del presenie conirato, en los lugares y
& ks fachas que & han pactada.

£) A resporder de la calidad de los producios abjels de este contrat.

QUINTA. MODIFICACIONES AL CONTRATO. "LA COMPRADORA" no
bendrd derscho a elecluar cambios en las canlidades de productos o en las
especificaciones de los mismos Cualguier cambio al pedde, productos,
especificaciones y preco que deses "LA COMPRADORA", deberd constar pos
escito debidamente firmado por |as panes, que s& adicionard al presenle coniraba
¥ sale una vez que suceds esio, "LA VENDEDORA® estard abligada a sfectuar los
cambios o modiicacianes que "LA COMPRADORA requiera.

abogadeaycantrabés. cam k-
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SEXTA. GARANTIA "LA VENDEDORA" dehierd garantizar ka calidad de los
praducios del presente coalrata par un Eirming de
eontados & partic de k8 recepadn de ks mismas y el cumplmierts de lodas y cada
una de ks obligacones que tiens "LA VENDEDORA" en los Wrminos del presante
Conbraio.

SEPTIMA. FIANZA. Las paries acuendan que  exista una fianza.

En caso de acordar su existencia, "LA VENDEDORA® deberd entregar a
"L COMPRADORA" dentro de 0% dias siguierites a ka fecha de
firma del preserie conbfabo, una fanss expedids por compafia legalimenbs
aubarizada para ello. En & ledio de dcha fianza $= consignard que se expide para
garantizar la devolucidn iotal o pardal, segun el case, del anbicipa o page iotal
entregade a "LA VENDEDORA™. En el texio de ka fianza, se deberd expresar que
s& axpida para los fines indcados, y gue serd requsio ndispersable para su
cancelacian, e consenimiento alorgada por escrito por "LA COMPRADORA". El
irl'lptl'I!E de las pl"l'l'IH oue ma causeEn por kB espedickdin de las fanzas
mencianadas, comerdn a canga de

OCTAVA. RESCISION DEL CONTRATO. La vickseidn por parie de "LA
COMPRADORA" a cuslquiera de |as cldusulas estipuladas en el presente conirate
o de |a condicicnes seflaladas en el padida, dard lugar & "LA VENDEDORA™ para
ressindifin de pleno derssho v exige & pago de daflos y parjuicios, sin necesidad
de dedaracidn judicisl Es polestalive para "LA VENDEDORA™ en cass de
vickatidn par parte de "LA COMPRADDRA", exigit &l cumplimienin forzoss de este
contrale o declarar la rescaidn del misme. En cuslquiers de esios casas LA
COMPRADORA" pagard a “LA VENDEDORA® la canSdad de 5§

{ pesas
DOI00 MLN), & fin de resarcids de los dafos v pefuicios que |& ocasione 2 "LA

abocgadosycantrabos . con
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VENMDEDDRA", con motiva de & vialacidn & lo estipulada én & contralo o en &l
pedido anexo

MOVENA. DURACION DEL CONTRATO. La duracin del pressnte contratn
se limita &l cumglimienio de las obligaciones consgnadas en el misma, pudendo
"LA VENDEDORA® darla par concluids, sin ninguna responsabiidad para alla, en
cass de ncumplimieno por pare de "LA COMPRADORA" exgiends ademas el
page de dafios y perjuicios y las penas pactadas.

DECIMA. MODIFICACIONES. Cusalguier modificacidn que s= haga al
contrate, deberd constar por edcxibo, firmado por ambas parles, & cual erregard

"La COMPRADORA® a "L VENDEDDRA® con dias de anicpacion.

DECIMA PRIMERA

DECIMA SEGUMDA. INTERPRETACI M ¥ TRIBUMALES
COMPETENTES. Para & interpretacidn y cumplimiento del presenie ooniraba,
ambas pares se someden expresaments a ka jurisdiceitn y competencia de los
tribunales da renunciando sxpresamenie a
cualquier obra competenda que con motivo de sus domicilios presentes o fuburos

l&% pudieran cormespondes.

abogadoaycantrabos. can =
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adosg,
D%iratﬂs'si.ﬂ.-

Ledido que & pressnts conirabo & Bs panes obbnganies, conformes con Su
contenida y Erminos, fifmann para conStanGa, en unidn de dos lesinos.

. . dia il = A

LA WERDEDORA L& COMPRADORA

TESTIGD TESTIED

Imagen 30 Contrato de compraventa.
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ESTRATEGIA 6.2 GUIA PRCTICA PARA LA LOGISTICA DE DISTRIBUCION
DEL VIDRIO.

En la guia de logistica de distribucion para el vidrio flotado se elabor6 con el fin de
proporcionar informacién necesaria sobre los procesos involucrados en la correcta
manipulacion del vidrio ya que es un tipo de carga fragil y esta requiere de una serie
de proceso especialmente en su traslado como por ejemplo el tipo de transporte y
el embalaje.

En esta guia préactica también se presenta un modelo para la planificacion de rutas
de distribucién y el proceso de distribucion para el vidrio flotado de manera que la
empresa Construvidrio tenga el conocimiento necesario para poder manipular y
transportar el vidrio flotado; ademas, contiene informacion sobre la maquinaria
necesaria para su correcta manipulacion y equipo de proteccion personal para los

empleados y asi de esta forma evitar pérdidas humanas, econdmicas y materiales.
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INTRODUCCION.

La distribucién es una de las fases de la cadena de suministro, su enfoque logistico
esta dirigido a determinar el mejor sistema para colocar el producto a disposicion
del cliente. Esta fase también requiere de un alto grado de eficiencia, ya que exige
una serie de gastos operativos los cuales deben ser lo mas minimos posibles. La
distribucion, también debe ajustarse a las caracteristicas del producto y del
mercado. Para lograr que los productos lleguen a su destino, cliente o consumidor
final, es necesario aplicar una estrategia que beneficie el transporte y el manejo de
los productos. Uno de los elementos mas importantes en esta etapa son los canales
de distribucion, estructura que se crea para comercializar los productos y llevarlos

al consumidor final.

En la presente guia se detallan los procesos y actividades involucradas en la
logistica de distribucion del vidrio en la empresa Construvidrio con el fin de
proporcionar toda la informacion estratégica y necesaria para la correcta
manipulacion del vidrio flotado en laminas desde el transporte adecuado hasta los

costos en los que la empresa debe incurrir en la venta del vidrio al por mayor.
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OBJETIVOS.
OBJETIVO GENERAL:

Describir las actividades involucradas en el proceso logistico de la distribucion del
vidrié en la empresa “Construvidrio” en donde se detalle cada actividad relativa a la

distribucién enfocada a el vidrio flotado.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Determinar el nivel de demanda del vidrio flotado obtenido en el estudio de
mercado virtual para conocer cuales serian las cantidades de laminas de
vidrio que pueden vender al por mayor en la zona oriental.

e Describir el tipo de canal de distribucién y de qué manera lo aplicara la
empresa Construvidrio.

e Detallar el medio de transporte adecuado para la distribucion del vidrio
flotado, los articulos de proteccién para el vidrio y articulos para la seguridad
laboral de los operadores.

e Determinar el modelo de distribucién que se utilizara para la distribucion del
vidrio flotado en la empresa Construvidrio.

e Describir las actividades necesarias en el proceso de distribucion en la
empresa Construvidrio a través de un flujo grama con la simbologia ANSI.

e Detallar las formas de manipulacién del vidrio flotado en cada una de las
fases del proceso de distribuciébn para tener el conocimiento necesario
evitando asi accidentes que conlleve la mala practica de la manipulacion de

este.
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6.2 GUIA PRACTICA PARA LA LOGISTICA DE DISTRIBUCION DEL VIDRIO EN
LA EMPRESA “CONSTRUVIDRIO” UBICADA EN EL MUNICIPIO DE LA UNION
DEPARTAMENTO LA UNION.

6.2.1 NIVEL DE DEMANDA SEGUN LOS DATOS OBTENIDOS EN EL ESTUDIO
DE MERCADO.

Actualmente existen dos métodos para generar prondsticos, el método cualitativo y
cuantitativo, pero en este caso se le dara el enfoque del método cualitativo ya que
es el que mas va de acorde a la demanda que tendria la empresa, dado que no
existen datos histéricos de la demanda en este caso de vidrio es decir que la
empresa carece de dichos datos por tal razén no podria basarse en el método
cuantitativo, porque en este caso el vidrio seria un nuevo producto a comercializar

por parte de la empresa

Hay varios métodos cualitativos dentro de ellos esta: el jurado de opinion,
investigacion de mercado, etc. En nuestro caso utilizaremos el método cualitativo
de investigacion de mercado, por medio de la investigacion se adquirira informacion
de los posibles clientes, la cual se procesara y analizara con todo esto la empresa
conocera el sentir de los clientes potenciales y asi elaborara estrategias para poder
satisfacer la demanda de los posibles clientes que comprarian al mayoreo.

El nivel de demanda que existe y brinda el estudio es un nivel latente, es decir que
hay demanda y que la empresa podria satisfacer en el futuro con calidad y precios

competitivos.
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Con la informacion obtenida en el estudio de mercado virtual dirigido a las empresas
dedicadas a la elaboracion de productos a base de vidrio como puertas y ventanas
se realiz6 un andlisis del cual se obtuvo un resultado del 29% de la empresa objeto

de estudio si comprarian el vidrio a la empresa Construvidrio.

RESULTADOS

Talves comprarian
46%

No comprarian
25%

Otros
25%

Comprarian
29%

Grdfica 1 Nivel de demanda del vidrio.

Se realizo el calculo estimado de las posibles ventas de vidrio a las 7 empresas que

representan el 29% en la grafica anterior.
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POSIBLES COMPRAS POR PARTE DE
LAS EMPRESAS ENTREVISTADAS

10 Laminas
43%

15 a20
Laminas
57%

Grafica 2 Nivel de ventas de vidrio.

A partir de esos datos se realiz6 el célculo de la cantidad de laminas que la empresa

Construvidrio puede vender en un mes.

87 laminas x 4 semanas = 348 laminas mensualmente.

Ahora calculamos en precio cual seria las cantidades que la empresa podria obtener
a partir de esas ventas tomando como base un valor $38.36 ddélares por lamina este
valor es obtenido del calculo de los costos totales de la importacion y con un margen

de ganancia para la empresa del 10%.

348 laminas x $38.36 = $13,349.28
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En conclusion, podemos decir que la empresa tendra una de demandan de 348
laminas valoradas en $13,349.28 ddlares como ventas proyectas para un mes.

Con esos datos obtenidos podemos proyectar cuales serian las ventas para seis
meses.

350
345
340
335
330
325
320
315

LAMINAS

Enero
Febrero
Marzo .
Abril

Mayo

Junio
MESES

W Ventas mensuales

Grafica 3 Pronostico de ventas para el vidrio.
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6.2.2 DEFINICION DE LOGISTICA DE DISTRIBUCION.

La logistica de distribucion también conocida como logistica de salida, es una etapa
o fase de la cadena de suministro que se encarga de gestionar las actividades
relacionadas con la distribucion de productos hacia los compradores, incluyendo

almacenaje y entrega.

Distribucion es un término empleado en la produccion y el comercio para describir
la etapa de la cadena de abastecimiento, que se encarga de las actividades
relacionadas con el movimiento de los productos terminados desde el final de la

fabricaciéon hasta el consumidor.

6.2.3.1 FUNCIONES DE LA DISTRIBUCION.

v' Transportar: actividad necesaria para movilizar los productos. Este es el actor
principal en la distribucion fisica del lugar de fabricacion al lugar de consumo,
por lo tanto, requiere de un manejo profesional.

v' Fraccionar: actividad dirigida a ubicar los productos fabricados en las
cantidades y condiciones gue exija el mercado.

v" Almacenar: accion de asegurar productos entre el momento de fabricacién y
el momento de la compra o uso final.

v' Informar: permite el conocimiento de las necesidades del mercado para

actualizar y mejorar las estrategias de mercado y logistica interna.3!

31 Avila, S. (2010). Guia practica: logistica y distribucion fisica internacional. Cdmara de Comercio de Bogota.
Bogota: Legis S.A.
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6.2.3 CANALES DE DISTRIBUCION.

Los canales de distribucion son una estructura conformada por las diferentes partes
interesadas que intervienen en la cadena de suministro, es decir, fabricantes,

intermediarios y consumidores.

6.2.3.1 CANAL DIRECTO.
6.2.3.1.1 MAYORISTAS.

La empresa “Construvidrio” al realizar la logistica de distribucion para el vidrio
flotado seria mayorista esto implica la adquisicion del vidrio para su posterior venta
a empresas dedicadas a la elaboracion de productos a base de este material.

La empresa “Construvidrio” realizara las entregas de pedidos al por mayor
ofreciendo el vidrio flotado en la laminas y ser distribuidas a las empresas clientes
obtenidos en el estudio de mercado teniendo como resultado que las empresas

podrian comprar el vidrio a una empresa ubicada en el departamento de La Union.

Figuras 1 Ubicacion de la empresa.
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6.2.4 MODELOS DE DISTRIBUCION.

6.2.4.1 ASPECTOS NECESARIOS PARA DEFINIR EL TIPO DE MODELO DE
DISTRIBUCION.

e Ubicacion geografica: indica las distancias que deben recorrer los productos
en el transporte. En este caso la empresa “Construvidrio” debe tomar en
cuenta su ubicacion geogréafica y la de sus clientes para tener en cuenta la
distancia que va a recorrer el producto y llegar a su cliente y si es necesario
la tener mas de un vehiculo disponible para poder cubrir la demanda.

e Tamafo del mercado que se quiere abastecer. muestra el nimero de
almacenes que necesitan productos. En este aspecto es importante conocer
su mercado y con los datos obtenidos en el estudio de mercado se determino
el nivel de demanda del vidrio en la zona oriental del pais.

¢ Requerimientos técnicos de los productos: alguna recomendacion especial
para el manejo, transporte y almacenamiento de los productos. En este
aspecto es importante conocer el requerimiento técnico para la correcta
manipulacion del producto se utilizaran articulos de amarre que dara
proteccién a la mercancia en este caso el vidrio y una estructura donde se
colocara el vidrio conocida como Caballete de carga doble.

¢ Nivel de servicios: la rapidez con la que se quiere abastecer y lo que se quiere
transmitir a través del servicio. La empresa “Construvidrio” cuenta al
momento de entregar un pedido debera evaluar y calcular las distancias de
los clientes y a quien se le va a dejar al inicio y al final de la ruta y responder

de una manera rapida y eficaz al cliente.

e Medios de transporte requeridos: indica el tipo de transporte requerido para
entregar los productos a los clientes o consumidores. En este aspecto es muy
importante ya que se requiere de un vehiculo que cuente con las
especificaciones técnicas necesarias para el transporte de las laminas de
vidrio la empresa “Construvidrio” cuenta con un camion NISSAN Cabstar

28.10que reune las caracteristicas necesarias para poder distribuir el vidrio
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6.2.4.2 MODELO CENTRALIZADO.

En base a la informacion sobre los aspectos necesarios para definir el modelo de
distribucion se determiné que el modelo de distribucion para el vidrio en la empresa
“Construvidrio” es de tipo centralizado, este tipo de modelo permite una
comunicacién con los clientes mas cercana y tiene la facilidad de crear rutas para

ahorrar en costos y realizar la distribucion de una manera efectiva.

/ Clientes zona A
g Clientes 2ona B
(Innm zona C

El sistema centralizado consiste en que la empresa “Construvidrio” realizara la

Proveedor :> E%dr/’o

Lortrapendo cow REWONIASL MO

Figuras 2 Modelo de distribucion aplicado.

distribucion de la siguiente manera donde explica el papel de cada actividad

reflejada en el diagrama anterior.

Paso 1: La adquisicion del vidrio a los proveedores en Asia, se comprar las laminas

de vidrio flotado y llega a la empresa “Construvidrio”.

Paso 2: Estando el vidrio en “Construvidrio” se realizan el control de los pedidos de
los clientes se planea la ruta de a que cliente se va a abastecer tomando en cuenta

el tiempo, la distancia y las cantidades de laminas.
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Ubicacion de los posibles clientes de laminas vidrio en el municipio de La Unién.

VIDRIO Y
CIELOS LA
BENDICION

VIDRIOS
VASQUEZ

e %gg@ T S TN
Q

DARLING
DAVID

CIELOS Y
VIDRIOS
CIVALBRO

NEGOCIOS
R&R

Figuras 3 Ubicacion de las empresas clientes.

EMPRESAS UBICACION

Cielos y vidrios Civalbro A 500mts de Construvidrio
Darling David A 500mts de Construvidrio
Negocios R&R A 500mts de Construvidrio

Cielos y ventanas Bendicion de | A 2 km de Construvidrio

Dios

Vidrios Vasquez A 1 km de Construvidrio

Tabla 42 Ubicacion de las empresas clientes.
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¢ Por qué se deben planificar las rutas de distribucién logistica?

Retrasos por averias condiciones climaticas adversas o carreteras en malas
condiciones son eventualidades que dificultan los procesos de entrega. En
consecuencia, los fallos en el transporte logistico generan problemas que
inciden directa y negativamente en la experiencia del cliente final. Por lo
tanto, se hace necesaria una planificacion previa de las rutas de distribucion

para evitar este tipo de contratiempos.3?

Por lo tanto, dentro de la logistica de distribucién es necesario la creacion de rutas
de distribucion del vidrio flotado para que en la empresa Construvidrio se tenga
conocimiento previo sobre como quedarian un disefio de rutas de distribucién de

vidrio flotado en las empresas ubicadas en el municipio de La Unién.

Para realizar de manera correcta la distribucion del vidrio se debe tomar en cuenta
los siguientes factores:

v" Localizacion del cliente.
v Tipo de mercancia.
v" Vehiculos.

v" Volumen.

A continuacién se presenta el disefio de un plan de rutas de distribucion para vidrio

flotado para las empresas clientes en el municipio de La Unién.

32 Rutas de distribucién. (2019, 14 septiembre). Recuperado 7 de diciembre de 2020, de

https://www.beetrack.com/es/blog/rutas-de-distribucion
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https://www.beetrack.com/es/blog/transporte-logistico

Método de la ruta mas corta para el disefio de las rutas de distribucion.

El algoritmo de la ruta mas corta consiste, si es necesario decirlo, en una modalidad
de problemas de redes, en la cual se debe determinar el plan de rutas que genere
la trayectoria con la minima distancia total, que una un nodo fuente con un nodo

destino, sin importar el nimero de nodos que existan entre estos.33

Distancias entre la empresa Construvidrio y las empresas clientes:

1Km

0.5 Km 1% Km

--—’

0.4 km /
0.5 km v

/

Figuras 4 Ubicacion de los nodos

R&R
0.5 km 0.3 km ;km
|

3 Ruta mas corta. (s. f). Recuperado 7 de diciembre de 2020, de
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/investigacion-de-operaciones/algoritmo-de-la-
ruta-mas-corta/
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Rutas de distribucion:

RUTA1:CNTV -E1=0.5Km.

RUTA 2: CNTV -E2=0.5 Km.

RUTA 3: CNTV —E3 =0.5 Km.

RUTA 4 : CNTV — E3-E4 = 1.5 Km.
CNTV -E1 -E4 = 1.3 Km.

RUTA5: CNTV — E3-E4-E5 = 2.5 Km.
CNTV -E3-E1-E4-E5= 2.6 Km.
CNYV-E3-E1-E5 = 2.3 Km.
CNTV - E3-E1-E2-E5=2.2 Km.
CNTV-E2 = 1.5 Km.
CNTV-E1-E5 = 2.2 Km.

Del calculo de las rutas de distribucion a continuacion se le presentan las rutas mas

cortas que la empresa puede utilizar para llegar a sus clientes.

RUTAS EMPRESAS PARA DISTRIBUIR

Ruta 1 Construvidrio ---- Empresa Civalbro 0.5 Km.

Ruta 2 Construvidrio ----- Empresa Darling David 0.5 Km.

Ruta 3 Construvidrio ----- Empresa Negocios R&R 0.5 Km.

Ruta 4 Construvidrio------ Empresa Civalbro—Empresa Vidrios Vazquez
1.3 Km.

Ruta 5 Construvidrio-----Empresa Darling David---Empresa Cielos y
ventanas bendicién de Dios 1.5 Km.

Tabla 43 Rutas de distribucion

240



La realizacion de las rutas de distribucion con el método de la ruta méas corta el
objetivo de ese método es recorrer menos kilbmetros y llegar a varios clientes a
distribuir, es por ello por lo que en la tabla anterior se dejan detallado 5 para poder

distribuir y recorrer menos kilbmetros en cada distribucion de pedidos de vidrio.

6.2.5 TIPO DE CARGA.
6.2.5.1 CARGA GENERAL.

El vidrio es de tipo carga general ya que se puede transportar de manera individual
y manipulable en unidades separadas y es de esta manera que se va a distribuir el

vidrio en pequefias cantidades de un aproximado de 5 a 20 laminas.

Figuras 5 Ldminas de vidrio.
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6.2.6 NATURALEZA DE LA CARGA.
6.2.6.1 CARGA FRAGIL.

El vidrio es un material fragil que requiere una serie de necesidades especiales
para ser transportado. De hecho, el vidrio presenta distintas peculiaridades

segun la forma en la que se transporta.

6.2.6.2 EMBALAJE.

Por este motivo, la industria del vidrio requiere la utilizacion de diferentes
sistemas de transporte para cada producto y las empresas logisticas dedicadas

al transporte de vidrio necesitan personal especializado.

En general, los dos sistemas principales de transporte de vidrio son bandejas de
carga en caballete y en géndola, el primero de ellos mas apropiado para el vidrio

plano y el segundo para botellas o recipientes de diversos tipos.

El que se utilizaria para la distribucion del vidrio flotado en laminas sera en
bandejas de carga en caballete. Para el transporte adecuado de este material
hay que tomar en cuenta las diferentes peculiaridades del vidrio ya que es un
material fragil y en el transcurso del transporte por carreteras se pueden
presentar obstaculos que puede dafiarlo por lo tanto se debe pensar en

actividades que son fundamentales para transportar de manera correcta el vidrio:

» Suspension: Por este motivo es necesario que el vehiculo
encargado de su transporte cuente con una buena suspension
neumatica que permita amortiguar los golpes y, a ser posible, una
suspension adicional independiente sobre el eje para una mayor

proteccion.
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» Sujecion de carga: Para que durante el trayecto la carga esté bien
protegida, se mueva lo minimo posible y se mantenga estable seria
necesario que el vehiculo incorporara una sujecion de vidrio hidraulico
que pueda desplazarse en direccion vertical y horizontal, lo que
también facilitaria las tareas de carga y descarga. Asimismo, seria
conveniente contar con una parrilla con correas para una mayor

contencion del cristal.

» Caballete de carga: En cuantola bandeja de carga, la mas
adecuada es la que cuenta con una cubierta corredera. En este
sentido, el Consejo Logistico de Vidrio Plano de Espafia establece
qgue el tipo de transporte mas seguro es a través de un bastidor
especial construido sobre un angulo de 4,5 grados respecto al eje
vertical .Ademas de contar con un vehiculo especializado para este
tipo de transporte, es necesaria la utilizacion de un equipo
adecuado para levantar y apoyar el cristal correctamente para
proteger el cristal. Asi como, el equipo preciso para mantener la
seguridad del transportista en caso de rotura del cristal como casco,
gafas y guantes de seguridad, calzado especial y chaleco de

proteccion.3*

Embalaje y articulos de proteccién para el transporte de vidrio, en lo que con
lleva la manipulacion del vidrio se tiene que considerar los siguientes articulos

gue ayudan a dar un mayor soporte y proteccién al momento de ser transportado.

3 Transporte de vidrio: Necesidades del proceso logistico para la proteccion de la carga. (s. f.).
Recuperado 6 de septiembre de 2020, de
http://www.pitarchlogistica.com/es/noticias/transporte.
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ARTICULOS DE PROTECCION ILUSTRACION

CABALLETE PARA EL TRANSPORTE
DEL VIDRIO.

- »
"lﬂ_
==

/)

CORREAS PARA EL TRANSPORTE DEL
VIDRIO.

ESLINGAS PARA EL TRANSPORTE
DEL VIDRIO.
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CONJUNTO DE TRINCAJE PARA EL
TRANSPORTE DEL VIDRIO.

GUANTES ESPECIALES PARA LA
MANIPULACION DEL VIDRIO.

Tabla 44 Articulos de proteccion para el vidrio.
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6.2.7 MODALIDADES DE TRANSPORTE.
6.2.7.1 TRANSPORTE TERRESTRE.

El vidrio sera transportado de manera terrestre ya que la distribucion se realizara en
las principales ciudades de la zona oriental del pais mediante un camién NISSAN
Cabstar 28.10 cabina simple.

Ficha técnica.

Motor

Tipo de combustible Diessl

Posicion motor Delantera

Cilindrada (cc) 2488

Niamero de cilindros 4.0

Valvulas por cilindro 4.0

Alimentacion Inyeccion directa Common Rail
Poténcia maxima CV / rpm: 110 7 3600

Par motor maximo (Nm / rpm) 2501600

Transmision

Caja de cambio Manual, 5 velocidades

Dimensiones y pesos

Largo (mm) 6673
Ancho (mm) 1870
Distancia entre ejes (mm) 3400
Longitud de carga (mm) 4474.0
Anchura de carga (mm) 2200.0
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Pesos y capacidades

Peso maximo autorizado (kg)
Carga atil (kg)
Deposito combustible (litros)

Namero de asientos

Bastidor

Suspension delantera

Suspension Trasera
Frenos delanteros
Frenos traseros

Neumaticos

Rendimientos

Velocidad maxima (km/h)

3500
1805
a0

Independiente, doble tdangule con muelles transversales, amortiguadores y
barra estabilizadora
Eje rigide, ballestas parabalicas con amortiguaderes y barra estabilizadora

Discos ventilados {231 mm)
Disco solido (238 mm)
195/70 R15

125

Figuras 6 Modalidad del transporte.
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6.2.8 COSTOS DE TRANSPORTE.

6.2.8.1 COSTOS POR KILOMETRO RECORRIDO.
Para saber cudl es el costo de transporte se realiza el calculo de costos por kilbmetro

recorrido y conocer asi cual seria el costo por kilometro recorrido en un mes.
Formula de costos por kilbmetro recorrido:

Costo por Km recorrido = Costos del vehiculo / Kilometro recorrido.

Datos:

Costos del vehiculo = 1,400.83.

Kilometros recorridos:

Ruta 1= 0.5 Km + Ruta 2 =0.5 km + Ruta 3= 0.5 Km + Ruta 4=1.3 Km + Ruta 5=

1.5Km = 4.3 km(esta informacion se obtuvo de del disefio de rutas de distribucién)

Este resultado lo multiplicamos por dos ya que se toma en cuenta los kilbmetros

recorridos de ida y vuelta en la distribucion del vidrio.
4.3 km x 2 = 8.6 km recorridos por semana.

8.6 km x 4 semanas = 34.4 km recorridos en un mes.
Costos de transporte = $ 1,400.83 / 34.4 km =
$40.72 por kildbmetro recorrido en un mes.

Para saber el precio del transporte por cada lamina de vidrio a distribuir se divide el
precio del transporte por kilbmetro recorrido entre las 348 laminas de vidrio laminas
aproximadas a vender segun los datos obtenidos en el estudio de mercado.

$40.72 / 348 lAminas = $0.12 ctvs.

248



6.2.8.2 COSTOS DE LOS VEHICULOS.
6.2.8.2.1 COSTOS FIJOS.

Salarios de los transportistas: en este costo se contemplan los salarios de
los conductores que es tarifa fija que se tiene que pagar de manera mensual
y por la tanto se tiene que considerar para implementar la logistica de
distribucion del vidrio, en este caso la empresa “Construvidrio” debe

determinar la cantidad del salario que le va a pagar a los conductores.

Mantenimiento: gastos derivados de garaje o talleres para el vehiculo, este
costo se mantiene de manera fija ya que se tiene que considerar que le
vehiculo necesita su garaje y si la empresa “Construvidrio ponen en marcha
la estrategia de ser distribuidores de vidrios necesita un garaje y un taller

para la flota de vehiculos que la empresa va a tener.

Cuota de gastos generales: corresponden a la direccion de administracion

de la flota, personal de carga y descarga, preparacion de pedidos.

Depreciacion: Cuando hablamos de amortizacion o depreciacion de un
activo nos referimos a los activos fijos. En otras palabras: ciertos recursos de
una empresa, como el inmobiliario, la maquinaria, etcétera, van perdiendo
valor (se deprecian) y esto ha de considerarse como un gasto, en este costo
se tiene que ir valorando el costo del vehiculo y el tiempo de durabilidad del

vehiculo utilizado en la distribucién del vidrio.
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FORMULA PARA LA DEPRECIACION DE UN VEHICULO:

D= Valor de adquisicion — Valor residual / vida util del vehiculo.

Como ejemplo se explica la depreciacion que tendria un vehiculo utilizado en
un futuro para la distribucion del vidrio este célculo se realiz6 con valores

aproximados:

Valor de adquisicion = $ 50,000.00.
Valor residual = $ 10,000.00.

Vida util del vehiculo = 8 arios.
D =$50,000.00 - $10,000.00 / 8 afos.

Depreciacion anual = $ 5,000.00.
Depreciacion mensual = $ 50,000.00 / 96 meses = $520.83.
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6.2.8.2.1 COSTOS VARIABLES.

Estos se atribuyen dependiendo de los kilbmetros recorridos o numero de dias que

el vehiculo esta en ruta:

Costo de combustible: para estos costos la empresa “Construvidrio” tiene
gue considerar los costos de combustible ya no se mantiene en una tarifa fija,
sino que puede incrementar a continuacion se presenta los precios de los
combustibles en referencia a del mes de agosto al mes de septiembre del
2020.

PRECIOS DE REFERENCIA PARA

LOS COMBUSTIBLES

ZONA ESPECIAL  REGULAR DIESEL

AJO EN AZUFRE

DEL PAIS frecio VARIACION PRECIO VARIACION PRECIO VARIACION

CENTRAL $2.61 $0.00 $2.48 +50.03 $2.16 $0.00
OCCIDENTAL $2.62 $0.00 $2.48 +50.02 $2.17 $0.00

ORIENTAL $2.65 $0.00 $2.52 +50.02 $2.20 -$0.01

3 (els ool BTl DEL 25 AGOSTO AL 7 DE SEPTIEMBREDE 2020

Todos kos precios incluyen el Impuesto Especia

Cambio de neumaticos: este costo va a variar ya que no todos los meses
del afio se le hacen cambios de neumaticos a los vehiculos sino dependiendo
de la utilizacion del vehiculo.

Lubricante: de igual manera este costo va a variar el precio en el afio ya
gue puede incrementar y de esa forma incrementando los costos del vehiculo
por afo.

Mantenimiento (reparaciones, revisiones y lavados efectuados): estos
costos de mantenimiento son los costos que no se tienen estables ya que no
se sabe con certeza cuanto es el valor monetario que puede tener una

reparacion de un accidente, de las revisiones que se le realizarian.
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A continuacion, en una tabla se presentan los costos fijos y variables de un vehiculo
con datos aproximados ya que la empresa “Construvidrio no es distribuidor
actualmente por lo tanto no se tienen un registro de esos datos, pero en base a los
costos del vehiculo con el que la empresa cuenta para la instalaciébn de los
productos que ellos fabrican se realizé los diferentes célculos para un afio de

utilizacién de un vehiculo.
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COSTOS FIJOS Y COSTOS VARIABLES DEL VEHICULO.

COSTOS Meses

FIJOS: 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Salarios de
motoristas $300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00 |$300.00
Mantenimiento | $150.00 |$155.00 |[$150.00 |$150.00 |[$150.00 |[$160.00 |[$155.00 |[$150.00 |$150.00 |[$150.00 |$150.00 |$150.00
Depreciacion | $520.83 |$520.83 |$520.83 |$520.83 |%$520.83 |$520.83 |$520.83 |$520.83 |$520.83 |%$520.83 |$520.83 |$520.83
Gastos
generales $100.00 |$110.00 |$80.00 $88.00 $80.00 $100.00 |$100.00 |$80.00 $100.00 |$100.00 |$80.00 $100.00
Subtotal $1,070.83 | $1,085.83 | $1,070.83 | $1,070.83 | $1,070.83 | $1,080.83 | $1,085.83 | $1,070.83 | $1,070.83 | $1,070.83 | $1,070.83 | $1,070.83
COSTOS VARIABLES:
Combustible $200.00 |$180.00 |$150.00 |$160.00 |$200.00 |$160.00 |$200.00 |$160.00 |$160.00 |$200.00 |$160.00 |$200.00
Cambio de
neumaticos $20.00 $20.00 $37.00 $37.00 $30.00 $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $20.00 $27.00 $20.00
Lubricantes $30.00 $25.00 $30.00 $25.00 $30.00 $25.00 $30.00 $30.00 $30.00 $25.00 $30.00 $25.00
Mantenimiento
(lavados y
revisiones ,
efectuadas) $80.00 $100.00 |[$100.00 |$100.00 |$100.00 |$100.00 |$80.00 $80.00 $80.00 $100.00 |$80.00 $100.00
Subtotal $330.00 |[$325.00 |[$317.00 |[$322.00 |[$360.00 |[$305.00 |[$330.00 |[$290.00 |[$290.00 |[$345.00 |[$297.00 |[$345.00
Costos totales | $1,400.83 | $1,410.83|$1,387.83 | $1,392.83 | $1,430.83 | $1,385.83 | $1,390.83 | $1,360.83 | $1,360.83 | $1,415.83 | $1,367.83 | $1,415.83

Tabla 45 Costos del vehiculo.
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6.2.9 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES EN EL PROCESO DE LA LOGISTICA
DE DISTRIBUCION PARA EL VIDRIO MEDIANTE LA SIMBOLOGIA ANSI.

SIMBOLOGIA ANSI.

SIGNIFICADO SIMBOLO

Inicio o fin del flujo grama.

Actividad u operacion.

Documentos.

Datos.

Almacenamiento o archivo.

Decision.

o

Y
NS
<>
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6.2.9.1 PROCESO DE DISTRIBUCION.

Inicio

Regresar al paso de

éPedido L )
NO———®| Preparacion de pedido

listo?

Solicitud de
pedido

empresa “X”

Sl
Preparacion
de pedido Transportaci
6n del
pedido

Facturacion
del pedido

Descarga del
pedido en
empresa “X”

Almacena
miento de
la factura

Fin

255



6.2.9.2 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES INVOLUCRADAS EN LA CORRECTA
MANIPULACION EN EL PROCESO DE DISTRIBUCION DEL VIDRIO.

1. Preparacion de pedidos: esta es una actividad dentro del proceso de distribucion

gue el caso del vidrio se requiere de una particular manipulacion.

A continuacion, se describe mediante un diagrama la correcta manipulacion al momento

de transportarla:

Se retira del almacén la cantidad de
laminas que requiere el pedido, los
operadores deben usar guantes para

mayor proteccion.

El vidrio es transportado en la
herramienta Heavy-dutytransport
rack-tr4482 permite el transporte del
vidrio de manera segura y no tener
posibles accidentes tanto para el

operador y para la mercancia.

Heavy-dutytransport rack — tr4482

Se colocan las laminas en el pick con
su respectivo caballete y las eslingas
gue permite que las laminas se
mantengan fijas y evitar asi algun

riesgo que pueda dafar el vidrio.

256



2. Transporte del vidrio: la seleccion del medio de transporte es muy importante
para la distribucion del vidrio por lo tanto el vehiculo indicado para la

transportacion del vidrio es un Pick Up 4x4.

Figuras 7 Transporte para el vidrio.

3. Descarga del vidrio: cuando el pedido llega a su destino se requiere también de
la correcta manipulacién del vidrio por ello los operadores deben usar guantes
especiales para la manipulacion del vidrio y poder bajar las laminas del vehiculo
de manera seguray realizar la entrega sin ninguna averia o dafios en la mercancia

y evitar dafios a la salud del operador.

|2
gt

ph

Figuras 8 Manipulacion en la descarga del vidrio.
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6.2.10. PRESUPUESTO PARA LA COMPRA DE LOS ARTICULOS DE PROTECCION
DEL VIDRIO Y SEGURIDAD PERSONAL:

CANT. | PRODUCTO PRECIO POR UNIDAD | PRECIO TOTAL
8 Guantes $2.90 $23.20
4 Linga con ratchet $19.90 $79.60
9 Tubos  estructurales | $9.25 $83.25

cuadrado galvanizado
¥ PLG de 6mts.

3 Tubos  estructurales | $29.90 $89.70
galvanizados 4PLG de
6 mts.

2 Tablas pino rustico de | $9.95 $19.90
1x10PLG x 4 varas.

1 Mano de obray pintura | $40.00 $40.00

por elaborar los
caballetes de carga.
8 Rodos. $19.55 $156.40

TOTAL: $492.02

Se realizo la investigacion de precios de los diferentes articulos para la proteccion del
vidrio y la seguridad personal en las ferreterias EPA y Freund, y tomado como referencia
a ese precio se realizd un presupuesto donde se detalla las cantidades y el precio unitario
de cada producto y el costo de la fabricacidn de los caballetes de carga para el transporte

del vidrio.

Nota: en anexo se encuentran las capturas de la tienda en linea de las ferreterias donde

se presentan los articulos a comprar con sus respectivos precios.
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RECOMENDACIONES:

= Seguir la correcta manipulacién del vidrio descrita en esta guia y evitar
dafos en la mercancia.

= Considerar el proceso de distribucion descrito en la guia y mejorarlo de
manera que es proceso sea mas eficaz y eficiente en ayuda a la distribucién
del vidrio.

= Es de mucha importancia la utilizacion de guantes especiales para cargar
el vidrio y evitar posibles riesgos fisicos en los operadores de la empresa.

= Tomar en cuenta el presupuesto para la compra de articulos de proteccion
para el vidrio y proteccion personal.

= Los pasos en esta guia pueden ser modificados y mejorados por la
empresa “Construvidrio” de la manera que ellos lo consideren necesario en
favor al proceso de la distribucion y proteccion del vidrio.

» La utilizacion de un disefio de rutas puede ser mejorado y adaptado a las
ventas del vidrio que puedan ocurrir de emergencia y no tener previamente
una ruta establecida es necesario tomar en cuenta siempre la proteccion

del vidrio.

259



ANEXOS

Capturas de las tiendas en linea de los articulos a comprar para la proteccion del vidrio
y la proteccion personal:

v" Tubos estructurales.

7 FERRETERIA FREUNDELSALVAL X s Resultados de bisqueda pare: X | G eslingas de tincje - Bisqueda « X | (G tubos cuadrados e hiero - Bl X‘ + - 0 X

¢ C A freundfereteria.com/Productos?ldBusqueda=dat9a722-fda0-42a7-931b-a09408eacda5bikeyWord=tubos%20cuadrados3k20de%20acero Page=1 Q % ! :

i Alceciones M Gmal @ YouTuoe Q) Maps B Heany-Duty Transp.

rE d P

TUBO ESTRUCTURAL TUBO ESTRUCTURAL TUBO ESTRUCTURAL TUBO ESTRUCTURAL
CUADRADO 1 PLG CHAPA 16 CUADRADO 172 PLG CHAPA 16 CUADRADO 4 PLG CHAPA 16 CUADRADO GALVANIZADO 34
(150MMIEM (150MM)§ M (150w PLGCHAPA 14120 MM}

9% GE 8% Ccf S G s

[ UNBAEY UNBAT EY NDADLY
CO0IGD N1 | MOBELO 5050 CODIGO 1SRN COOGO IMISH)MODRD 0516

O
7 FERRETERIA FREUND ELSAIVAD X i Resultedos de bisquedapara: v X | G eslingas de trincaje - Blsqueda« X | G tubos cusdrados de hiemo - Bs- X | + - X
& C & freundferreteria.com/Productos?IdBusqueda=6fe24446-14ad-41d8-aad6-c6a39a011f158&categoria=madera%20construccion&Page=1&SeleccionadoDesdeMenu=True a #« @&

S Aplicaciones M Gmail @ YouTube @ Maps & Heavy-Duty Transp..

ZW 8 Ferreteria
Buscar
Todo fiene solucion
N ARE

CADEFREUND

= wieas s o paecios

7 [on

> _‘ ""{i :

COSTANERA PINO RUSTICO 222 CUARTON PIND RUSTICO 2X0 TABLAPIND RUSTICO 1X10PLG COSTANERA PIND RUSTICO 242
PLGX$VARA PLG X4 VARA AVARA ARA

$405 | cfE $805 | cEE $9.95 $295 | :fE

rre e maease . ‘-.%‘
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v Linga con ratchet.

7 FERRETERIAFREUNDELSAIVAD X Ml Lingaconratchet 15°X 15457 x 4 - 8 X
<« C @ svepaenlinea.com/linga-con-ratchet-1-5-x-15-4-57-m.html * &

s ™M Gmail @ YouTube @ Maps & Heavy-Duty Transp.

» |22\ =Produdos Proteccién Personal  Follelo  Tiendas Promociones v Ventilacién g

@ Inicio / Productos / Linga con ratchet 1.5 x 15' (4.57 m)

Linga con ratchet 1.5" x 15' (4.57 m) PN

L3 icom
119.90 L. _ Despacho
e adomiciio
Copocidad Mxima: 1686 Ibs

4Dudas? Contécten 30 0 doming X : n. Métodos de pogo: Tarjeto de crédito y débito

Caracleristicas  Descripcién  Calificaciones

Aplicacién

Presentacion

H O Escribe aqui para buscar

v Guantes.

€ C & svepaenlinea.com/proteccion-personal.html?p=2 w % :

1 Aplicaciones M Gmail @ YouTube @ Maps ) Heavy-Duty Transp..

PEP]\ = Produdos Proteccién Personal  Folleto  Tiendas  Promociones v Ventilacién \i
Uvsvl LA A= L ]
X para su
(] L)
44 TAMING

Ordenarpor  Preferido v ¢ Mostrar 32 v

11

$3.80 $2.90 $1.90 51,
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v Rodos.

€ c

Aplicaciones ™ Gmail @3 YouTube

@ sv.epaenlinea.com/rieles-ruedas-y-tacos/rodos.html

@ Maps @& Heavy-Duty Transp...

» |22\ =Produdtos Proteccién Personal  Folleto Tiendas  Promociones v Venfilacién

$1.37

Rodo nylon 1-1/2" placa mévil
sin freno blanco (unidad)

$19.55

Rodo termoplastico fijo 4x2"
¢/freno (unidad)

$0.99

Rodo metal 1-1/2" placa movil
sin freno plata (unidad)

$14.55

Neumatico 8" para carga
(unidad)
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$1.50

Rodo nylon 2'" espiga sin freno
negro (unidad)

$31.55

Neumatico 10" para carga
(unidad)

w

$22.70

Rodo termoplastico movil 4x2"
¢/freno (unidad)

$3.79

Rodo nylon 2" placa mévil sin
freno negro (unidad)



ESTRATEGIA 6.3.1 MANUAL DE USO PARA LA HERRAMIENTA PARA EL
REGISTRO DE VENTAS.

El presente manual de usuario fue creado para la empresa Construvidrio con el fin de
proporcionarle todos los pasos necesarios para hacer un buen uso de la herramienta que
fue creada en el lenguaje de programacioén Visual Basic y enlazada a una base de datos
SQL server. en dicho manual encontrara paso por paso la forma en que se debe usa la
herramienta, los posibles problemas que puede presentar a la hora de la ejecucion de
esta y la forma de como poder solucionarlos; estos problemas pueden ocurrir por el mal

uso de esta por lo cual es necesario tener un previo conocimiento antes de usarla.

Ademas, el manual de usos esta elaborado de una manera muy facil de comprender,
conteniendo imagenes para una mayor comprension; contiene también requerimiento del
sistema en el que puede ser ejecutable para de esta forma instalarla en una computadora

gue cumpla con los requisitos que el sistema requiere para su ejecucion.

263



&l%drio
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I. INTRODUCCION.

A medida el tiempo avanza es cada vez mas indispensable la utilizacion de herramientas
tecnoldgicas para poder brindar un servicio r4pido, seguro y de calidad a nuestros
clientes; ademas son muy necesarias si n0s queremos mantener en un mercado muy
competitivo. La herramienta “REGISTRAR VENTAS” es una herramienta creada para la
empresa Construvidrio con el objetivo de agilizar sus procesos en el area de ventas y
bldsqueda de registros. Con la herramienta la empresa podré realizar el registro de las
ventas de manera digital y la cual se almacenara en una base de datos; ademas podra
hacer consulta de las ventas que se han realizado durante un rango determinado de
tiempo y por cliente. La herramienta le facilitara a la hora de querer conocer dicha

informacién y no habra necesidad de estar buscando en libros de registros.

Con la herramienta creada para el registro de las ventas se puede reducir tiempo a la
hora de querer conocer la informacion de las ventas realizadas en un determinado
tiempo, basta con solo colocar la informacion de la fecha desde la cual queremos conocer

0 con solamente colocar la informacién del cliente.

En el presente manual se presenta a detalle cada uno de los pasos a seguir para usar la
herramienta de la mejor manera posible y de esta manera evitar la mayor cantidad de

dudas posibles en cuanto a su funcionamiento.
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II. OBJETIVO.

Proporcionar los pasos necesarios a la empresa Construvidrio para poder usar la
herramienta para el registro de las ventas y de esta forma evitar la mayor cantidad de
errores posibles; ademas para usar cada una de las ventanas que contiene dicha

herramienta de mejor manera posible.

6.3.2 REQUISITO DEL SISTEMA.

e Para poder instalar la herramienta en la computadora se debe contar con los

siguientes requisitos.

Memoria RAM

250 MB

(se recomienda un 1gb)

Espacio disponible en el disco

200 MB o mas

Sistema operativo

Windows server 2012 r2
Windows 8.1 or later
Windows server 2012
Windows 8

Windows server 2008 r2
Windows 7

Windows server 2008
Windows vista
Windows server 2003
Windows xp

Windows 10
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e Una computadora de escritorio o laptop.

e Una impresora (opcional en caso de quiera imprimir reporte).

6.3.3 PASOS PARA USAR LA HERRAMIENTA PARA EL REGISTROS DE VENTAS.

6.3.3.1 PASO 1: ABRIR APLICACION “REGISTRAR VENTAS”.

Este paso consiste en abrir la aplicacion desde escritorio o la barra de tareas si la hemos

anclado. Para ello es necesario solo dar doble clic o click derecho, luego “abrir”.

% T . i
b o a :“ = [PoF |
[ ERRATT EMEDU AT GE A RAGT [CASECGO TN Ll.ieuuuw ENREVISTIE  Avance
(PG € OMIENO  SDANCLY MO, - Ao dl reparan...

- O D 5 = M 3
G, e Ko Qs ARIECOS w G .
[ Al LK. AL €
— y 1
s o @ w @] kx
Papdimds GOMMAO  WEAN  SHMEWAR  Gadds  Aaus G o
Gl AAENL, SN . AN [COTTTC [ PTERETa T AL AE Abrir
@ Mover 3 OneDrive
=y
] il w : Abrir I ubicacién del archivo 4
[ NTTOC OCEICTEI ER GI Gl de (il
AR €

EVATTRNTIREL KIS [ R S COPTAS)
LS OT M TEO VTR TIGR IR 5|GNIFICATRITEIROTEIOMES (G EIGATTMF NATES [N

Desanclar de la barra de tareas
ﬁ @ Subira MEGA
IRE (0

Restaurar versiones anteriores

Enviara

Cortar
Copiar

Crear acceso directo

. Eliminar
ICOPIA FINAI
BORTES)

Cambiar nombre

Propiedades

PRACTIGASIIIERCVEGTORS CET o)
sernana... (A L WU

8 O Escribe aqui para buscar (@] =i ﬂ ° Iﬂ ﬂ m X‘ "" I‘ e c E ARz =B LS OB 16/11(:;);020 a

§ tenemos anclada la
aplicacion en la barra de
tareas también podemos
abrirla desde alli presiona
doble click derecho.
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6.3.3.2 PASO 2: INICIO DE LA APLICACION Y LOGGING (USUARIO Y
CONTRASENA):

Una vez hemos abierto la aplicacion aparecera el splash y luego un logging en el cual
debemos ingresa un usuario y una contrasefia, la contrasefia sera “usuario” y el usuario

también sera “usuario” cabe mencionar que a decision de la empresa esta informacién

puede ser cambiada una vez ingresen al formulario principal.

Mdfio

Construyendo con RESPONSABILIDAD

cargande

DERECHOS RESERVADOS

Al abrir la aplicacion
aparecera este splash, que
indica que la aplicacion esta
cargando.
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En esta casilla debe colocar
el nombre del usuario en
este caso sera “usuario”.

En esta casilla debe colocar
una contrasefia en este
caso sera “usuario”.

Este boton sirve para entrar Al presionar este boton
al sistema de registros una salimos del sistema de
vez que ya se inserté el registros.

usuario y la contrasefia.

Si ingresamos un usuario o
una contrasefia incorrecta
nos aparecera este
mensaje de error lo Unico
A Usuario y/o contrasefia Incorrecta que debemos hacer para
solucionarlo es corregir los
datos; Ademés, si los
campos estan  vacios
tampoco podremos entrar al
sistema de registros.

Ejemplo_Mantenimiento
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6.3.3.3 PASO 3: INGRESO AL SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS.

Si ingresamos correctamente el usuario y la contrasefia, luego nos aparecera el sistema

de registro de ventas.

Ejemplo_Mantenimiento

BIENVEMIDO AL SISTEMA DE REGISTRO DE OPERACIONES
USUARICE = > == USUARIO

Aceptar para ingresar al
sistema de registro de
ventas
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Botén que sirve
Boton principal para conocer o0
sirve para hacer el consultar todos los || Cerrar
- registro de la venta registros de las || sesion
Boton  que y agregarla a la ventas por rangos
Sirve - para base de datos. de fechas.
insertar
categorias _
de IOS [ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO — X
productos MANTENIMIENTOS MOVIMIENTOS | REPORTES |
que vende la
empresa.
Boton que
sirve  para
insertar
informacion
de los
productos
que vende la
empresa.
Boton que
sirve  para
:zfir:na;.mén 8 O Escribe aqui para buscar O ot HO @ -l ] “ﬁ & g g EE AR B O £ B 16/1101(/529020 L)
de las
medidas de
los . .
productos S:;z:e?ui Slcr\(;?\sﬂﬁﬁ Boton que sirve
que vende a Botdn que sirve para registrar todos los registros de para cambiar,
empresa. los clientes nuevos a una las ventas por modificar 0
base de datos. clientes. agregar nuevo
usuario ylo
contrasefia.
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6.3.3.4 PASO 4: INGRESAR DATOS DE LOS PRODUCTOS, CATEGORIAS,
MEDIDAS Y CLIENTE AL SISTEMA.

para realizar un registro primero debemos agregar informacion de las categorias,
medidas, productos y clientes a la base de datos, para ello debemos seleccionar los
botones siguientes. Demos digitar la informacion en el orden antes mencionado; es decir
primero agregar la informacion de las categorias, medidas y luego la de los productos,

mas adelante se presentard un ejemplo y se entenderd porgue ese orden.

" SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

&8 O Escribe aqui para buscar o = ﬂ o m n m L!“}{‘\ m m e G 2 B ~ @ a@® W £ = ‘\6/1‘\11:/3;020 %
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Al seleccionar cualquiera de estos cuatro botones nos aparecera un formulario diferente
por cada uno en los cuales debemos agregar informacion. Nos apareceran cinco botones
uno para agregar la informacion, nodificar informcaion por si no equivocamos , eliminar
por infromacion un boton para cerrar el formulario. Al dar click en el boton agregar o

modificar nos aparece otra venta para digitar la informacion.

£ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

e CATEGORIAS

Botén que
sirve para
E buscar en
la base de
datos.

T e im0

Wr A
Z

| P Ecribe aguipara buscar ¢ # BOM-HLYdSCE B amd d B g B
Boton  que || Botén que | | Botdn que Boton que
sirve para sirve para sirve para sirve para
agregar  las || modificar eliminar . cerrar
nuevas categoria formulario
por Si
ingresamo
s algun
dato
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f§ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

Ty CATEGORIAS

e AGREGAR CATEGORIAS

S
B

Digitar el
nombre
de la
categoria
en este
caso.

W P Excribe aquipara buscar o " BOB-HOLABPCEED ~Fawdd B o B
Boton para agregar Boton que sirve
informacion digitada cancelar y cerrar la
en los campos. venta en este caso la
ventana de agregar
categorias.

A continuacion, se presenta un ejemplo de como registrar la informacién de un producto;
para ello debemos seleccionar el boton que dice “PRODUCTOS” y antes tendriamos que

haber digitado las categorias y medidas del producto.

£ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO

MANTENIMIENTOS
»
G
I

E
o
L

88  © Escribe aqui para buscar (] =i} ﬁ o |’ r m u’;’s m IO e @ EE B ~AEEZm W F H 16!11?::020 %



& SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

o PRODUCTOS CONSTRUVIDRIO x

| G /suseaRl

| Tio_propucTo  PRODUCTO MEDIDA NOMBRE_CATEG( EXISTENCIA

HH pel Escribe aqui para buscar (@) gt i o [' -ll m E’I m |‘ e G‘ G AR &z B W S 1&/11?;522020 %)

Al dar click en agregar nos aparecerd la siguiente ventana donde debemos ingresar el
nombre del producto, categoria, medida, cantidad que se produjo 0 hay en existencia,

precio.

& SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

o PRODUCTOS CONSTRUVIDRIO

o AGREGAR PRODUCTOS AL SISTEMA

PUERTAS DE BARO
PUERTAS ~

58 O Escribe aqui para buscar o &t i o [' n m ok m |’ e e A A~ B & w W L B 16/1'\?}2:020 %



Anteriormente se mencioné que las categorias y las medidas deben ser ingresadas
primero esto es debido a que una vez ingresadas ya nos aparecen en la base de datos

ejemplo a continuacion:

# SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO

@ PRODUCTOS CONSTRUVIDRIO

(@ AGREGAR PRODUCTOS AL SISTEMA

PUERTAS DE BANO

2= O ctscribe aqui para buscar o Hi i ° - m E’é i | e € = ~AEEB P L B |6/1|2‘\:/3;DED %}

Ya nos aparecen las medida que
agregamos anteriormente.

Debemos tener cuidado hay campos que son obligatorios, si no digitamos informacion
nos apareceran mensajes de error, para solucionarlo solo se deben llenar los campos en

los cuales aparecen los menajes de error.

@ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO

‘ ® PRODUCTOS CONSTRUVIDRIO

// & AGREGAR PRODUCTOS AL SISTEMA

[ <

! PUERTAS DE BANO T
— -
1.4 METROS X 1.8 METROS ~ & ‘

J
o .
CAMPO OBLIGATIRO
% < BGREGAR

28 O Escribe aqur para buscar o BO®E-C% @ BECE =m ~Ea B D S B N B

Si queremos agregar no se podra
hay un campo obligatorio vacio.
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Para modificar, los pasos son similares son las mismas ventanas. Una vez ingresamos
los datos damos clic en aceptar y si todo esta bien la informacion se almacena en la base

de datos.

6.3.3.5 PASO 5: REALIZAR EL REGISTRO DE LA VENTA.

Es la ventana principal de la herramienta para registrar ventas en necesario que antes
hayamos completado la informacion anterior; es decir hayamos agregado informacion de

las categorias, medidas, productos y del cliente. A la base de datos.

" SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - x

13:03

58 O Escribe aqui para buscar o) [=h ﬂ o [P - m SOl & e ¢ = AR B8 P EH Gomm %)
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£ sISTEMA DE REGISTRESRELERZAS ConiaTRl iz "

i@ O Escribe aqui para buscar (0] gt i ° |: " m Q‘I m Q e @ C "" ~AEH &®BW S H 15/1'\??;]3] %)

No. DESCRIPCION

1 Debe contener el numero de factura, debe ser digitada.

2 Debe contener el nimero de ID del cliente.

3 Link que al dar click aparece el listado de los clientes registrados solo debemos

seleccionar. El cliente al cual se le hara la venta.

4 Botdn que también nos sirve para mostrarnos el listado de clientes registrados
en la base de datos, se puede usar el link o el boton (opcional).

5 Debe contener nombre del cliente.

6 Debe contener apellido del cliente.

7 Botdn que sirve para agregar informacion del producto al listado de la venta.

8 Link que nos muestra los productos registrados en la base de datos y en el cual
se debe seleccionar el producto vender.
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9 Botdn que sirve para calcular el costo de la subvenla, el IVA 'y el costo total.

10 | Debe contener el nimero de existencias del producto a vender.

11 | Debe contener la cantidad de producto a vender.

12 | Debe contener el cédigo del producto a vender.

13 | Debe contener el nombre del producto a vender.

14 | Debe contener el precio del producto a vender.

15 | Debe contener el total de producto a vender.

16 | Botdn que sirve para almacenar la informacién en cada uno de los campos en
la base de datos.

17 | Botdn que sirve para cerrar la ventana de registros.

18 | Botdn que sirve para imprimir la informacién del registro.

19 | Botdn que sirve para generar nuevo registro y limpiar campos.

20 | Debe contener el valor de la subvenla.

21 | Debe contener el valor del IVA.

22 | Debe contener el valor total de la venta.

23 | botdn para eliminar registros agregados por error.

24 | Debe contener la informacion del producto a vender.

25 | Lista de los clientes registrados en la base de datos.

26 | Proporciona la fecha de la venta.
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Toda esta informacion contiene la ventana principal, para poder comprender como
funciona se va a mostrar un ejemplo: 1. Primero debemos ingresar informacion del

cliente, debemos dar click en el botén buscar.

Al dar click en registrados

en la base de datos. Debemos dar click

al cliente que
vamos a hacer la
venta.

lunes , 2de noviembre de 2020 O~
| Tio_cue ow NOMERES APELLIDOS

VICTOR ALEXA. |ROMERO

» 1 774344449
- |l | | |

ID_PRODLCTO NOMBRE CANTIDAD PRECIO TOTAL FECHA Hi

—Lm 1§ B N

agina 13 0 olumna 29 palabra panal [Espana jad a a 1, a ) 0
58 O Escribe aqui para buscar 5] St i ° |' - m !i_% m Q e e =B AR B D P H 16;.‘7;:;]3] %‘
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£ SISTEMA DE REGISTRZSD AIAS COLISIDIInS 0 «

o oo | g

se—Lnn 1§ N N

lunes , 2de noviembre de 2020 O~
| Tiocue ES APELLIDOS
7 9 VICTOR ALEXA_ | ROMERO

ID_PRODLCTO NOMBRE CANTIDAD PRECIO TOTAL FECHA Hi

HH jel Escribe aqui para buscar o] =i} i ° I’ - m ‘ﬁ—% o O e G‘ E8 A~ & o £ B 16/1'\51‘?2]1m %

Al seleccionar el cliente automéaticamente se digita la informacién en los campos que

contiene la informacién del cliente.
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& SISTEMA DEREGISTRGSD R 8 X

@ lunes e noviembre de 2020 O~
@ SELECCIONAR PRODUCTOS %

—

kl“
i | [iD_PRODUCTO  PRODLCTO  MEDIDA
3

(O) MPRIMIR FAGTURA

-

8 O Escibe agul para buscar 0 2 BHOB Y ASEECE =0 AR G2 F B wwwg:rs;m )
v ' v
Dar click en el link Seleccionar la fila Dar click en campos que
para seleccionar donde se contienen informacion del
producto en stock. encuentra el producto.
producto a
vender.

282



Al seleccionar el producto a vender automaticamente se llenan los campos que contiene
la informacién del producto luego debemos dar click en botén agregar para listar la
informacién de la venta a registrar y el boton calcular para conocer el valor de la
subventa, el IVA y el valor total.

& SISTEMA DE REGISTRZSD Nu XAl A Tate1Ta o

lunes , 2de noviembre de 2020 C-

PUERTA PAR;

%8 O Escribe aqui para buscar [e] = i ° |’ - m E% m Q e e == AD L Dd D 15,2-“:;;]3] %
Se agrega al dar click en el Se agrega al dar Se agrega al dar
link productos. click en botdn click en botdn
agregar. total de venta.
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6.3.3.6 PASO 6: INGRESAR REGISTRO DE VENTAS A LA BASE DE DATOS E
IMPRESION DE DOCUMENTO DE REGISTRO Y NUEVO REGISTRO.

Para agregar la informacion de la venta solo debemos dar al click al boton “PROCESAR”
automaticamente se guardara en la base de datos y para imprimir un documento del
registro solo es necesario dar click al boton “IMPRIMIR FACTURA”; para un nuevo

registro podemos cerrar la ventana o podemos dar click en botén “NUEVO”.

Al hacer click en el boton “IMPRIMIR FACTURA” aparece la siguiente ventana que
contiene toda la informacién de la venta y se puede imprimir.

£ SISTEMA DE REGISTRGSRELERTAS CoNTIR InE 0 w

{9 IMPRESION_DE_FACTURA

i€ « 1 del b M |« @ @ | EQ&HR-| 00%

f%dria

Construyendo con RESPONSABILIDAD

58 O Escribe aqui para buscar o] =] i ° I‘ -D m E‘i ﬂ Q e R e » g oG E 16/21‘:f5281m %
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& SISTEMA DE REGISTRQGEEVERTAS CorSTR IR w

, 2de moviembre de 2020 [~

ID_CLIE DUI NOMBRES APELLIDOS

_ __-‘

ID_FRODUCTO NOMEBRE CANTIDAD FRECIO TOTAL FECHA

(O IMPRIMIR FACTURA

—

o

%8 O Escribe aqui para buscar (o] i i o |' -:E§E Q gEEE ~EHG®D W £ B 15/2111:2131 %
En el formulario principal debemos dar click en botéon “VENTAS POR FECHAS” para
conocer las ventas que se han realizado entre un rango de tiempo. Al dar click aparecer

a la siguiente ventana:

& SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - x

8 CONSULTA DE VENTAS POR FECHAS X

nes . [ de noviembre de 2000 |
© 0 wrnan o,

lunes . 16 de noviembre de 20287 |

58 O Escribe aqui para buscar (@) =} i o |' " m 5]_% m 0 e o] e AR 7z @2 M S B 15/2111::;]3] %
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No. DESCRIPCION

1 Fecha de inicio del rango de fecha.

2 Fecha final del rango de fecha.

3 Boton para conocer las ventas entre la fecha de inicio y la fecha final.

4 Salir de la ventana.

5 Imprimir el reporte de las consultas.

6 Realizar los calculos para conocer el valor de la subventa, el IVA 'y la venta

total.

£ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS COMSTRUVIDRIO - X

m 1l TE
{8 CONSULTA DE VENTAS POR FECHAS X

>
Y,

dominga . 15 de noviembre de 2020 - Moo

© S O wemmmneront

| | NOFACTURA  APELLIDOS NOMBRES PRPBLCTO CANTIDAD PRECIO_VENTA  SUB_VENTA
ROMERQ A 25 5

f8 O Escribe aguf para buscar (o] [Ef i o I’ r m 9 m |‘ e 3 G‘ ARz D W F OB 15/2111:/22020 %)
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De esta manera podemos utilizar la ventana anterior de igual forma al dar click en
‘IMPRIMIR REPORTE” nos generara una ventana de impresién para la consulta

seleccionada.

{5 SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

mmm

B CONSULTA DE VENTAS POR FECHAS
6 REPORTE_VENTAS_POR_FECHAS

M 41 de2 b M |« @ |@|E|0 H- | Todalapsgine -

SUBVENTAS 125
NAS 1625
VENTATOTALS 41,25

8@ O Escribe aqui para buscar = ﬁ o |’ ™ m S - e 2 Ex @ ~ w3 = d & E 16.'2111:/323020 %
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6.3.3.8 PASO 8: CONSULTAR LAS VENTAS POR CLIENTES.

Es similar al anterior, esta ventana se abre al dar click en el boton “VENTAS POR
CLIENTE” en el formulario principal. Contiene el listado de los clientes registrados solo
debemos seleccionar el cliente del cual queremos conocer la informacion, un boton para
calcular los cotos de subventa, IVA y costo total, un boton para cerrar la ventana y otro
para imprimir el reporte.

@ SISTEMA DE REGISTROS DE VENTAS CONSTRUVIDRIO - X

.
1 774844449 VIC
ROMERO

NO_FACTURA NOMBRES APELLIDOS PRODLCTO CANTIDAD PRECIO_}

]
- VICTOR ALEXA.. |ROMERO [pugrTARARA . 1 [125

i@ O Escribe aqui para buscar (@) [Sh i o E' " m E’i m |‘ e (3 e AR z 2D ® £ H 16,2.‘11:'?2020 %)
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. RECOMENDACIONES.

Se recomienda leer detenidamente cada uno de los pasos contenidos en el
manual para poder dar un buen uso a la herramienta de ventas.

Se recomienda hacer uso de la herramienta para el registro de ventas para asi
poder agilizar los procesos de venta y reducir tiempo al momento de querer

conocer las ventas por fechas determinadas o por clientes.
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CAPITULO VII:CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES.
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7.1 CONCLUSIONES.

Para que un trabajo de investigacion se realice de la mejor manera posible es necesario

seguir determinados lineamientos y pasos. Para el desarrollo de este ultimo apartado

que es muy importante, se tomé a bien realizar las conclusiones segun los objetivos

planteados; asi de esta forma se podra apreciar cual fue su resultado o aprendizaje por

cada uno de ellos.

Actualmente en la empresa “Construvidrio” se presentan deficiencia en las areas
de ventas y de compras; aunque, en la empresa los productos y la atencion al
cliente son de muy buena calidad existen algunos detalles en los cuales se debe
trabajar para aumentar la calidad de los procesos en las areas antes
mencionadas. Todo esto se pudo determinar con la elaboracién de un diagrama
de causa y efecto tal cual su nhombre lo indica se determinaron todas las causas
gue en si estan generando un problema mayor para la empresa; luego de la
identificacion todas las causas se determind que en la empresa se presenta un
estancamiento empresarial el cual limita a realizar algunas operaciones por falta
de conocimiento y experiencia ; todo esto a su vez provoca que la empresa se
mantenga alejada de la vanguardia tecnoldgica y de la innovacién en los procesos

algo que es muy importante para lograr mantenerse en un mercado competitivo.

La demanda del vidrio en la zona oriental de nuestro pais es muy alta, pero de los
diferentes tipos de vidrios que existen, el mas demando es el vidrio flotado, el
consumo por parte de las empresas que se dedican a la elaboracién de productos
a base de este material son mas consumidos por su resistencia y calidad. Si se
creara una empresa dedicada a la distribucién de vidrio flotado en el departamento
de la Union fuese factible, pero, para ello se deberia comprar una cantidad
superiores a 480 laminas o por lo menos dos contenedores que equivalen a casi
1,000 laminas de vidrio mensualmente, estos es debido a que entre mas alta es

la cantidad del producto los costos de transportes pueden ser sufragados por los
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mismos, lo contrario de comprar cantidades pequefias al final no se logran cubrir

los costos altos del transporte y resulta mejor comprar en el mercado local.

Realizar una importacion del vidrio flotado no es muy complicado, a pesar de que
se debe contar con una experiencia para que el proceso se realice de la mejor
manera, existen muchas personas o entidades que facilitan todo esto a la empresa
gue desea importar y acttan en nombre de ella ; Durante toda la fase de
importacion existen diversos eslabones por los cuales es necesario que el
producto tenga que pasar y al mismo tiempo es necesario tener conocimiento de
cada uno de ellos; ya que, todos son muy importante e influyen en la calidad del
mismo. Aunque, el precio del vidrio flotado en China es un poco bajo, es necesario
tomar en cuenta que los costes de transportes son bastante altos por lo cual si se
quiere importar desde ese pais y sufragar esos costos se debe considerar la
importacion de un lote de productos bastante alto. Dependiendo lo que se quiere
importar y la naturaleza del mismo, asi es el cuidado que se le debe dar durante
su transporte nacional e internacional lo cual a su vez aumenta en el valor unitario
final;, ademas es muy importante saber que existen reglas internacionales de
comercio que son muy importantes, ya que mediante estas se establecen las
responsabilidades, costos y riesgos para ambas partes, todo este proceso puede
estar contenido en un manual que al final servird para obtener los conocimiento
necesarios para lograr completar de manera satisfactoria todo el largo proceso
gue conlleva la importacion de un producto en este caso el vidrio flotado.

De la misma forma que el vidrio es tratado durante su transporte o distribucion
internacional, es necesario tomar precaucion a la hora de distribucion en el
mercado local; ya que, como mencionamos anteriormente todos los proceso
involucrados desde que el vidrio es producido hasta que esta a disposicion del
cliente son muy importantes, es necesario considerar la forma en que debe ser
transportado y manipulado por la naturaleza del tipo de producto con el que se
trabaja, para proteccion del empleado y al mismo tiempo lograr una completa

satisfaccion por parte del cliente.
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Realmente contar con una herramienta informatica para llevar un control de
registros de las ventas es muy importante, no solo por la reduccién de tiempo al
momento de querer saber las ventas realizadas sino también por lo motivo de la

innovacion que esto representa para toda empresa.

Para el manejo de las nuevas tecnologias es necesario ademas de contar con la
herramienta informéatica, contar con una guia que facilite el uso de la misma y asi
de esta manera proporcionar conocimiento al usuario, con los cuales se daran
soluciones a las dudas que se le presenten sobre los usos de cada uno de los

elementos de la misma.

Podemos decir que realmente seria factible realizar la importacion del vidrio
flotado; mediante una comparacion de los costos de realizar una importacion y los
costos de comprar en el mercado local, se pudo determinar la aseveracion
anterior, pero se debe considerar que la importacién seria factible si se hace por
un contenedor completo o una cantidad superior, entre mas altas son las
cantidades, el precio del producto final disminuye y se logra obtener a un precio
con el cual es posible competir en el mercado local y ofrecer un precio accesible
a los clientes finales ; ademas se debe considerar que entre mas se compra los
precios de transporte, impuestos , portuarios aumentan pero estos son sufragados

por el precio y la cantidad del producto.
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7.2 RECOMENDACIONES.

Con el proposito de dar a solucién al problema planteada se determinaron las siguientes

recomendaciones en el proyecto de investigacion:

= En el caso de hacer uso de la herramienta proporcionada para el control y registro
de ventas capacitar al nuevo personal para que hagan un buen uso de la
herramienta y proporcionarle su respectivo manual de usos para tener mayor
conocimiento al momento de ejecutar la misma; ademas la innovacion de otras
operaciones logisticas que pueden realizarse de manera digital como lo es para
el area de almacenamiento y compras.

= Si se considera realizar una investigacion para conocer la cantidad optima a
comprar en el mercado internacional, se recomienda tomar en cuenta la
informacion plasmada en el manual de importaciones y hacer una investigacion
para la importacion de cantidades superiores a las que el manual se establecen,
ya que el grado de factibilidad no fue el esperado; ademas, reconsiderar realizar
las importaciones de otros paises como la Unién Europea, USA o cualquier otro
pais con el objetivo de obtener costes logisticos mucho mas favorables a los que
en la investigacion se presentan .

* Tomar en cuenta la informacion obtenida en el estudio de mercado en el cual se
determiné

= el nivel de aceptacion del vidrio flotado por parte de los consumidores en la zona
oriental del pais.

= Evaluar y actualizar el contenido de los manuales en cuanto al desarrollo de las
nuevas investigaciones y las necesidades posteriores que se presenten en el area

de compras, ventas y distribucion de la empresa Construvidrio.
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GLOSARIO.

ARANCEL: es un tributo que se impone sobre un bien o servicio cuando cruza la frontera

de un pais.

ALGORITMO: es un conjunto ordenado Y finito de operaciones simples a través del

cual podemos hallar la solucién a un problema.

ALEATORIO: se refiere a aquello que es relativo o depende del azar, lo que no se puede

predecir.
ADJUNTARSE: significa afiadir una cosa a otra, en especial a algo que se presenta

ANALOGIA: es la relacién de parecido o semejanza que se puede identificar entre cosas

diferentes.

BULTO: son aquellos articulos de pequefias dimensiones que se transportan y se cargan

por unidades.

COSTOS: el costo o coste es el gasto econémico que representa la fabricacion de un
producto o la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de produccion, se puede
establecer el precio de venta al publico del bien en cuestion (el precio al publico es la

suma del costo més el beneficio).

CAMARA DE COMERCIO INTERNACIONAL: es la organizacion empresarial mundial,
la Unica asociacion representativa que habla con la voz que emana de las empresas de

todos los sectores y de todos los paises del mundo.

CANAL DE DISTRIBUCION: es el conducto que cada empresa escoge para llevar sus

productos al consumidor de la forma mas completa, eficiente y econémica posible.

CADENA DE ABASTECIMIENTO: consiste en la planificacién, organizacion y control de
aquellas actividades relacionadas con el flujo y transformacién de bienes, desde la

concepcion de un producto hasta llegar al usuario final.
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CARGA CONSOLIDADA: La carga consolidada o less than truck (LTL) es un tipo de
carga que combina envios de varias compafias, que comparten el espacio y los costos

del transporte segun su mercancia.

CERTIFICACION: La certificacion es el procedimiento mediante el cual un organismo
autorizado valida ciertos aspectos (calidad, fidelidad, etc.) de una organizacion,

institucion o persona.

CABALLETE DE CARGA DOBLE: estructura portante principal a base de perfiles de

tubos de acero soldado con una disposicion vertical y horizontal.

COTIZACION: una cotizacion es un documento contable en donde se detalla el precio

de un bien o servicio para el proceso de compra 0 negociacion.
COTEJAR: comparar dos cosas para ver sus diferencias y similitudes.

DESCAPITALIZACION: la descapitalizacion se da en una empresa, cuando sus
pérdidas acumuladas van consumiendo el capital social, hasta llegar a un patrimonio
neto negativo, y con ello, a la situacion de quiebra. Esta situacion suele ser un proceso

con lo que prever que puede pasar nos permitira actuar a tiempo.

DISTRIBUIR: es entregar una mercancia a los vendedores y consumidores; también

llevar un producto del fabricante al comerciante

EMBARQUE: es el traslado o transporte de cualquier tipo de mercancia o personas de

un lugar a otro, ya sea por via maritima ferroviaria aérea.

ESTIBA: es la adecuada colocacion y distribucién de las mercancias en una unidad de
transporte de carga (UTC), es decir un contenedor, una caja de camion, etc., 0 en un

vehiculo de transporte.

ESTIMACION: es el proceso de encontrar una aproximacion sobre una medida, lo que
se ha de valorar con algun propaésito es utilizable incluso si los datos de entrada pueden

estar incompletos, incierto, o inestables.

ESLINGA: es una cinta de dimensiones especificas provista de ganchos para soportar

grandes cargas.
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FACTURA PROFORMA: es un documento que contiene todos los detalles que
eventualmente se deben incluir en la factura comercial. En pocas palabras, una factura
proforma viene siendo un documento de caracter informativo, utilizado usualmente en el

comercio internacional.

FCL: son las siglas de Full Container Load, que significa Carga de Contenedor Completa.
Significa que el expendedor es el responsable de llenar el contenedor y hacerse cargo

de todos los cargos asociados a su transporte.

FINANCIACION: es la accién o efecto de financiar, es decir, prestar dinero para llevar a

cabo proyectos, actividades, etc.

FRANCO ABORDO: significa que el vendedor realiza la entrega cuando la mercancia
sobrepasa la borda del bugue en el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir
gue el comprador debe soportar todos los costes y riesgos de pérdida o dafio de la

mercancia desde aquel punto.

IMPORTACION: es el conjunto de bienes y servicios comprados por un pais en territorio

extranjero para su utilizacion en territorio nacional.

INCERTIDUMBRE: es una expresion que manifiesta el grado de desconocimiento
acerca de una condicion futura, pudiendo implicar una previsibilidad imperfecta de los
hechos, es decir, un evento en el que no se conoce la probabilidad de que ocurra

determina situacion.

IVA: el Impuesto sobre el Valor Agregado (IVA), constituye contribucion de caracter
obligatorio que se causa sobre el valor adicionado o valor agregado a una mercancia o
servicio, conforme se desarrolle el proceso de produccion y distribucién.

LCL: significa Less Than Container Load o Menos que de un Contenedor Completo. Esto
quiere decir que en un solo contenedor se transportan varias cargas destinadas a

diferentes compradores.

MUTATIS MUTANDIS: es una expresién latina que significa "alterando las cosas que
corresponde cambiar”. Es un Recurso metodoldgico que se usa para ver qué condiciones

deben cumplirse para que se dé un resultado especifico.
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MIPYMES: significa micro, pequefia y mediana empresa.

MACRO ACTIVIDADES: son todas aquellas actividades o procesos principales que se

realizan dentro de una organizacion.

MARCHAMO: es la sefial o marca que se pone en los fardos o bultos y otros elementos
en las aduanas como prueba que estan despachados o legalizados en el proceso de

importacion o exportacion.

NAVIERA: las navieras son compafiias dedicadas al transporte de carga por via

maritima de puerto a puerto.
PYME: Significa pequefia y mediana empresa.

PROYECCION: es un célculo estimado, utilizando técnicas estadisticas, que permite

conocer la prevision de ventas de una empresa en un periodo de tiempo futuro.

PARADIGMA: se refiere a una teoria o conjunto de teorias que sirve de modelo a seguir

para resolver problemas o situaciones determinadas que se planteen.

PARAMETRO: un parametro es un modelo o patrén, un referente, que sirve para medir

comparativamente con él, algun dato o hecho de la realidad.

PECULIARIDADES: esto hace referencia a caracteristicas propias de una persona

objeto o cosas.

PLAN LOGISTICO: un plan logistico es la estrategia que sigue una empresa para
analizar y gestionar las actividades logisticas que tienen lugar en su actividad

empresarial.

PROCESO SISTEMATICO: es aquel que se encuentra regido por una serie de pasos,
los cuales siguen un orden determinado de ejecucién, organizados de forma légica, para

el logro de un determinado fin.
RELACIONES INTERNACIONALES: son los lazos que se establecen entre naciones.

SUBJETIVO: es un adjetivo que no hace referencia a un objeto en si, sino a la percepcion

de una persona sobre este, la cual expresa por medio del lenguaje.
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TERCEROS PAISES: son todos aquellos paises distintos de los que participan en un

acuerdo.
TRANSITORIO: significa que algo tiene duracion limitada o es temporal.

VALOR CIF: Es el valor real de las mercancias durante el despacho aduanero, el cual
abarca tres conceptos: costo de las mercancias en el pais de origen, costo del seguro y

costo del flete hasta el puerto de destino.
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ANEXOS

ANEXO 1 IMAGENES DE LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

IRECEPCION Y SALA DE VENTAS

. AREA DE PRODUCCION
MATERIA PRIMA
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ANEXO 2 FOTOGRAFIAS DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS PARA EL ESTUDIO
DE MERCADO DEL VIDRIO EN LA ZONA ORIENTAL DEL PAIS.

Departamento de Morazan

T

O . TABLA Roca
* PORTON AM
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CORTINAS METALICA:

Sl A

Imagen 34 Cielos y ventanas Mario’s

Tayer Hernandez p> Trueque °**
de Oriente

44 min + [&

11 ! Bentanas francesfas P
Propietario: Hugo Ernesto Membrefio Avila $120 - San Francisco

©Cel.: 6025-3319 f Cielosmorazén
Direccion: B° la soledad, 4ta Calle Oriente, Casa N° 34 San Fco Gotera.

& Cielos Morazan
Fotos de portada - 12 ago. 2017 - Facebook para

Android

Ver en tamafio grande

Imagen 35 Cielos Morazdn

Imagen 36 Taller Herndndez
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DEPARTAMENTO DE LA UNION:

VNP N
|3 ] S [V
FARZIA N
[ | o [
PARZ 4R N
13| e |

Imagen 38 Negocios RYR Imagen 39 Cielos y ventanas la bendicién de

Imagen 43 Salen Santa Rosa

ity Clelo§ y Ventanas La
Limena oo
Servicio profesional Me gusta
°

Inicio Publicaciones Videos Fotos Comt

Informacién

R, 72111541

() Cielosy ventanas la limefia, una empresa que se
esfuerza por ofrecer la mejor calidas y mejor
precio por que usted se merese lo mejor.

3 Servicio profesional

Imagen 38 Cielos y Ventanas la limefia

304



SAN MIGUEL:

Imagen 40 Cielos Galaxia

Imagen 42 Distribuidor. De aluminio y vidrio el diamante
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ALUMINIO Y VIDRIO
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Imagen 39 Industrias Vdsquez

Imagen 41 Cielos y ventanas Herndndez



Imagen 43 Window center

Imagen 45 Alumiflex
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DEPARTAMENTO DE USULUAN:

Cielo,Ventana Y Puertas
y mantenimiento en If?
casa etc. Caballero

Servicio local

Me gusta

«=mm=.  V\/idrieria Aiden Santa

©
| vosemanoer | ElENA 1)
~am>  Negocio local Me gusta " . ' o
Inicio Publicaciones Opiniones Fotos Int
« -
Inicio Publicaciones Videos Fotos Comt Informacién
Qs 7753 4409

Informacioén
Qs 79422507 3 Servicio local

9 Negocio local Imagen 46 Cielos, ventanas y puertas Caballeros

Imagen 47 Vidrieria Aiden

Vidrieria Sinai, Usulutan (2624-5645) -
VYMaps.com

Puertas de vidrio, Ventanas, Puertas de bario,
Vitrinas, Estantes Dexion, Espejos de todo tipo,...

Imagen 48 Vidrieria Venecia

Vidrieria Venecia Usulutan
4.6 @)
Tienda de cristales en Santa Maria - Cerrado

RESUMEN RESENAS FOTOS ACERCA DE

© ©® ® @

LLAMAR COMO LLEG.. GUARDAR SITIO WEB

Calle Litoral km 112, Santa Maria
9 Contiguo a Fertica, CA-2, ’
Santa Maria

® Cerrado - Horario de apertura: mar.
08:00

. 71600220

Imagen 49 Vidrieria Sinai
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ANEXO 3 ENCUESTAS REALIZADAS.

Escuela Especializada

I MINISTERIO
. 3_&?}_@ - DE EDUCACION,

OUAGIS Sl CIENCIA Y
ITCA N7 FerPADE et | Tmcovods

SALVADOR

en Ingenieria

Empresa Encuestada: Alumiflex Fecha: 3/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado I:ILaminado Otros

2. ¢Del vidrio mas utilizado en la elaboracién de sus productos cuanto es la cantidad
utilizada?
R// 20 — 25 Laminas.

3. ¢Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R// Mensualmente.
4. ¢ A qué precio compran el vidrio?

R/ $35 - $37.

5. ¢Qué es para usted la calidad?
R//Que dure el vidrio, que sea resistente.

6. ¢Como calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R//Estados Unidos.

8. ¢Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
a. R//Lacalidady el precio

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R//Puede ser ya que va a depender de la calidad y el precio.
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Escuela Especializada

en Ingenieria rrE a
ITCA N7 FerAnE g bt i e

La Union

Empresa Encuestada: Cielos Galaxia

<
ElL

e

FVOBIERNO DE

SALVADOR

MINISTERIO
DE EDUCACION,
CIENCIA Y
TECNOLOGIA

Fecha: 3/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada

en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado Otros

. ¢, Del vidrio mas utilizado en la elaboracién de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R/l 12 laminas.

. ¢,Con gue frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R// Por semanas dependiendo las ventas.
. ¢A qué precio compran el vidrio?

R//$35 la lamina.

. ¢, Qué es para usted la calidad?

R// Que dure el vidrio, que sea resistente.

. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente |:| Bueno I:I Regular

. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R//China.
. ¢ QUuE criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?

R//La calidad es primordial

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R//Podria ser ya que va a depender de la calidad del vidrio.
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Escuela Especializada

- * -

en Ingenieria = T Y o MINISTERIO
m a all - %%@ - DE EDUCACION,
I'TCA Wz FerAne ROuEACIOn THENTA ey CIENCIA Y
TECNOLOGICA Y SUPERI)I GOBIERNO DI I.E(:N()L()(;l/\
El

La Uni()n SALVADOR

Empresa Encuestada: Construmetal Fecha: 3/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 15— 18 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/IMensual.
4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R/l $35, $32, $45 dependiendo la plancha.
5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R// Vidrio fuerte y sin dafio.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// China.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// El precio y la calidad

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// No esta tan cerca, pero si es un buen vidrio que cumple con los requisitos como la
calidad se puede considerar a comprar el vidrio en La Unién.
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Escuela Especializada

en Ingenieria rrE a
ITCA N7 FerAnE g bt i e

La Union

Empresa Encuestada: Serv Ventanas

<
ElL

e

FVOBIERNO DE

SALVADOR

MINISTERIO
DE EDUCACION,
CIENCIA Y
TECNOLOGIA

Fecha: 4/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada

en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado

Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?

R// 25 [aminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?

R// Semanalmente.
4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R// $35 cada plancha.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R// Que Vidrio sea resistente.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?

R// China.

x | Excelente I:I Bueno I:I Regular

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?

R// El promedio la calidad y compromiso de los proveedores.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La

Unién? R// Tal vez a un futuro si es un buen vidrio.
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Escuela Especializada

en Ingenieria = T Y o MINISTERIO
m a all -« E=F - DE EDUCACION,
I'TCA Wz FerAne ROuEACIOn THENTA ey CIENCIA Y
TECNOLOGICA Y SUPERI)I S OBIERNO DI I.E(:N()L()(;l/\

La Unién (l'l SALVADOR

Empresa Encuestada: Cielos y Ventanas Marios Fecha: 4/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 12 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/l Semanalmente.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R/l $32 - $36cada plancha.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R/l Que sea fuerte el vidrio.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Costa Rica.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// La calidad del vidrio, los precios también.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// No porque estd muy lejos de nuestra empresa.
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Escuela Especializada

MINISTERIO

en Ingenieria = 7 e S ahG :
| a - » o DE EDUCACION,
I CA FEPHDE BOUCAGION TECNICA T e CIENCIA Y =
I TECNOLOGICA Y SUPERIOI GOBIERNO DE TECNOLOGIA
El

La Uni()n SALVADOR

Empresa Encuestada: Vidrieria Sinai Fecha: 5/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 18 — 20 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/ Mensual.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R// $35 la lamina.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R// Que el vidrio sea resistente y original.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente I:I Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// China.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// La calidad por supuesto.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Esta muy lejos de nuestra empresa no seria opcion para comprarle.
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Escuela Especializada

MINISTERIO

en Ingenieria = 7 e S ahG :
| a - » o DE EDUCACION,
I CA FEPHDE BOUCAGION TECNICA T e CIENCIA Y =
I TECNOLOGICA Y SUPERIOI GOBIERNO DE TECNOLOGIA
El

La Uni()n SALVADOR

Empresa Encuestada:_Vidrio y Cielos la Bendicion de Dios Fecha: 5/9/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado I:I Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 15 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/l Semanal por lo normal.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R/I $35 - $45 la lamina.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?
R// Que el vidrio no se rompa facilmente.

6. ¢ Como calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

X Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢ Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Costa Rica.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// La calidad, la resistencia y el precio muy importante también.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, porque hay emergencias y estaria mas cerca.
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Escuela Especializada

en Ingenieria

m' . e " P S At MINISTERIO
| a - e » L DE EDUCACION,
FEPHDE BOUCAGION TECNICA gty CIENCIA Y )
TEGNOLUGICA Y SUPERION OB Tk TECNOLOGIA
EL SALVADOR

ITCA

La Union

Empresa Encuestada: Vidriolum Vasquez Fecha: 18/08/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

Flotado x | Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?

R// 15 — 20 planchas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?

R/l Mensualmente.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?

R/ $35, $32, $45 la lamina.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R/l Que sea bonito para trabajar para el disefio del cliente y la resistencia.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

X

Excelente I:I Bueno I:I Regular

7. ¢ Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?

0o

R// Estados Unidos.

.. ¢, Qué criterios o0 requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?

R// La calidad, precio, resistencia.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, seria mas cémodo con respecto al precio.
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Escuela Especializada

MINISTERIO

en Ingenieria T g S ahe . :
| a f B v‘ . = DE EDUCACION,
I'l‘CA FEPADNE OUCACION THCNITA T CIENCIA Y |
TECNOLUQICA Y SUPERIOR GOBIERNO DE TECNOLOGIA
El

La Uni()n SALVADOR

Empresa Encuestada: Salen Santa Rosa Fecha: 3/09/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 15 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/l A la semana.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R// $35 por lamina.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R/l Muy fuerte y sin dafios.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente I:I Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// China.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// El precio y la calidad.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, en un futuro le compraremos.
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Escuela Especializada

en Ingenieria T Y PO e MINISTERIO
nE a - B=F . DE EDUCACION,
ITCA FEPHDE BOUCAGION TUCNICA oy e CIENCIA Y >
TECNOLOGICA Y SUPERI)I GOBIERNO DI ll‘:(‘N()L()(;lA
1

La Unién EL SALVADOR

Empresa Encuestada: Negocios RY R Fecha: 28/08/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Union.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado Templado I:ILaminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 10 -15 laminas, depende de la venta por cada semana.

3. ¢.Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R// Semanalmente.
4. ¢ A qué precio compran el vidrio?

R// Desde $45 varian los precios.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R// La resistencia, el vidrio flotado es muy bueno.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Estados Unidos y Costa Rica.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// La calidad del producto es muy importante, el precio y la resistencia.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, més accesible porque estd mas cerca también seria una opcion.
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Escuela Especializada

en Ingenieria PO e MINISTERIO
NE a { - B=F . DE EDUCACION,
ITCA FEPHDE BOUCACION TUCNICA e " CIENCIA Y >
TECNOLOGICA Y SUPERI)I GOBIERNO DI IE(‘N()L()(;IA
1

La Unién EL SALVADOR

Empresa Encuestada: Darling David Fecha: 28/08/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Union.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado Templado I:ILaminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 10 planchas.

3. ¢.Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/l Semanalmente depende de las ventas.
4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R// Desde $45 depende el tipo de vidrio y grosor.
5. ¢ Qué es para usted la calidad?
R/l Sea resistente y no se estille.

6. ¢ Como calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

X Excelente |:| Bueno I:I Regular

7. ¢ Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Estados Unidos.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// El precio y la resistencia.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, porque aqui no hay distribuidores.
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Escuela Especializada

MINISTERIO

en Ingenieria = 7 e S ahG :
| a - » o DE EDUCACION,
I CA FEPHDE BOUCAGION TECNICA T e CIENCIA Y =
I TECNOLOGICA Y SUPERIOI GOBIERNO DE TECNOLOGIA
El

La Uni()n SALVADOR

Empresa Encuestada: Cielos y Vidrios Civalbro Fecha: 28/08/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacién de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R/ 12 planchas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/l Se compra de forma semanal.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R// $35 la plancha.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R// Que el vidrio que compramos sea resistente y fuerte.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente I:I Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Si, de Costa Rica.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// Resistencia del vidrio, el precio.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, porque estd mas cerca de nosotros mas accesible.
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Escuela Especializada

en Ingenieria = T Y o MINISTERIO
m a all -« E=F - DE EDUCACION,
I'TCA Wz FerAne ROuEACIOn THENTA ey CIENCIA Y
TECNOLOGICA Y SUPERI)I S OBIERNO DI I.E(:N()L()(;l/\

La Unién (l'l SALVADOR

Empresa Encuestada: Cielos y Ventanas La Limefa Fecha: 04/09/2020

Objetivo: Investigar en las empresas dedicadas a la fabricacion de articulos de cristaleria en la Zona
Oriental del pais para saber si estas empresas comprarian su materia prima (vidrio) a una empresa ubicada
en el municipio de La Unién.

1. ¢ Qué tipo de vidrio utilizan mas?

X Flotado Templado |:|Laminado Otros

2. ¢ Del vidrio mas utilizado en la elaboracion de sus productos cuanto es la cantidad utilizada?
R// 18 laminas.

3. ¢ Con que frecuencia compran el vidrio que mas utilizan?
R/ Mensual.

4. ¢ A qué precio compran el vidrio?
R/l $35 - $37 la plancha.

5. ¢ Qué es para usted la calidad?

R/l Que sea resistente el vidrio, asi como el flotado que es doble.

6. ¢ Cémo calificaria la calidad del vidrio que adquiere?

x | Excelente I:I Bueno I:I Regular

7. ¢, Sabe de qué pais es originario el vidrio que adquiere?
R// Costa Rica.

8. ¢ Qué criterios o requisitos toman en cuenta al momento de hacer la compra del vidrio?
R// La calidad es primordial.

9. ¢Le gustaria comprar el vidrio a una empresa distribuidora ubicada en el Municipio de La
Unién? R// Si, siempre y cuando sea un vidrio de mucha calidad los precios accesibles.
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ANEXO 4 FOTOGRAFIAS EN LA EMPRESA CONSTRUVIDRIO.

imagen 50 ultima visita a la empresa Construvidrio
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imagen 51 vista y recoleccién de informacion en la empresa Construvidrio
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