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RESUMEN

La comercializacion de prendas de vestir realizadas con cuero de la empresa Arte
y Cuero PP se ha visto afectada de manera negativa por la fluctuacion de las
condiciones economicas y politicas del pais. Ademas, por la desvalorizacion a nivel
local, donde se prioriza el precio sobre la calidad, razén por la que, construir una
propuesta que ayude a superar dichas brechas es un apoyo fundamental para que
la organizacién en cuestibn amplie sus fronteras. Es por esto, que el trabajo
investigativo tiene como objetivo proponer la exportacion de chaquetas de cuero en
la empresa Arte y Cuero PP, el cual permita comercializar sus chaquetas de cuero
a nivel internacional, lo que, implica extender el alcance de los productos y el

incremento de las ventas.

La metodologia que se emplea tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo donde
tiene un alcance descriptivo, debido a que, se fundamenta en los analisis tedricos
con el propdsito de analizar y detallar los factores que inciden en la exportaciéon y
en las ventas de las chaquetas de cuero. Asimismo, se define la situacion actual de
la empresa y se describe las caracteristicas del articulo manufacturado,
identificandose dentro del estudio los inconvenientes relacionados con la
exportacion del producto en mencion, con lo cual, el resultado de la investigaciéon
es un plan estratégico de exportacion que se ajuste a las necesidades de la
empresa, el mismo que sirve como apoyo para que la organizacion tenga una base

confiable con la finalidad de gestionar su comercializacién en otros paises.

Palabras clave: chaquetas de cuero, plan, exportacion, empresa,

comercializacion, ventas.



ABSTRACT

The commercialization of clothing made with leather from the Arte y Cuero PP
company has been negatively affected by the fluctuation of the country's economic
and political conditions. Furthermore, due to the devaluation at the local level, where
price is prioritized over quality, which is why building a proposal that helps overcome
these gaps is fundamental support for the organization in question to expand its
borders. This is why the investigative work aims to propose an export for leather
jackets in the company Arte y Cuero PP, which allows it to market its leather jackets
internationally, which implies extending the reach of the products. and increased

sales.

The methodology used is both qualitative and quantitative, with a descriptive scope,
as it is based on theoretical analyses aimed at examining and detailing the factors
that affect the exportation and sales of leather jackets. Additionally, the current
situation of the company is defined, and the characteristics of the manufactured
product are described. The study identifies the issues related to the exportation of
the mentioned product, with the result of the research being an exportation strategy
plan tailored to the company's needs. This plan serves as support for the
organization, providing a reliable foundation for managing its commercialization in

other countries.

Keywords: leather jackets, plan, export, company, marketing, sales.
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INTRODUCCION

Durante los ultimos afios, las ventas locales de la industria del cuero han tenido un
declive debido a un sin numero de problemas que han azotado a la economia
nacional, entre ellos se pueden mencionar: la COVID 19, protestas sociales, cortes
de energia eléctrica, entre otros (Macias-Choez L. M. et al., 2020) pese a aquello,
existe data que en el Ecuador se exportaron $194 en fabricacion de prendas de
vestir de cuero regenerado, sus principales destinos son: Chile, Costa Rica,

Guatemala, entre otros (OEC, s. f.).

Es importante destacar que la provincia mas representativa dentro del territorio
ecuatoriano que se dedica a la confeccion del articulo en cuestion es Tungurahua
con un 75,58 %, y la mayor parte de su produccion se concentra en la parroquia
Quisapincha, con alrededor de 1.770 talleres; le sigue Imbabura, con un 13,19 % la

mayoria de los artesanos se ubican en el cantén Cotacachi (Oleas J, 2010).

Uno de los principales problemas de las empresas que se dedican a este tipo de
labor, es la falta de conocimiento en la exportacién de productos al exterior; asi
como también, la falta de apoyo por parte del gobierno de turno. Sin embargo, hay
qgue tener en cuenta que las exportaciones sirven como una oportunidad para el
crecimiento y el posicionamiento de un estado en el mundo, sin importar el estatus
de que sea un pais desarrollado o subdesarrollado, pese a eso un territorio
desarrollado es el mas favorecido por la variedad de productos existentes en su
pais de origen, y que tienen como objetivo exportar hacia paises de una menor

economia (Armijos et al., 2017).

La falta de apoyo institucional y gubernamental para las empresas que buscan
expandirse internacionalmente, indicandose que muchos gobiernos, especialmente
en paises en desarrollo, reconocen la importancia de las exportaciones para el
crecimiento econdmico, la asistencia concreta a las pequefias y medianas
empresas (PyMES) que desean ingresar a los mercados internacionales suele ser

limitada (Chancay; Rodriguez, Lopez; Parraga, 2022).



En muchos casos, los esfuerzos gubernamentales para apoyar la
internacionalizacidn se centran en grandes corporaciones o empresas con mayor
capacidad econdmica y operativa. Esto deja a las PyMEs como Arte y Cuero PP
con escasos recursos, tanto financieros como informativos, para abordar los
complejos desafios que implica la exportacion. La falta de politicas eficaces que
ofrezcan facilidades en areas como incentivos fiscales, subsidios para la
investigacion de mercados internacionales, asistencia técnica en comercio exterior
0 apoyo en la capacitacion del personal, se convierte en un obstéaculo clave para la
internacionalizacién de empresas que tienen el potencial de competir en mercados

globales.

Sin embargo, la exportacion de chaquetas de cuero representa una oportunidad de
crecimiento significativa para la empresay, en general, para el pais en el que opera.
Las exportaciones no solo permiten el posicionamiento internacional de una
empresa, sino que también contribuyen a mejorar la competitividad del pais a nivel
global. Independientemente de si el pais de origen es desarrollado o
subdesarrollado, la exportacion juega un papel fundamental en el aumento de las
reservas economicas del Estado y en la diversificacion de su economia (Leon,
2019).

Aungue los paises desarrollados suelen estar en una posicion mas ventajosa
debido a la variedad y calidad de sus productos, lo que les permite tener un acceso
preferencial a mercados internacionales, los paises en vias de desarrollo también
tienen una oportunidad de mejorar su posicionamiento en el mercado global
mediante productos que ofrezcan calidad y caracteristicas distintivas. Con ello
especialmente relevante en la industria de la moda y los productos de cuero, donde
la sostenibilidad, la artesania y la autenticidad pueden representar ventajas

competitivas clave para empresas de paises en desarrollo (Surnai, 2023).

Dentro de este proyecto de investigacion se propone analizar las estrategias de
exportacion en la empresa Arte y Cuero PP para el incremento en las ventas, pese
a eso, la misma, se ha enfrentado a una situacion dificil en los ultimos afios debido

a que sus ventas han disminuido por la inestabilidad economica y politica del pais,



lo que, implica que las personas prioricen sus gastos y dejen de lado la adquisicion

de otros tipos de productos como las chaquetas de cuero.

Asimismo, los articulos hechos por mano de obra ecuatoriana no son valorados a
nivel local, pues la mayoria se guia en el precio, sin considerar la calidad y
trayectoria de empresas locales. Razén por la cual, el comercio de este tipo de
prendas de vestir se ha visto limitado. En este sentido, se plantea la siguiente
interrogante como problema cientifico ¢ Qué factores inciden en la exportacion y en
las ventas de las chaquetas de cuero en la empresa Arte y Cuero PP? Por lo
mencionado anteriormente, el objetivo general del proyecto es proponer las
estrategias de exportacion de chaquetas de cuero para el incremento de las ventas
en la empresa Arte y Cuero PP. Mediante esto se plantea los tres objetivos

especificos, los cuales son:

e Sustentar tedricamente la variable de exportacion de bienes y servicios para
el mercado internacional

e Diagnosticar los problemas de exportacién de chaquetas de cuero para el
mercado internacional en la empresa Arte y Cuero PP

¢ Identificar los componentes de las estrategias de exportacién de chaquetas
de cuero en la empresa Arte y Cuero PP.

La metodologia que se empleara es de caracter mixto con un alcance descriptivo,
en virtud de que se realizard una busqueda exhaustiva sobre las variables que
influyen en la exportacion, los desafios que deben afrontar las empresas cuando
optan por internacionalizarse, asi como las medidas que deben adoptar para
superar los panoramas negativos, con la finalidad de proponer una estrategia
efectiva para lograr la exportacion de chaquetas de cuero en la empresa Arte y

Cuero PPy por ende incrementar sus ventas.

Debido a que la empresa Arte y Cuero PP se encuentra dentro de la categoria
PYMES (pequeias y medianas empresas) se ha optado por la exportacion, este
modo de entrada al mercado extranjero conlleva un riesgo relativamente bajo, un

grado de flexibilidad alto y un bajo compromiso de recursos. Las actividades



internacionales habitualmente simbolizan el Gnico camino para el desarrollo
significativo de las compafiias que se encuentran en un proceso de crecimiento, lo
que trae consigo la generacion de empleos a nivel local (Gerschewski et al., 2020;
Islam et al., 2021).



CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE Y LA PRACTICA

1.1.0rigen y desarrollo de los procesos de exportacion en empresas

manufactureras

Las primeras aportaciones y reflexiones con respecto al mercado internacional se
realizaron en los siglos XVI, XVII y principios del XVIII, identificandose con el
nombre de “mercantilismo”. En 1776, Adam Smith publica su “Investigacion sobre
la naturaleza y causas de la riqueza de las naciones” en la que se presenta los
nuevos principios e hipotesis de la economia internacional, instaurando el
predominio de la escuela clasica (Universidad Nacional de la Pampa, s. f.). En esa
época, el “patron oro” era el sistema monetario vigente y Unicamente se
comerciaban mercancias e insumos para la produccién en el mercado internacional
(Pontificia Universidad Catdlica del Peru, 2012).

Ecuador se integré al mercado internacional a mediados del siglo XIX (1830-1860)
debido a la gran demanda de productos agricolas por parte de los paises
industrializados, convirtiéendose asi en un proveedor de bienes primarios y se
enfocé en la produccién y exportacion de cacao; al llegar el declive cacaotero, otros
productos como el arroz, banano, petréleo y minerales se sumaron a los procesos

de exportacion (Reyna Pérez, 2023).

A finales del siglo XIX, entre los afios 1870 y 1914, tanto la escuela mercantilista
como la clasica forjaron la doctrina neoclasica del comercio internacional, en el
contexto de una economia capitalista mucho mas desarrollada. En el mercado
internacional, a mas de las exportaciones de las mercancias e insumos para la
produccion, se incorpora la comercializacion de capital y bienes de capital en forma
de inversion extranjera directa, especificamente en la agricultura y mineria
(Pontificia Universidad Catolica del Peru, 2012).

Hasta el afio 1965, el modelo ecuatoriano se denominé como “agroexportador”
cuyas politicas econdémicas eran de corte liberal (Guerra & Martin-Montaner, 2017).

En Ecuador, el proceso de industrializacion se afianzé en el afio 1970 debido a la



exportacion del petroleo; sin embargo, la estructura productiva del pais seguia
basandose en la exportacion de bienes primarios como: cacao, banano, entre otros
(Ochoa-Jiménez et al., 2022).

A mediados de la década de los noventa, luego de mas de medio siglo de
proteccionismo comercial, era indiscutible el cambio en la estrategia de desarrollo
en América Latina. En un contexto de profundizacion de las reformas estructurales
e impulsadas por la influencia de organismos internacionales como : Organizacién
Mundial de Comercio (OMC), Banco Mundial (BM) y Fondo Monetario Internacional
(FMI), muchos de los paises de la zona pusieron en marcha las politicas de
liberacibn comercial recomendadas por el nuevo enfoque del comercio

internacional.

Dichas politicas hicieron hincapié en la existencia de una relacion positiva entre las
exportaciones manufactureras y el crecimiento econémico (Castafieda & Lopez,
2023).

Luego de casi 30 afios de la liberacion comercial, en América Latina no se
evidenciaron resultados alentadores relacionados al crecimiento economico en la
mayoria de los paises que la conforman, por lo tanto, el ritmo de crecimiento del
producto y el empleo no fue sostenible. Las politicas instauradas profundizaron los
desequilibrios historicos estructurales, particularmente la restriccion externa a
crecimiento econémico caracteristico de esas economias (Castafieda & Lopez,
2023).

Los paises dedicados a la exportacion de bienes primarios generalmente son los
gue se consideran del tercer mundo o en vias de desarrollo. Con el pasar de los
afos, su sistema y estructura economica han experimentado un cambio total con
respecto al intercambio comercial, donde “La implicacién era que las naciones en
desarrollo tenian que exportar cantidades crecientes de sus productos primarios a
cambio de las importaciones de manufacturas de los paises industrialmente

avanzado’(Cruz-Acosta et al., 2021).



Como resultado del excedente econdmico provocado por el auge cacaotero, la
industria manufacturera recibié una gran inversién a nivel privado en industrias
sencillas (alimentos y bebidas, harinas, fideos, entre otros), asi como en la industria
de la construccion, y posteriormente con los ingresos recibidos por las
exportaciones de banano se pudo hacer el cambio al modelo econdmico-social
“Industrializacion por Sustitucion de Importaciones (I1S1)”, que apoya efectivamente
a la industria dedicada a la manufactura mediante leyes e instituciones a favor de
la promocion industrial, 1o que significé un crecimiento de las exportaciones en

comparacion a las décadas anteriores (Guerra & Martin-Montaner, 2017).

La década de los 80, 90 y finales del siglo comparten un panorama general que se
caracteriza por la desaceleracion productiva, desequilibrios econdmicos,
incremento de la inflacibn y macro devaluaciones constantes, desmontando al
modelo ISIy fomentando un modelo basado en las exportaciones (flores y verduras)
(Creamer, 2021). Posteriormente, el enfoque fue el cambio en la matriz productiva,
permite al sector manufacturero desarrollar su capacidad industrial y maximizar la

produccion de insumos y bienes finales (Moreno-Morales et al., 2024)

Para el lapso comprendido entre 2016 y 2020, el PIB del sector manufacturero en
relacion con el PIB total, registré una participacion promedio del 11,71 %, pero se
evidencié un decrecimiento importante para 2020 debido a la pandemia del COVID
19 (Superintendencia de Bancos, 2022). De manera especifica, el sector
“fabricacion de productos textiles, prendas de vestir, fabricacion de cuero,
productos de cuero” obtuvo una participacion del 0,70 % sobre el PIB total en el
afio 2022 (Corporacion Financiera Nacional, 2023).

En la actualidad, las exportaciones de manufacturas de cuero, plastico y caucho
corresponden a 19,8 millones de USD FOB(franco a bordo), ubicandose en el tltimo
lugar con respecto a las demas exportaciones no petroleras-no tradicionales (Banco
Central del Ecuador, 2024). El sector de fabricacién de cuero y productos conexos
registré una caida de -28% en el presente afio (enero-abril) con respecto al afio

anterior (Rivadeneira, 2024).



1.2.Tendencia de la exportacion y su importancia en el incremento de las

ventas de empresas manufactureras

El comercio internacional estd directamente relacionado con el desarrollo
econdémico de una nacion, tiene ventajas con respecto a la produccion y a la renta
por habitante, especialmente en el sector industrial. Sin embargo, estos resultados
son mas evidentes para los paises desarrollados que para los que se encuentran
en vias de desarrollo. Varios estudios han concluido que el impacto de las
exportaciones sobre el crecimiento econdmico esta vinculado con la innovacion
tecnoldgica, entrada de divisas y capacidad de utilizacion, tanto para corto como
largo plazo. Se debe considerar que PIB depende de las exportaciones, asi como
de los precios relativos, donde las exportaciones y el crecimiento econémico tienen

una relacion positiva (Cancelo & Vazquez-Rozas, 2020).

El sector manufacturero contribuye notablemente en la actividad econémica de un
pais Moreno-Morales et al., 2024) y por ende al PIB. La Figura 1 representa la
evolucion del PIB de Ecuador en el periodo correspondiente a los afios 1960-
2023(Grupo Banco Mundial, 2024). Se puede observar que con el pasar de los afios
el valor del PIB aumenta, pero también se deben considerar ciertas fluctuaciones,

especialmente en el afio 2020 (crisis sanitaria).

Figura 1. PIB Ecuador

Nota: Los valores del PIB estan representados en miles de millones de délares ($)
Tomado de (Grupo Banco Mundial, 2024)



Por otro lado, en la Figura 2 se puede visualizar la tendencia que han
experimentado las exportaciones de Ecuador en los ultimos 5 afios (2019-2023) a
los principales paises importadores de productos ecuatorianos (Estados Unidos,
China, Panam@, Chile y Perl) y la Figura 3 hace hincapié en el afio 2023, donde
Estados Unidos (7402717 miles de USD) lidera la lista de este grupo, seguido por
China (5672882 miles de USD), Panama (4472870 miles de USD), Chile (978395
miles de USD), Peru (974808 miles de USD), entre otros.

Figura 2. Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador
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Tomado: (Trade Map, 2023c)

La Figura 3 muestra la lista de mercados importadores para el producto
denominado “Prendas y complementos “accesorios” de vestir, de cuero natural o

cuero regenerado” exportado por Ecuador en los ultimos 5 afios.

Por otro lado, en la figura 3 se visualiza los principales paises importadores del

producto en mencién que fueron parte de la produccion en el afio 2023
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Figura 3. Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador en 2023.
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Tomado: (Trade Map, 2023d)

En la figura 4 se puede observar que Chile es el principal importador que empieza
sus operaciones en el afio 2019 con una proyeccion de compra estimada en 9 miles
de USD, en el que se puede evidenciar el valor mas alto de adquisicién fue en el
afno 2022 con 103 miles de USD, es decir tuvo un crecimiento significativo en

relacion con los afos anteriores.

El segundo pais en esta misma linea de mercado es Costa Rica que se ha
mantenido en esta posicion durante los ultimos 5 afios, su valor mas alto fue en el
afio 2023 con un valor estimado de 44 miles de USD, le siguen otros compradores

como son: Guatemala, Panama y Estados Unidos con valores similares.

Figura 4. Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador
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En la Figura 5 es notorio que Chile sigue como lider, el segundo lugar le pertenece
a Guatemala con un valor de 45 miles de USD dejandolo asi a Costa Rica como
tercer pais importador con 44 miles de USD mientras que los perseguidores son

Panama y Estados Unidos.

En contexto del producto se indica que 4203 Prendas y complementos “accesorios”
de vestir, de cuero natural o cuero regenerado (exc. calzado y articulos de

sombrereria, asi como espinilleras, mascaras de esgrima y demas articulos del

capitulo 95)

Figura 5. Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador en 2023

A

50

40—

30

20

m
@

aa

ng
wow £
vty

"
]

@B uoy

Bl

ssauOpl|
n

1
euEws

wIpuE|E

SIS

|
-
SOpIf) SOpPEY
scooniey
Il

vy ¢

SONR

Tomado: (Trade Map, 2023b)

1.3.Factores estratégicos de exportacion y ventas en empresas

manufactureras

La industria manufacturera ha evolucionado a lo largo de los afios y cada dia cobra

mayor importancia con respecto a la produccion, innovacién y el comercio mundial

(Moreno-Morales et al., 2024).

Es evidente la contribucién que realiza el sector manufacturero a la actividad
econdémica de un pais (Moreno-Morales et al., 2024), es por ello que se deben
consideran ciertos factores que influyen en las empresas que desean

internacionalizar sus productos o servicios y asi realizar exportaciones de manera
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efectiva, entre los que se encuentran: “definicion del potencial de exportacion,
negociacion internacional y busqueda de compradores internacionales, gestion
aduanera, analisis pormenorizado de los precios, gestion de la logistica
internacional, andlisis de los acuerdos comerciales vigentes en el pais y uso de

regimenes aduaneros especiales” (Baquero & Baquero, 2022, p.2).

A continuacién, se presenta una descripcion de cada uno de los factores en

mencion:

e Definicion del potencial de exportacion

El potencial de exportacion mide las fortalezas que posee un emprendimiento para
aprovechar las oportunidades que los mercados internacionales ponen a su
disposicion. Para lograrlo, se recomienda ejecutar una auditoria de exportacion, la
cual es una herramienta que le permite a la empresa obtener un diagnéstico de sus
fortalezas y debilidades referentes al pensamiento estratégico, talento humano,
procesos productivos, etc., asi como, un analisis externo del mercado para
identificar las oportunidades y amenazas de barreras arancelarias y no
arancelarias, logistica internacional, competencia, entre otros, para finalmente
concluir si la empresa es apta 0 no para internacionalizarse (Baguero & Baquero,
2022).

e Negociacion internacional y busqueda de compradores internacionales

Una busqueda exhaustiva de los compradores internacionales es un parametro
fundamental para consolidar negociaciones efectivas. Actualmente existen varias
herramientas que permiten encontrar la contraparte ideal en los mercados

internacionales, como las siguientes (Baquero & Baquero, 2022):

- Participacion en Ferias Internacionales: cada afio se realizan eventos
internacionales con tematicas sectoriales y/o multisectoriales, las cuales
permiten tener contacto directo con interesados en los productos a

exportarse.
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Estadisticas comerciales: las fuentes estadisticas que actualmente
existen facilitan visualizar los flujos comerciales y posibles contrapartes
para pactar negociaciones. Algunas de ellas son gratuitas como
Trademap (www.trademap.org) o pagadas como el caso de Datasur

(www.datasur.com).

Posterior a identificar a los posibles compradores, se debe pactar una negociacion

ganar-ganar para las partes, para lo cual se debe investigar la cultura de los paises

donde se va a exportar y relacionarse con una comunicacion asertiva.

Gestion aduanera

Los procesos de exportacion requieren una gestion adecuada de los procesos

aduaneros para que los productos cumplan con todos los requerimientos de la

normativa legal vigente del pais de destino. Se debe tomar en cuenta las siguientes

consideraciones (Baquero & Baquero, 2022):

Se debe identificar los productos que se utilizan a la asignacion especifica
de la subpartida arancelaria y asi identificar los procesos que el producto
debe acatar. La identificacion adecuada permite evitar confusiones que
se derivan por los distintos nombres comerciales en los diferentes paises.
Cada producto tiene su individualidad, lo que significa que el proceso
operativo y aduanero de exportacion no es igual en todos los casos.
Existen requerimientos generales que los exportadores deben cumplir,
como contra con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y estar
registrado en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE) pero
también hay otros que dependeran del tipo de producto a exportar y del
pais importador.

Contar con un acompafiamiento de especialistas aduaneros y logisticos

para que el proceso exportador se realice de forma efectiva.
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e Anélisis pormenorizado de los precios

Un analisis minucioso de costos permite lograr las metas financieras de un proceso
de exportacion. Este analisis considera los costos de produccion, gastos
administrativos, porcentaje de utilidad, entre otros, con el objetivo de establecer el
precio de exportacién, el mismo que deberd estar acorde con el Incoterms
(Términos de Comercio Internacional) que se va a trabajar. De igual modo, se debe
contemplar el precio al que adquiere el producto el consumidor final, considerando
las ganancias del importador y los canales de distribucién (Baguero & Baquero,
2022).

Los Incoterms estan disefiados para interpretar de una manera mas facil los
términos dentro de una transaccion internacional de compra y venta. Estan
representadas por siglas de tres letras que representan las practicas comunes que
se llevan a cabo entre empresas en el comercio global (Huaméan, 2020). De acuerdo
con la version 2020, se manejan 11 tipos de Incoterms: EXW, FCA, CPT, CIP, DPU,
DAP, DDP, FAS, FOB, CFR, CIF, donde los 7 primeros se aplican a cualquier medio
de transporte y los restantes a transportes maritimos y vias navegables interiores
(Baquero & Baquero, 2022; Huaman, 2020)

e Acertado manejo de la logistica internacional

El tipo de movilizacion es un factor esencial para que el producto llegue al pais
importador de manera Optima, sin sufrir dafios ni deterioros, para lo cual se debe

considerar lo siguiente:

- Medio de transporte: seleccionar el medio de transporte idéneo
considerando el tipo de producto que se va a exportar, para lo cual se
debe tomar en cuenta parametros como el tipo de carga, tiempo
suficiente para cumplir el pedido o conservar en buen estado la carga,
riesgos asociados a los diferentes tipos de transporte, entre otros.

- Volumen y peso: el volumen y peso de la carga a exportar pues su valor

esta directamente relacionado con el total a pagar correspondiente al flete
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internacional. En la movilizaciébn maritima que considera el volumen que
ocupa el producto en el medio de transporte, mientras que en la
movilizacion aérea se toma en cuenta su peso mayor (peso volumétrico
vsS. peso real de la carga).

Ruta: contemplar la ruta que tomara el medio de transporte para poder
estimar el tiempo en el cual arribara el producto al lugar de destino y
cumplir con los cronogramas/horarios establecidos por las partes.
Envases y embalajes: el tipo de empaque debe ser acorde al producto.
Los envases cumplen con la funcion de guardar el producto para
protegerlo, facilitar su transporte, identificarlo y presentarlo para la venta,
existen envases primarios y secundarios: en los envases primarios se
incluyen los frascos y envases de vidrio, plastico y celofan, PET,
porcelana, tetra pack, aluminio, polietileno, papel, rafia, algodon, cajas de
carton, latas, entre otros, y en los envases secundarios se encuentran los
materiales que protegen a producto como cajas de carton, bolsas
(polietileno, celofan), redes de plastico y demas. Por otro lado, el
embalaje es utilizado para que la mercancia esté protegida durante el
transporte y se puede utilizar cajas (carton, madera, plastico), tarimas
(madera, plastico), supersacos, protecciones (aglomerados, plastico),
esquineros, entre otros. De manera universal, un envase y/o embalaje
debe ser inocuo, recuperable, reutilizable, reciclable, biodegradable y
tener las respectivas certificaciones.

Marcas informativas: el marcado del producto debe contener la
informacion sobre sus caracteristicas y clasificacion, asi como las
indicaciones del manejo en caso de pérdidas, contaminaciones y
accidentes, es decir, sobre lo que representa un riesgo para las personas
gue estan involucradas en efectuar las distintas operaciones de
manipulacion y para los demas bienes.

Costeo logistico: hace referencia al valor que se debera pagar por el flete
internacional, asi como la cantidad de intermediarios logisticos participes
del proceso de exportacion, considerando los canales de distribucidén que
se pretenden utilizar, es decir, se deben contemplar todos los servicios

(principales y complementarios) que intervienen durante toda la cadena.
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e Acuerdos Comerciales vigentes en el pais

El andlisis de los paises que tienen acuerdos comerciales vigentes desempefia un
papel trascendental para que las exportaciones pueden alcanzar la competitividad.
Por ejemplo, para el caso de Ecuador se pueden citar los siguientes Acuerdos

Comerciales:

- Comunidad Andina (Ecuador, Colombia, Peru y Bolivia)

- Asociacion Latinoamericana de Integracién (Ecuador, Colombia, Peru,
Bolivia, Argentina, Chile, Brasil, Uruguay, Paraguay, México, Venezuela,
Panaméay Cuba)

- Acuerdo Multipartes entre Ecuador, Colombia, y Per y la Unién Europea
(Alemania, Austria, Bélgica, Dinamarca, Eslovaquia, Bulgaria, Chipre,
Croacia, Eslovenia, Italia, Letonia, Lituania, Luxemburgo, Espafia,
Estonia, Finlandia, Francia, Grecia, Hungria, Irlanda, Malta, Paises
Bajos, Portugal, Republica Checa, Polonia, Suecia y Rumania)

- Acuerdo de Asociacion Econdémico Inclusivo entre la Republica del
Ecuador y los Estados de la Asociacion Europea de Libre Comercio
(Suiza, Liechtenstein, Noruega e Islandia)

- Acuerdo Comercial entre el Reino Unido de Gran Bretafia e Irlanda del
Norte y la Republica de Colombia, Ecuador y Peru.

- Acuerdo de Complementacion Econ6mica entre Ecuador y Guatemala

- Acuerdo de Complementacion Econdmica entre Ecuador y Nicaragua

- Acuerdo de Complementacion Econémica entre Ecuador y El Salvador

Para permitir el servicio otorgado por el uso de los tratados Comerciales en el
intercambio referente a la liberacion total o parcial del impuesto aduanero
establecida para los articulos en cada mercado receptor es indispensable que el
articulo debe ser proveniente de los mercados que firman el tratado Comercial, para
tal fin, se debe presentar al organismo aduanero del territorio de destino el
certificado de origen que corresponde para dar testimonio del acatamiento de las
normas de origen de la mercaderia que se intercambian en las negociaciones de

los tratados Comerciales (Baquero & Baquero, 2022).
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e Regimenes Aduaneros Especiales

Una negociacion internacional conlleva la seleccion del tipo de régimen aduanero
gue se adapta mejor al plan de exportacién; tener clara la aplicabilidad de cada uno
de ellos es determinante para utilizar de manera correcta y para distinguir las
facilidades que presentan. Hoy en dia existen 24 regimenes aduaneros que sirven
como una guia para que los importadores y exportadores realicen sus procesos.
Dependiendo del caso, los regimenes aduaneros permiten la liberacién de

impuestos al comercio exterior, devolucion de impuestos o suspension del caso.

e Otros factores

Se deben considerar propuestas que aportan con el proceso de desarrollo de los
emprendimientos a pesar de que no sean temas directamente relacionados con el
comercio exterior, como por ejemplo, la Estrategia Ecuador Emprendedor,
Innovador y Sostenible 2030 (Estrategia EEIS 2030) de la Alianza para el
Emprendimiento y la Innovacién (AEIl) cuyos objetivos son: aceleracién de
mercados y cadenas productivas, colaboracién universidad-industria, ecosistemas

sectoriales, marco normativo y territorializacion (Baquero & Baquero, 2022).
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CAPITULO II. DISENO METODOLOGICO

2.1. Enfoque, alcance y métodos de investigacion

La investigacion es la base para la construccion y expansion del conocimiento, es
por ello por lo que su enfoque desempefia un papel determinante en cuanto a la
perspectiva del objeto de estudio, asi como de la naturaleza de los resultados. Los
enfoques de investigacion se constituyen como herramientas esenciales para
disefiar y ejecutar investigaciones de calidad y pueden ser cualitativos, cuantitativos

o mixtos (Vizcaino et al., 2023).

El enfoque mixto unifica los elementos cualitativos y cuantitativos en un solo
estudio. El propoésito de esta estrategia es aprovechar las ventajas que ofrecen
cada uno de ellos para lograr una comprension integra del fenbmeno en cuestion,
supera las limitaciones inherentes de cada enfoque si se aplican individualmente,
consiste en recolectar y analizar datos cualitativos y cuantitativos de forma
simultdnea o en fases consecutivas; la informacion requerida se puede obtener
mediante técnicas y métodos de diferente naturaleza como encuestas, entrevistas,

analisis estadistico, interpretacion cualitativa, entre otros (Vizcaino et al., 2023)

El enfoque de la presente investigacion es de caracter mixto, es decir de aplicacion
del enfoque cualitativo que se centra en la comprension de las percepciones
individuales y sociales asociadas a la inestabilidad econémica y politica del pais
que influyen en la disminucidén de ventas de articulos de cuero, mientras que el
enfoque cuantitativo es empleado en la tabulacion e interpretacion de los datos
obtenidos a través de las encuestas, referentes a las limitaciones y proyecciones

de las exportaciones del sector manufacturero.

El enfoque cualitativo se caracteriza por explorar y comprender plenamente los
fendbmenos desde la perspectiva de los participantes, singularidad que lo diferencia
del enfoque cuantitativo, el cual se basa en la interpretacion de datos obtenidos a
partir de mediciones numéricas y estadisticas. Cabe recalcar que la aplicacion de

estos enfoques puede ser combinada, de manera que se complementen entre si
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(Vizcaino et al., 2023).

Por otro lado, el alcance de una investigacibn hace referencia al grado de
profundidad con el que se trata un fendbmeno u objeto de estudio-, existen cuatro
alcances de investigacion: exploratorio, descriptivo, y explicativo (Arias-Gonzales,
2021).

El alcance descriptivo se enfoca en realizar un analisis del comportamiento de una
persona 0 grupo como también lleva a indagacion a los problemas suscitados
extendiéndose en el alcance de la investigacion sobre un fendmeno (Guevara et
al., 2020).

Diversos autores sefialan que el alcance descriptivo es aplicable tanto a enfoques
cualitativos como cuantitativos, su principal objetivo es describir los elementos y las
relaciones que caracterizan el objeto de estudio, a través de registros, analizar
datos estadisticos y la interpretacién de textos, también se utilizan estudios

mediante encuestas, entrevistas, entre otros (Villanueva, 2022).

En contraste con el alcance descriptivo, otra de los alcances a utilizar dentro del
proyecto es el explicativo, cuyo objetivo va mas alla de la simple descripcion de
conceptos o fendmenos; este tipo de estudio busca profundizar las causas de
terminados eventos o fenOmenos, tanto fisicos como sociales. Asimismo, se
pretende comprender las razones por las cuales ocurre un fendémeno, las
condiciones en que se manifiesta, y las razones por las que se relacionan dos o

mas variables (Hernandez et al., 2014).

Dentro de esta investigacion los métodos que se emplean son: articulos cientificos,
libros, documentos oficiales como el ministerio de comercio exterior y aduanas,
datos estadisticos extraidos de paginas de internet como trade Map, Banco
mundial, entre otros; también, se han usado herramientas de comunicacion
personal como la entrevista y la encuesta, mismas que se han realizado a los
gerentes de las empresas que han sido mencionadas al principio de esta

investigacion. Mediante esto se prevé obtener informacién importante para la
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resolucion del problema planteado.

Para fortalecer este apartado del capitulo metodoldgico, al momento de realizar la
investigacion se toman como referencia dos grupos diferentes para realizar la
encuesta que se va a aplicar al personal administrativo, considerando con una
muestra estratificada a 4 personas de las 5 empresas seleccionadas donde se va
a utilizar la escala de Likert para poder medir el valor de acuerdo o desacuerdo y la
entrevista que se utiliza preguntas cerradas para los 5 gerentes de cada una de
ellas. Esto permitira tener una visibn mas cercana acerca de las exportaciones de
cada una de las empresas, como también las dificultades al exportar el producto

mencionado anteriormente.

2.2. Andlisis de resultados de los instrumentos planteados

La informacién necesaria es recolectada a través de los instrumentos investigativos
como la entrevista y la encuesta, de caracter anénimo, direccionada a 5 gerentes
empresariales y a los 6 colaboradores administrativos de cada empresa, como se
mencionod previamente en el estudio metodolégico. Ademas, los instrumentos se
disefiaron para evaluar diversos aspectos relevantes desde la perspectiva del
liderazgo, el comportamiento organizacional, la comunicacién interna y el control

dentro de las empresas.

Asimismo, la encuesta permitié identificar los diferentes factores de la exportacion
de chaquetas de cuero evaluando la actualidad para la organizacion. Las
respuestas a 10 preguntas especificas fueron evaluadas utilizando una escala de
Likert. En donde el enfoque proporciona a la empresa informacion crucial para
implementar cambios efectivos. Segun Vasquez y Rincon (2020), las escalas Likert
son herramientas de calificacion altamente eficaces, ofrecen alternativas de
respuesta que permiten a los expertos obtener resultados mas detallados y
completos al validar instrumentos de medicion, donde el proceso es fundamental
para la mejora continua en la gestion de la empresa, en especial en el contexto de

la exportacion de chaquetas de cuero.
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productos de

moda.

en ese

mercado.

sUna vez
seleccionado

el mercado

Los tratados de
libre comercio

facilitan la

Permiten una
mayor

previsibilidad y

No

mercados a los

todos los

que exporta la

La empresa
ha
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no

El

preferencial a

acceso

mercados con

hacia donde eliminacion de seguridad empresa los tratados acuerdos de
sus barreras juridica, lo que cuentan con de libre libre comercio
chaquetas arancelarias, lo es crucial para acuerdos comercio genera una
son que reduce los planificar y comerciales como un ventaja
exportadas, costos de ejecutar la que favorezcan factor clave competitiva
cree usted exportacion y estrategia de sus productos, en su significativa
que es hace que el exportacibn. A por lo que la estrategia de frente a otros
importante producto sea pesar de que negociacidn de exportacién, productores
los tratados mas existen tratados tarifas enfocandose que no tienen
de libre competitivo en de libre aduaneras mas en la acceso a
comercio mercados comercio, la sigue siendo demanday la estos
para la internacionales. empresa crucial. calidad del beneficios.
exportacion encuentra otras producto.
de la misma? barreras  mas

dificiles de

superar, como
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culturales o las
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locales.
¢cDentro de La empresa Lademandadel La eleccion de El andlisis de Los costos
los factores considera los producto en mercados competencia logisticos
que costos cada mercado puede basarse y tendencias también
intervienen logisticos como es esencial mas en de consumo incluyen el
en la un factor clave para determinar relaciones es crucial cumplimiento
seleccion de al evaluar la la cantidad de comerciales para asegurar de normativas
los mercados viabilidad de inversién previas 0 en que exista un locales y los
internacional exportar a necesaria y la recomendacion nicho de costos
es estan los nuevos viabilidad de es de aliados mercado para asociados con
costos mercados, los mantener estratégicos las chaquetas el proceso de
logisticos, altos costos operaciones que en un de cuero. importacion 'y
demanda del pueden afectar sostenibles a andlisis Los  costos distribucidn
producto? el precio final largo plazo. exhaustivo de logisticos son dentro del pais

del  producto. los costos un factor de destino.
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En donde los Lademandadel logisticos. Por secundario si La empresa
costos producto no ende, es el mercado también
logisticos como siempre es el necesario, tiene un alto puede estar
una prioridad al principal factor, analizan los potencial de dispuesta a
seleccionar los la empresa tiempos de crecimiento y asumir
mercados también toma entrega, las las mayores
internacionales, en cuenta la opciones de oportunidade costos
otros factores estrategia de transporte s superan los logisticos si el
como la diversificacion y maritimo, posibles mercado es lo
relacion con el potencial a aéreo, terrestre costos suficientement
distribuidores  largo plazo del y las adicionales e atractivo y
locales o la mercado. infraestructuras las
facilidad de disponibles en oportunidades
acceso a los los paises de de negocio
mercados destino para son
pueden ser mas seleccionar los considerables.
importantes mercados mas
adecuados
¢(Entre los Los costos La logistica Las La Los costos
principales elevados de internacional fluctuaciones variabilidad  elevados
riesgos que la transporte, implica una en los precios en los como los
empresa como los costos planificacién del combustible tiempos de desafios
enfrenta en el maritimos y detallada para y las tarifas entrega y las logisticos
proceso de aéreos, son un evitar retrasos portuarias complicacion pueden ser
exportacion riesgo en la entrega y también son es aduaneras riesgos
estan los importante que pérdidas en la factores que pueden significativos
costos puede reducir el cadena de pueden alterar generar para las
elevados y la margen de suministro, lo los costos incertidumbre empresas en
logistica? ganancia en los que se logisticos y y afectar la el proceso de
productos considera  un afectar la satisfaccion  exportacion, y
exportados, riesgo competitividad del cliente, lo requieren una
aunque los considerable. de los que planificacion
costos En algunos productos en representa un detallada y
logisticos son mercados, los mercados riesgo para la una  gestion
relevantes, los costos internacionales. reputacion de eficiente para
principales logisticos se la empresa. minimizar su
riesgos en el consideran impacto.

proceso de

exportacion

controlables a

través de
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estan
relacionados
con factores
como la
variabilidad de
la demanda vy
los cambios en
las

regulaciones

acuerdos con
proveedores 'y
transportistas

confiables.

comerciales.
¢Dentro de la Si, puede La confecciébny Los Es necesario Es importante
calidad afectar el uso de consumidores encontrar un educar al
artesanal, significativamen materiales de internacionales equilibrio consumidor
donde esta la te a la alta calidad valoran la entre calidad sobre el valor
confeccidn, el competitividad pueden hacer autenticidad, el y precio, los de la artesania
material, en el mercado que los precios disefio mercados para justificar
entre otros, internacional. sean mas altos exclusivo y los sensibles al los precios
cree usted La calidad en comparacién materiales costo podrian mas altos, la
que puede artesanal es un con premium, lo ver afectada diferenciacién
afectar a la diferenciador competidores  cual puede ser la y la
competitivida clave en que emplean un factor competitivida exclusividad
d en el mercados métodos de decisivo en d Si los pueden ser
mercado internacionales, produccion en mercados de precios son clave para los
internacional especialmente masa. Esto alta demanda, altos. mercados
? cuando se puede ser un como moda Yy internacionale

compite con desafio si no se lujo. S.

productos de comunica

produccion adecuadament

masiva. e el valor

afiadido de la
artesania.

¢Usted Si, los términos Las La empresa Una red La empresa
considera de adquisicion y negociaciones puede ofrecer logistica evalle  bien
que los la logistica son sobre los flexibilidad en sdlida y sus margenes
términos de negociables. términos de los términos de acuerdos con antes de
adquisicion Las condiciones entrega (por pago, transportistas ofrecer
del producto, de venta y los ejemplo, FOB, descuentos por confiables descuentos o
donde se costos CIF, EXW) volumen 0 pueden asumir costos
incluye la logisticos son incluyen acuerdos sobre permitir a la logisticos
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logistica areas cruciales aspectos como costos de empresa adicionales
(Maritima, gue se pueden los costos de envio, lo que asumir para no
aérea 0 negociar para transporte y la hace mas parcialmente comprometer
terrestre), los beneficiar tanto responsabilidad atractiva la algunos la rentabilidad,
costos, se a la empresa de los oferta en costos aungque estas
puede como al cliente aranceles y mercados logisticos, lo negociaciones
negociar extranjero. seguros. internacionales. que mejora la son comunes
hasta llegar a competitivida cuando se
un acuerdo d. trata de
con los grandes
clientes pedidos o]
extranjeros? relaciones
comerciales
duraderas.
¢Usted cree Si, el El seguimiento Ofrecer Ofrecer Consolidar la
que el seguimiento postventa  no descuentos por condiciones relacién con el
seguimiento  postventa es solo incluye volumen es una de pago cliente
postventa, eficaz Yy mejores precios excelente flexibles significa
como un esencial para o0 descuentos manera de puede hacer entender sus
mejor precio, consolidar por volumen, un incentivar que los necesidades y
descuentos relaciones servicio de compras mas clientes se adaptar las
por volumen comerciales a atencion grandes y sientan mas ofertas, lo que
o] la largo plazo, personalizada fomentar cémodos en crea una
consolidacié especialmente que involucre el relaciones su relaciéon alianza

n del cliente

son eficaces?

en mercados
internacionales

donde la lealtad

del cliente y la
repeticion  de
compras  son
clave.

seguimiento de
la satisfacciéon
del

que

cliente, lo
puede
traducirse  en
recomendacion

es y

fidelizacion.

comerciales a
largo plazo,
especialmente
con
distribuidores y
compradores

recurrentes.

comercial 'y
dispuestos a
realizar

pedidos mas
grandes, lo
que fortalece
la relacion
comercial a

largo plazo.

comercial a
largo plazo y
mejora la
percepcion de
la marca,
ayudando a la
retencion de

clientes.

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion
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Analisis e interpretacion

En general, la empresa muestra un interés claro por expandir su presencia
internacional, aunque en diversas etapas de implementacion. Algunos participantes
indican que ya se ha establecido un proceso solido de exportacion, con una
infraestructura bien documentada y alianzas estratégicas, sin embargo, mencionan
que todavia se encuentran en la fase de andlisis 0 en la busqueda de requisitos
para comenzar a exportar, lo que refleja una diferencia en el nivel de madurez del

proceso exportador dentro de la organizacion.

Ademas, Europa es considerada un mercado clave para la empresa, especialmente
por su demanda de productos de alta calidad y artesanales, como las chaquetas de
cuero. El acceso a tratados de libre comercio con la region facilita la exportacion, lo
gue disminuye las barreras arancelarias y mejora la competitividad. De manera
similar, Estados Unidos también se percibe como un mercado estratégico debido a
la alta demanda de productos de moda y cuero, sefialando que los acuerdos de
libre comercio con este mercado son un factor relevante para reducir costos y
facilitar la entrada. Centroamérica, por su parte, es vista como un mercado
potencial, destacando su cercania geografica y la demanda creciente de productos
de calidad. Sin embargo, algunas respuestas indican que no se ha realizado una
exportacion significativa hacia esta region, aunque la empresa considera explorar

alianzas con distribuidores locales.

Los tratados de libre comercio son reconocidos como un factor importante para
facilitar las exportaciones, especialmente al reducir barreras arancelarias y mejorar
la competitividad de los productos. No obstante, algunos participantes opinan que
los tratados no son determinantes en su estrategia exportadora, factores como la
demanda del producto, las regulaciones locales y las alianzas con distribuidores
tienen un mayor peso en la toma de decisiones. Es por ello que las empresas
consideran varios factores al seleccionar mercados para exportaciéon, siendo los
costos logisticos y la demanda del producto algunos de los mas importantes. En
cuanto a los costos logisticos, algunos entrevistados indican que estos son

cruciales, pueden impactar directamente en el precio final del producto, como
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también en algunos casos, las relaciones comerciales previas y las estrategias de

diversificacion parecen influir mas que un analisis exhaustivo de costos.

Los riesgos asociados a la exportacion se centran principalmente en los costos
elevados de transporte y la logistica internacional. Se mencionan factores como las
fluctuaciones de los precios del combustible, tarifas portuarias y las complicaciones
aduaneras como riesgos importantes que pueden afectar la competitividad.
Ademas, la incertidumbre sobre los tiempos de entrega y las variabilidades en la
demanda también son identificados como factores de riesgo que pueden impactar

en la satisfaccion del cliente y la reputacion de la empresa.

La calidad artesanal es vista como un diferenciador clave para competir en
mercados internacionales; por ende, algunos entrevistados indican que el uso de
materiales de alta calidad y la confeccion artesanal puede llevar a precios mas
elevados, lo que puede dificultar la competencia con productos de produccién
masiva. A pesar de esto, se destaca la importancia de comunicar adecuadamente
el valor afladido de la artesania y educar al consumidor sobre los beneficios de

estos productos exclusivos.

La flexibilidad en los términos de adquisicién, incluyendo los costos logisticos y las
condiciones de pago, es vista como un factor negociable que puede beneficiar a la
empresa en sus relaciones con clientes internacionales. Algunos entrevistados
sefalan que, dependiendo del volumen del pedido y la relacion con los clientes, se
pueden negociar condiciones favorables para ambas partes, lo que mejora la

competitividad de la oferta en mercados internacionales.

Las empresas tienen una vision clara de la importancia de la exportacion para su
crecimiento y posicionamiento internacional, con un enfoque estratégico en
mercados clave como Europa y Estados Unidos. A pesar de que aun existen
diferencias en el grado de madurez del proceso exportador, la empresa esta
tomando medidas para fortalecer su presencia internacional. Factores como los
costos logisticos, la demanda del producto y la calidad artesanal son esenciales en

sus decisiones de exportacion, aunque la flexibilidad en los términos comerciales y
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el seguimiento postventa también juegan un papel importante en el éxito a largo
plazo. Sin embargo, la empresa enfrenta riesgos significativos relacionados con los
costos logisticos y las complejidades aduaneras, que requieren una planificacion
cuidadosa y una gestién eficiente para mitigar su impacto en la competitividad.

Tabla 2. Respuesta a las entrevistas

Pregunta Escala Valorativa Frec. % Andlisis e Interpretacién
1. (Actualmentela a) Si 5 25% La mayoria de los
empresa esti b) No 4 20% encuestados con el 55%,
internacionalizando ¢) En proceso 11 55% consideran que las empresas
las chaquetas de estan en proceso de
cuero? internacionalizacion, lo que

sugiere que la empresa ain
esta trabajando en su
estrategia de exportacion. Un
25% de las personas confirma
gue ya esta
internacionalizando sus
productos, mientras que el
20% restante indica que no se
ha comenzado el proceso.
Dicho escenario refleja que la
empresa tiene interés en
expandir sus operaciones
globalmente, pero aun esté en

una fase de transicion.

2. ;A qué mercado a) China 15% El estudio indica que, Estados

internacional b) Estados Unidos 40% Unidos es el mercado mas

quisiera exportar c) Guatemala 10% preferido para la exportacion

las chaquetas de ) Francia

cuero? e) Otro

2504 de las chaquetas de cuero,

N O] N 00 W

10% con un 40% de los
encuestados eligiendo este
destino. Le siguen Francia con
el 25% y China con el 15%, lo
gue indica un interés por
mercados con alto potencial
de consumo y demanda.
Guatemala y otros mercados
representan solo un 10% en
total, lo que sugiere que la
empresa tiene una preferencia
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por mercados mas grandes o

de alta demanda.

3. ¢Los mercados  a) Totalmente de acuerdo 4 20% Aunque existe un consenso
internacionales a  b) De acuerdo 7 35% general de que los mercados
los que laempresa ¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 25% internacionales no son
quisiera exportar d) En desacuerdo 3 15% completamente faciles de
sus chaquetas de  ¢) Totalmente en desacuerdo 1 5% acceder, la mayoria con el
cuero son de facil 35% esta de acuerdo en que
acceso? la empresa tiene facilidades
para entrar en ellos, con un
20% que esta totalmente de
acuerdo y un 25% que esta ni
de acuerdo ni en desacuerdo.
Sin embargo, un 15% est4 en
desacuerdo, lo que refleja que
aun existen desafios
significativos para la empresa
en términos de acceso a
mercados internacionales,
como la competencia o las
barreras regulatorias.
4. Dentro de los a) Totalmente de acuerdo 6 30% Lagran mayoria con el 45%,
factores mas b) De acuerdo 9 45% esta de acuerdo en considerar
importantes para c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20% gue los costos logisticos, la
seleccionar un d) En desacuerdo 1 5% demanda del producto y las
mercado e) Totalmente en desacuerdo 0 0% barreras arancelarias son
internacional factores clave en la seleccion
incluye los costos de mercados internacionales.
logisticos, la De estos, el 30% esta
demanda del totalmente de acuerdo, y el
producto y las 45% esta de acuerdo, lo que
barreras refuerza la importancia de
arancelarias. estos aspectos en el proceso
de internacionalizacion. Solo
un pequefio porcentaje 5%
esta en desacuerdo, lo que
sugiere que la mayoria ve
estos factores como
determinantes para la
expansion global.
5. Dentro de los a) Totalmente de acuerdo 8 40% Un 40% de los encuestados
riesgos en el b) De acuerdo 7 35% indican estar totalmente de
proceso de c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20% acuerdo considerar que los
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exportacion de una
empresa se
relacionan los
costos elevados, la

logistica.

d) En desacuerdo

5%  costos elevados y la logistica

e) Totalmente en desacuerdo

0%  son riesgos importantes en el
proceso de exportacion, lo que
resalta las dificultades
asociadas con los costos de
transporte, almacenamiento y
la gestion de la cadena de
suministro. Este factor es un
desafio comun para las
empresas que buscan
expandirse
internacionalmente. Solo el
5% esta en desacuerdo, lo
gue muestra una clara
percepcién de los riesgos

asociados a estos elementos.

6. ¢ Mediante la
exportacion ha
incrementado la
participacion de la
empresaen el

mercado local?

a) Totalmente de acuerdo

15% Aunque la mayoria de los

b) De acuerdo

30% encuestados ve que la

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo

30% exportacion ha tenido un

d) En desacuerdo

20% impacto moderado en el

e) Totalmente en desacuerdo

R A~ O O W

50, Mmercado local, con un 30% de
acuerdo y un 30% que no
tiene una opinion clara (ni de
acuerdo ni en desacuerdo),
solo un 15% considera que la
exportacion ha incrementado
significativamente la
participacion local. Un 25%
esta en desacuerdo o
totalmente en desacuerdo, lo
que sugiere que la
internacionalizacion no ha
tenido un impacto sustancial
en el crecimiento del mercado
local para todos los
encuestados, posiblemente
debido a la naturaleza de los
mercados internacionales a

los que se dirigen.

7. Los tratados de
libre comercio o
acuerdos

internacionales

a) Totalmente de acuerdo

45% Un 75% de los encuestados

b) De acuerdo

30% considera que los tratados de

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo

20% libre comercio y acuerdos

d) En desacuerdo

50 internacionales son
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ayudan de forma e) Totalmente en desacuerdo 0 0% beneficiosos para la
significativa en el exportacion, con un 45%
proceso de totalmente de acuerdo y un
exportacion de la 30% de acuerdo. Esto indica
empresa. que la mayoria reconoce la
importancia de estos acuerdos
para facilitar el comercio y
reducir barreras comerciales.
Esto es clave para la
estrategia de expansion
internacional, los tratados
proporcionan ventajas en
términos de costos y acceso
preferencial a mercados
internacionales.

8. ¢Laempresa a) Totalmente de acuerdo 5 25%  Un 40% de los encuestados
gestiona de manera b) De acuerdo 8 40% indican estar de acuerdo con
eficiente larelacion  ¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20% gue la empresa gestiona de

con los clientes d) En desacuerdo 2 10% manera eficiente la relacién

internacionales, e) Totalmente en desacuerdo 1 5% con los clientes
desde la etapa de internacionales, con un 25%
negociacion hasta totalmente de acuerdo y un
la entrega final del 40% de acuerdo. Sin
producto? embargo, hay un 15% que
tiene dudas o esté en
desacuerdo, lo que indica que,
aunque la gestion de la
relacion es generalmente
eficiente, existen areas de
oportunidad para mejorar la
interaccion con los clientes
internacionales y la logistica
asociada.
9. Laempresa a) Totalmente de acuerdo 7 35%  Un 45% de los encuestados
identifica b) De acuerdo 9 45%  considera de acuerdo que la
oportunidades c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 15% empresa tiene una vision clara
claras de mejora d) En desacuerdo 1 5% sobre cdOmo mejorar su
paraoptimizar su  e) Totalmente en desacuerdo 0 0% modelo de exportacién, con un

modelo de
exportacion y
fortalecer su
presencia en

mercados

internacionales.

35% totalmente de acuerdo y
un 45% de acuerdo. Esto
demuestra una fuerte
percepcion de que la empresa
esta comprometida con la

mejora continua y con la
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optimizacion de su proceso de
exportacion. Solo un pequefio
porcentaje (5%) considera que

no hay oportunidades claras

de mejora.
10. Laconfeccion  a) Totalmente de acuerdo 6 30% Un 50% de los encuestados
de chaquetas de b) De acuerdo 10 50% considera de acuerdo con que
cuero, como parte  ¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 15% la propuesta de confeccionar
de unapropuesta ) En desacuerdo 1 5% chaquetas de cuero de
sostenible, mejora ¢) Totaimente en desacuerdo 0 0% Mmanera sostenible mejora la
la competitividad competitividad de la empresa
de laempresa en en mercados internacionales.
mercados Con un 30% totalmente de
internacionales. acuerdo, se refleja que la

sostenibilidad es vista como
una ventaja competitiva clave,
especialmente en mercados
internacionales donde los
consumidores valoran cada
vez mas las practicas
responsables y éticas. Solo un
5% esta en desacuerdo, lo
que indica que la
sostenibilidad es un factor
generalmente positivo para la

competitividad.

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion

Anadlisis e interpretacion

La internacionalizacion de la exportacion de productos es un proceso estratégico
gue implica no solo la expansién de mercados, sino también la adaptacién de la
empresa a nuevas demandas y desafios globales. En este contexto, el estudio
realizado sobre la exportacion de chaquetas de cuero ofrece una vision integral de
los procesos y las perspectivas de la empresa en su camino hacia la consolidacion
internacional. Por ende, los resultados indican que la internacionalizacion es vista
como una prioridad, pero es un proceso gradual en el cual las empresas deben
superar barreras como la competencia internacional, la adaptacion cultural y los

retos regulatorios, caracteristicas comunes de las empresas en sus primeras
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etapas de expansion global (Ledn, Carvajal, 2019).

El mercado de Estados Unidos destaca como el preferido, o que es coherente con
la atracciébn de empresas hacia economias grandes, diversas y con una fuerte
demanda de productos de lujo y moda. La eleccion de Estados Unidos refleja,
ademas, la proximidad cultural y econdmica que hace mas accesible la entrada
para empresas latinoamericanas y europeas (Johanson & Vahlne, 2021). Francia,
por otro lado, representa un mercado tradicionalmente asociado con la moda y los
productos de lujo, lo que resalta el interés de la empresa por mercados europeos

de alto poder adquisitivo.

El estudio indica que el 55% de los encuestados considera que los mercados
internacionales a los que la empresa desea ingresar son accesibles, aunque con
ciertos desafios. Dichos resultados manifiestan una vision equilibrada sobre la
dificultad de entrar a mercados internacionales, en los que, aunque existen
oportunidades, también se deben enfrentar barreras como los costos logisticos, las
restricciones comerciales y las diferencias culturales (Cardenas, 2023).

La importancia de la viabilidad econémica y la eficiencia en la cadena de suministro
como factores cruciales para la toma de decisiones estratégicas, en particular las
chaquetas de cuero son productos de alto valor y que requieren cuidados
especiales en su transporte y almacenamiento, lo que hace que los costos
logisticos sean una barrera importante. Ademas, la demanda del producto y la
existencia de acuerdos que minimicen las barreras arancelarias juegan un papel
vital para determinar la rentabilidad y la sostenibilidad de la exportacion, como lo
reflejan las opiniones de los encuestados sobre los factores clave en la seleccion

de mercados internacionales (Villarreal, 2020).

Los costos elevados y las dificultades de logistica representan riesgos significativos
en el proceso de exportacion, en donde refleja la realidad de muchas empresas
gue, a pesar de estar bien posicionadas en el mercado local, enfrentan grandes
retos al momento de gestionar la cadena de suministro a nivel internacional. El
transporte internacional, el almacenamiento especializado y la gestion de

inventarios son elementos clave que impactan los costos totales de la exportacion,
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especialmente en productos de lujo como las chaquetas de cuero (Cabeza,
Villegas, 2021). Por ende, estos riesgos deben ser gestionados mediante alianzas
logisticas estratégicas y la optimizaciébn de procesos para reducir los impactos

econdémicos negativos.

Los tratados de libre comercio y los acuerdos internacionales son elementos
esenciales para el éxito en el proceso de exportacion, por ende, los acuerdos
comerciales reducen las barreras arancelarias y proporcionan acceso preferencial
a mercados internacionales, lo que mejora la competitividad de la empresa (Trade
& Trade, 2023). La importancia de los respaldos a los acuerdos internacionales
refleja una conciencia de la importancia de las politicas comerciales para maximizar
los beneficios de la internacionalizacion y reducir los costos de entrada a nuevos

mercados.

La sostenibilidad de las confecciones de las chaquetas de cuero mejora la
competitividad de la empresa en los mercados internacionales, en donde los
hallazgos reflejan la creciente importancia de la responsabilidad social y ambiental
en el mercado global, especialmente en mercados desarrollados donde los
consumidores valoran cada vez mas las practicas empresariales sostenibles
(Bendeck Martin et al., 2024). Al incorporar la sostenibilidad como parte de su
estrategia, la empresa no solo mejora su imagen ante los consumidores, sino que
también se posiciona mejor frente a competidores que aun no han adoptado
practicas responsables. La sostenibilidad puede abrir puertas a nuevos nichos de
mercado Yy fortalecer la lealtad de los clientes, convirtiendose en un diferenciador

clave en la competencia global.

2.3. Caracterizacion de la exportacion en la empresa en la empresa Arte y
Cuero PP

La exportacion de chaquetas de cuero en la empresa Arte y Cuero PP, se ha
convertido en uno de los procesos que involucra diversas etapas, desde la parte de
produccion, donde se combina la habilidad artesanal con el uso de maquinaria

especializada, para crear productos de alta calidad, hasta el proceso de entrega al
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cliente en tierras extranjeras, dicho proceso se lo viene ejecutando a mas de 5 afios.
Las chaquetas de cuero no solo representan una tradicion de la industria
ecuatoriana, sino que también han logrado posicionarse en mercados
internacionales debido a su disefio, calidad, elegancia y la destreza de los

artesanos ecuatorianos.

La fabricacion de las chaquetas de cuero en la empresa Arte y Cuero PP, requiere
de una serie de materiales y herramientas especificos. El cuero es el principal
insumo y se obtiene de la mas alta calidad de las curadurias quienes maneja
estandares y especificaciones técnicas de las pieles, proveniente de diferentes
regiones ganaderas del Ecuador, es importante indicar que no solo la provincia de
Tungurahua es productora de chaquetas en cuero, sino que también zonas como
Cuenca, lbarra y Cotacachi realizan esta actividad econémica. Por ende, dichas
zonas son reconocidas por la calidad de su ganado y su tradicion en la produccion
de cuero, lo que garantiza la robustez y la textura ideal para la confeccién de
chaquetas de alto nivel. Ademas del cuero, se requieren otros materiales
complementarios como el hilo, forros, esponjas, broches, sierres, guincha de medir,
tijeras y, por supuesto, la maquinaria adecuada para el corte y la costura, entre las
gue destacan las maquinas de coser industriales, que permiten una confeccién mas

precisa y rapida.

En cuanto al proceso de disefio, Arte y Cuero PP se caracteriza por ofrecer una
gran variedad de chaquetas, tanto para hombres como para mujeres, adaptandose
a los diferentes gustos y necesidades de los consumidores. Para elaborar las
chaquetas de cuero, se puede partir de un patrén estandar que luego se ajusta
segun las especificaciones del cliente o bien se puede crear un disefio exclusivo.
Los patrones, que pueden ser creados manualmente o comprados y modificados,
son clave para lograr un buen ajuste y un acabado de calidad. En este sentido, la
personalizacion juega un papel importante, muchos clientes buscan un disefio
anico, ajustado a sus preferencias, lo cual se logra al trabajar directamente con los
artesanos de la empresa. Del mismo modo se confeccionan en una amplia gama
de colores, disefios y tamafos, lo que permite satisfacer los gustos tanto de los

clientes locales como internacionales. La versatilidad en el disefio es una de las
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caracteristicas mas destacadas, las chaquetas se producen en modelos clasicos,
modernos, deportivos y de lujo, segun las tendencias del mercado. Esta variedad
es clave para la empresa, pues le permite adaptarse a diferentes segmentos del

mercado y a las exigencias de los consumidores internacionales.

Las chaquetas de cuero se distinguen por su durabilidad y valor, con un costo
accesible entre 85 y 100 USD, aproximadamente a nivel nacional y para el costo
internacional dependera de los impuestos y aranceles que se apliguen en ambos

paises.

Ademas, en el enfoque artesanal de la empresa, donde los artesanos elaboran
muchas de las chaquetas, se agrega un valor Unico a cada pieza, haciéndola
apreciada tanto a nivel nacional como internacional. Esta labor artesanal resalta la
autenticidad del producto, y su exclusividad aumenta la demanda, especialmente
entre los consumidores extranjeros que valoran la calidad y el trabajo manual. Al
mismo tiempo, el enfoque artesanal contribuye al desarrollo econémico de Ecuador,
creando empleo y promoviendo la industria local. De esta forma, Arte y Cuero PP
no solo ofrece productos de alta calidad, sino que también se posiciona como un
simbolo del talento y la tradicibn ecuatoriana, lo que le permite competir

exitosamente en el mercado global.

Por consiguiente, las chaquetas de cuero de la empresa Arte y Cuero PP han
logrado posicionarse exitosamente en diversos mercados internacionales, siendo
altamente valoradas en paises que buscan productos exclusivos y de calidad. La
combinacion de la durabilidad, el disefio Unico y el trabajo artesanal ha hecho que
estas chaquetas sean muy apetecidas en mercados como el europeo y el
norteamericano, donde el cuero ecuatoriano tiene una excelente reputacion. Los
consumidores extranjeros aprecian no solo la calidad del material, sino también la
historia y la tradicion detras de cada prenda, lo que eleva su valor en el mercado

global.
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CAPITULO lIl. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Identificacién y andlisis de los factores que inciden en la exportacién y
ventas en la empresa Arte y Cuero PP

El estudio se enfoca a la internacionalizacion de la exportacion de productos en
cuero considerandose que es un proceso complejo y multifacético que involucra
diversos factores que inciden tanto en la expansién de mercados como en la
adaptacion organizacional frente a nuevos retos mercantiles globales. Dichos
procesos de internacionalizacion empresarial no solo buscan alcanzar nuevos
mercados, sino también responder a demandas especificas y desafios inherentes
a la competencia internacional, las regulaciones locales y las diferencias culturales.
En el caso de la exportacion de chaquetas de cuero, la situacidon se vuelve ain mas
estratégica debido a la naturaleza del producto, que involucra consideraciones de
alta calidad, lujo y valor, aspectos que juegan un papel fundamental en la

determinacion del éxito en mercados internacionales.

Tabla 3. Factores que inciden en la exportacion y ventas internacionales

Aspecto Descripcion Implicaciones para la exportacién de chaquetas
de cuero
1. La La internacionalizacibon no Las empresas deben aprender y adaptarse

internacionalizac
ibn  como un

proceso gradual

ocurre de manera
instantanea, sino que se da
de manera progresiva. Las
empresas deben superar
barreras como la
competencia, la cultura y la

regulacion.

constantemente a nuevos mercados. Para la
exportacion de chaquetas de cuero, esto implica
enfrentar desafios de competencia global, aprender
sobre preferencias culturales de los consumidores en
distintos paises y adaptar los productos a normativas

locales.

2. Eleccién de
mercados

internacionales

La seleccion de mercados
se basa en criterios como
tamafio del mercado, poder
adquisitivo y afinidad
cultural. Estados Unidos y
destacan

Francia como

mercados clave.

Estados Unidos es un mercado grande y diverso con
alta demanda de productos de lujo y moda, lo que
hace que la exportacion de chaquetas de cuero sea
atractiva. Ademas, la proximidad cultural y econémica
facilita la entrada para empresas latinoamericanas y
europeas. Francia, siendo un referente en modayy lujo,

también es una opcién estratégica para productos

exclusivos.
3. Accesibilidad Aunque los mercados El 55% de los encuestados ve los mercados
a mercados internacionales ofrecen internacionales como accesibles, pero enfrentan
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internacionales y
desafios

inherentes

oportunidades,  presentan
barreras como competencia,
costos logisticos,
restricciones comerciales y

diferencias culturales.

barreras como altos costos logisticos, normativas
comerciales y diferencias culturales. Las chaquetas
de cuero, siendo productos de

lujo, requieren

cuidados especiales en su transporte vy
almacenamiento. Esto aumenta la complejidad y el
costo del proceso de exportacion. La adaptacion
cultural también es clave para garantizar el éxito en

mercados internacionales.

4. La viabilidad
econémica y
eficiencia en la

La viabilidad econémica
esta estrechamente ligada a

la eficiencia en la cadena de

Las chaquetas de cuero requieren transporte y
almacenamiento especializados, lo que aumenta los

costos. La eficiencia en la cadena de suministro es

cadena de suministro, especialmente vital para garantizar que el proceso de exportacion
suministro en la gestion de costos sea rentable. La optimizacion de los procesos
logisticos. logisticos, como la seleccion de proveedores y la
infraestructura de almacenamiento, es esencial para

maximizar los margenes de beneficio.
5. Riesgos Los costos elevados de Los riesgos logisticos y de costos elevados son uno

asociados a los
costos y la
logistica

internacional

transporte, almacenamiento
y gestién de inventarios son
riesgos significativos que
deben

ser gestionados

cuidadosamente.

de los mayores desafios para la exportaciéon de
productos de lujo como las chaquetas de cuero. Estos
incluyen costos de transporte, almacenamiento
especializado y la gestién de inventarios en diferentes
La debe

encontrar alianzas logisticas estratégicas y optimizar

mercados internacionales. empresa
los procesos para reducir estos costos y asegurar que

los productos lleguen en perfecto estado

6. El papel de los
acuerdos
comerciales y
tratados

internacionales

Los acuerdos comerciales

permiten reducir barreras
arancelarias y mejorar la
competitividad mediante el
acceso preferencial a

mercados internacionales.

Los tratados de libre comercio y los acuerdos

internacionales son fundamentales para la
internacionalizacién, permiten reducir los aranceles y
mejorar el acceso a nuevos mercados. Para la
exportacion de chaquetas de cuero, estos acuerdos
pueden facilitar la entrada a mercados clave como
Estados Unidos y la Unién Europea, haciéndolos mas
competitivos frente a empresas locales. Ademas, la
reduccion de barreras comerciales permite maximizar
las oportunidades de mercados

negocio en

internacionales.

7. Sostenibilidad
como factor
diferenciador en
mercados

internacionales

La sostenibilidad es cada
vez mas valorada por los
consumidores en mercados
desarrollados, y puede ser
un diferenciador clave frente

a la competencia.

La sostenibilidad y la responsabilidad social

empresarial son factores que mejoran la
competitividad de las empresas, especialmente en
mercados de alto poder adquisitivo. La incorporacion
de préacticas sostenibles en la produccion y
distribucién de chaquetas de cuero puede ser una
ventaja competitiva significativa, abriendo nuevas

oportunidades en mercados que priorizan el consumo
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responsable. Ademas, las practicas sostenibles
mejoran la imagen de la empresa y pueden generar
lealtad de los consumidores, especialmente en

mercados como Estados Unidos y Europa.

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion

La exportacion de chaquetas de cuero implica una serie de retos y oportunidades
que deben ser gestionados cuidadosamente, en la que implica Ila
internacionalizacién siendo un proceso paulatino, en el que la elecciébn de
mercados, la gestion de la cadena de suministro, la superacion de barreras
logisticas y la adaptacion cultural juegan un papel clave. Los acuerdos comerciales
y la sostenibilidad son factores que también pueden facilitar la entrada a nuevos
mercados y mejorar la competitividad. Por lo tanto, las empresas deben adoptar un
enfoque estratégico y flexible para navegar los complejos procesos de exportacion

internacional.

3.2. Estrategias de exportaciéon para el incremento de las ventas

El estudio conlleva a que la empresa Arte y Cuero PP, dedicada a la fabricacion de
chaquetas de cuero de alta calidad, enfrenta el desafio de expandir su presencia
en mercados internacionales, aumentando sus ventas y consolidandose como un
referente en el sector de moday lujo. Con el fin de que se cumpla la meta planteada
la empresa debe desarrollar un conjunto de estrategias de exportacion alineadas
con los factores clave que inciden en el proceso de internacionalizacién, que
incluyen la seleccién de mercados, la eficiencia en la cadena de suministro, la
gestion de costos logisticos, la adopcion de practicas sostenibles, y el

aprovechamiento de acuerdos comerciales internacionales.

Andlisis de los factores interno y externos

El analisis de los factores internos y externos de la empresa Arte y Cuero PP, se
fundamental para identificar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
permitiendo establecer estrategias eficaces que contribuyan al incremento de sus
ventas mediante la exportacion. A través de la identificacion y evaluacion de estos
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factores, se podra desarrollar un plan estratégico de exportacion enfocado en
aprovechar las oportunidades internacionales, fortalecer las areas clave de la
empresa y minimizar los riesgos asociados a la exportacion, lo que resultard en una

mayor competitividad y expansion en mercados internacionales.
En la siguiente tabla se detalla el analisis de los factores internos y externos
denominados matriz FODA, las Fortalezas (F), Debilidades (D), Oportunidades (O)

y Amenazas (A),

Tabla 4. Analisis de los factores internes y externos

FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Alta calidad del producto: Las chaquetas de
cuero tienen un disefio exclusivo y materiales de
alta gama.

F2. Adaptabilidad a mercados exclusivos:
Capacidad de personalizar productos para
mercados especificos de lujo.

F3. Practicas sostenibles y éticas: Compromiso
con la sostenibilidad, lo que mejora la imagen en
mercados desarrollados.

F4. Producto dirigido a nichos de alto poder
adquisitivo: El enfoque en el mercado de lujo
aumenta el atractivo.

F5. Proximidad cultural y econémica con Europa,
EE.UU. y Latinoamérica: Facilita la entrada en

estos mercados.

D1. Escaso reconocimiento internacional: La
marca aun no tiene una presencia global
consolidada.

D2. infraestructura

Limitada logistica

internacional: La capacidad de distribucién
global aln esta en desarrollo

D3. Escalabilidad de produccién limitada:
Capacidad de produccién insuficiente para un
crecimiento rapido en mercados grandes.

D4. Dependencia de la cadena de suministro
internacional: Riesgos derivados de
fluctuaciones en costos y suministros externos.
D5. Poca presencia en plataformas de
comercio electrénico internacionales: La marca
no estd suficientemente optimizada en estas

plataformas.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1.

sostenibles y éticos: Los consumidores globales

Creciente demanda de productos

valoran cada vez mas las practicas
responsables.

02. Expansiéon de mercados internacionales
clave como EE.UU., Francia, ltalia, Inglaterra
como mercados con alta demanda de productos

de lujo y moda.

Al. Alta mercados

internacionales: La competencia con marcas

competencia en

establecidas y grandes empresas del sector de
lujo.
A2.

Fluctuaciones econdmicas que pueden afectar

Inestabilidad econOmica global:
la demanda de productos de lujo y moda.

A3. Aumento de los costos logisticos: El
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0O3. Acuerdos comerciales internacionales: Los

tratados de libre comercio pueden reducir
barreras arancelarias, facilitando el acceso a
nuevos mercados.

0O4. Crecimiento del comercio electronico
internacional: Expansién en plataformas de
comercio electrénico globales como Amazon,
Farfetch, Etsy, etc.

O5. Potencial de expansién en nichos de

mercado como moda ética y sostenible:

transporte y almacenamiento especializado de
productos de lujo incrementa los costos.

A4. Regulaciones estrictas en mercados
extranjeros: Barreras regulatorias y requisitos
especificos en mercados internacionales
pueden complicar el acceso.

A5. Riesgos asociados a la fluctuacién de
precios de materias primas: El costo de los
materiales de cuero puede ser inestable,

afectando los margenes de beneficio

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion

Andlisis de los factores internos

Se realizar un analisis de los factores internos de la empresa Arte y Cuero PP,
siendo fundamental examinar varios aspectos clave que influyen en el proceso de
exportacion y el mejoramiento de sus ventas, junto con los detalles de su peso,

calificacion para las matrices EFI de la empresa:

Tabla 5. Matriz EFI

Factor Peso Calificacion Valor
F1. Alta calidad del producto 0.1 4 0.4
F2. Adaptabilidad a mercados exclusivos 0.09 4 0.36
F3. Practicas sostenibles y éticas 0.09 4 0.36
F4. Producto dirigido a nichos de alto poder adquisitivo 0.09 3 0.27
F5. Proximidad cultural y econdmica con Europa, EE.UU. y 0.1 4 0.4
Latinoamérica
D1. Escaso reconocimiento internacional 0.1 1 0.1
D2. Limitada infraestructura logistica internacional 0.08 1 0.08
D3. Escalabilidad de produccion limitada 0.09 2 0.18
D4. Dependencia de la cadena de suministro internacional 0.15 1 0.15
D5. Poca presencia en plataformas de comercio electronico 0.17 . 0.17
internacionales
Total 1 2.1

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion
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La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) refleja un resultado superior al
promedio, con un valor de 2,1, en donde dicho valor indica que mientras mas
cercano a 4, conlleva a que la empresa no enfrenta problemas internos
significativos, pero si se encuentran en un nivel intermedio. Por lo tanto, es
necesario que la empresa se enfoque en mejorar aquellos aspectos con menor

puntuacion para incrementar este valor en el futuro, alcanzando el total 6ptimo.

Analisis de los factores externos

El estudio de los factores externos que afectan a la empresa Arte y Cuero PP, pone
de manifiesto la importancia de comprender el entorno en el que opera,
caracterizado por su dinamismo y alta competencia, factores como los politicos,
econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos como también legales tienen un
impacto significativo en las operaciones y estrategias de la empresa, por ende, se

detalla su peso, calificacion para las matrices EFE.

Tabla 6.Matriz EFE

Factor Peso Calificacion Valor
O1. Creciente demanda de productos sostenibles y éticos 011 3 0.33
02. Expansion de mercados internacionales clave 0.1 3 0.3
03. Acuerdos comerciales internacionales 0.1 2 0.2
0O4. Crecimiento del comercio electrénico internacional 0.08 3 0.24
O5. Potencial de expansion en nichos de mercado como moda 0.15 3 0.45

ética y sostenible

Al. Alta competencia en mercados internacionales 009 2 0.18
A2. Inestabilidad econdmica global 0.09 3 0.27
A3. Aumento de los costos logisticos 009 1 0.09
A4. Regulaciones estrictas en mercados extranjeros 0.1 2 0.2
Ab. Riesgos asociados a la fluctuacion de precios de materias 0.09 2 0.18
primas

Total 1 2.44

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion

La matriz de evaluacién externa (EFE) muestra un resultado de 2,44, lo cual esta
por encima del promedio, siendo 4 la calificacion maxima. Esto sugiere que la
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empresa tiene un buen potencial para aprovechar las oportunidades disponibles y
maximizar los beneficios. No obstante, también es fundamental que se concentre
en proteger su imagen corporativa frente a las amenazas, para evitar que estas

afecten su funcionamiento y desempefio eficaz.

La tabla que se presenta aborda un analisis estratégico basado en los factores
internos y externos que afectan a la empresa en el contexto de su crecimiento y
posicionamiento internacional. A través de la identificacion de fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, se ofrece una vision integral de los

elementos que influyen en su desemperfio tanto a nivel local como global.

Tabla 7. Analisis de la matriz FODA

Objetivo: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales
FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES

INTERNOS F1. Alta calidad del producto  D1.
F2. Adaptabilidad a mercados

Escaso reconocimiento

internacional
infraestructura

exclusivos D2. Limitada

F3. Practicas sostenibles y logistica internacional
éticas. D3. Escalabilidad de produccion

F4. Producto dirigido a nichos limitada.

FACTORES de alto poder adquisitivo D4. Dependencia de la cadena de

EXTERNOS F5. Proximidad cultural y suministro internacional.
econdmica con  Europa, DS5. Poca presencia en plataformas
EE.UU. y Latinoamérica de comercio electrénico

internacionales.

OPORTUNIDADES

O1. Creciente demanda
de productos sostenibles
y éticos.
02.
mercados internacionales
EE.UU.,

Francia, Italia, Inglaterra.

Expansion de

clave como

0Os. Acuerdos
comerciales
internacionales.

0O4. Crecimiento  del

FO (agresiva)
F2-F4-02-O4. Fortalecer
la presencia internacional
de la marca mediante
marketing digital.
F1-F5-03-O50ptimizar la
cadena de suministro
internacional y establecer
alianzas logisticas

estratégicas

DO (conservadora)
o 02-03-04-D2-D4. Expansion a
nuevos

mercados mediante

acuerdos comerciales

internacionales.
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comercio electrénico
internacional.

O5. Potencial de
expansion en nichos de
mercado como moda

ética y sostenible.

Al. Alta competencia en FA (competitiva) DA (defensiva)
mercados o F2-F4-F5-Al1-A4-A5. e D1-D5-A2-A5. Mejorar la
internacionales. Diversificacién de la oferta imagen y el posicionamiento de
A2. Inestabilidad de productos la marca mediante participacion
econdmica global. en ferias internacionales

A3. Aumento de los
costos logisticos.

A4, Regulaciones
estrictas en mercados
extranjeros.

Ab. Riesgos asociados a
la fluctuacion de precios

de materias primas.

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion

Plan operativo de las estrategias

El plan operativo cubre cinco estrategias clave para incrementar las ventas
internacionales de la empresa, en donde cada estrategia esta alineada con el
objetivo de aumentar la visibilidad, optimizar operaciones, expandir mercados y
fortalecer el posicionamiento global. El cronograma esta distribuido en plazos claros
para asegurar una ejecucion eficaz. La identificacién de recursos necesarios, junto
con un plan de accion detallado, contribuira al éxito de la empresa en su expansion

internacional.
Desarrollo de las estrategias de exportacién
El desarrollo de las estrategias propuestas para fortalecer la presencia internacional

de una marca de moda sostenible, optimizar su cadena de suministro y expandirse

a nuevos mercados, resalta la importancia de una planificacion integral y bien
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estructurada. Cada estrategia esta disefiada para cumplir con objetivos especificos,
desde la mejora de la visibilidad internacional hasta la diversificacion de la oferta
de productos y la optimizacién de la logistica. En un mercado global cada vez mas
competitivo y consciente de la sostenibilidad, estas estrategias proporcionan las
bases necesarias para alcanzar una mayor eficiencia operativa, reducir costos y
fortalecer la posicion de la marca en mercados clave como los de EE.UU. y Francia.
A través de la implementacion de tacticas digitales innovadoras, asociaciones
logisticas estratégicas y un enfoque de expansién a nuevos nichos de mercado, la
marca no solo apunta a mejorar su desempefio comercial, sino también a

consolidarse como un referente dentro del sector de la moda ética.

En la siguiente tabla de la estrategia 1, se centra en el fortalecimiento de la
presencia internacional de la marca a través de un enfoque integral de marketing
digital. En un entorno globalizado y cada vez mas competitivo, la capacidad de una
marca para sobresalir en mercados internacionales depende en gran medida de su
visibilidad en plataformas digitales, que no solo sirven como canales de
comunicacién, sino también como instrumentos clave para conectar con audiencias

globales.
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Objetivo estratégico: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales
Estrategia 1. Fortalecer la presencia internacional de la marca mediante marketing digital

Actividades Accion Descripcion Plataformas Frecuencia/Plazo Indicadores de Recursos Presupuesto Responsable
éxito

1. Desarrollar Videos Crear videos sobre YouTube, Publicar al menos 2 Incremento en la Humanos 150,00 Area contable
contenido digital el proceso de Instagram, videos por mes visualizacion de Tecnoldgicos de la empresa
atractivo fabricacion, Facebook, videos y Econdmicos

destacando la TikTok engagement

sostenibilidad y

ética, incluyendo

testimonios.

Blogs Escribir sobre Blog en sitio Publicar 1 blog Aumento en Humanos 70,00 Area contable
sostenibilidad y web, Medium, semanal visitas al blog y Tecnoldgicos de la empresa
moda ética, LinkedIn posicionamiento Econdmicos
optimizando para SEO
SEO.

Publicaci  Crear posts visuales  Instagram, Publicar 4-5 veces Crecimiento en Humanos 50,00 Area contable

ones en sobre los productos,  Facebook, por semana en cada seguidores e Tecnoldgicos de la empresa

redes destacando su Pinterest red social interaccion en Economicos

sociales origeny redes sociales
sostenibilidad.

Colabora Colaborar con Instagram, Colaboraciones Aumento de Humanos 50,00 Area contable

ciones influencers del TikTok, mensuales menciones y Tecnoldgicos de la empresa

con sector ético y YouTube seguidores Econdmicos

Influence  sostenible para internacionales

rs resefias y promocién
del producto.

2. Optimizar la Amazon Crear tienda oficialy ~ Amazon Establecer la tienday Aumento de Humanos 80,00 Area contable
presencia en optimizar con cargar productos en  ventasy Tecnoldgicos de la empresa
plataformas de descripciones claras, 2 meses clasificacion de Econdmicos

comercio destacando productos en

electrénico sostenibilidad y lujo. Amazon

Farfetch Establecer presencia Farfetch Establecer presencia Incremento en Humanos 100,00 Area contable
en Farfetch, en 3 meses ventas y Tecnoldgicos de la empresa
negociando visibilidad en Econdmicos
promociones y Farfetch
destacando la
sostenibilidad de la
marca.

3. Campafias Google Crear campafias Google Ads Iniciar Aumento de clics  Humanos 75,00 Area contable
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publicitarias Ads dirigidas a mercados inmediatamente y y ROl en Tecnoldgicos de la empresa
pagadas internacionales clave evaluar en 1 mes campafas Econdmicos
utilizando palabras internacionales
clave de moda
sostenible.
Instagra Crear anuncios Instagram, Iniciar en 2 semanas Incremento en Humanos 40,00 Area contable
my visuales dirigidos a Facebook y monitorear conversiones y Tecnoldgicos de la empresa
Faceboo audiencias resultados crecimiento de la  Econdmicos
k Ads interesadas en lujo semanalmente base de clientes
sostenible y moda
ética.
TikTok Crear anuncios TikTok Iniciar en 3 semanas Crecimiento en Humanos 60,00 Area contable
Ads visuales de videos interaccion de Tecnoldgicos de la empresa
cortos mostrando la videos y Econdmicos
confeccion y el estilo conversiones
unico de las
chaquetas.
4. Implementar SEO Optimizar el sitio Sitio web oficial Iniciar en 1 mesy Aumento del Humanos 90,00 Area contable
SEOy SEM Internaci  web con palabras monitorear tréfico web Tecnolodgicos de la empresa
internacional onal clave locales, rendimiento internacional y Econdmicos
traduciendo y mejora en
localizando el rankings SEO
contenido.
SEM Realizar campafias Google Ads Iniciar en 1 mesy Incremento enla  Humanos 120,00 Area contable
Internaci de SEM, utilizando evaluar el visibilidad y Tecnoldgicos de la empresa
onal Google Ads para desempefio generacion de Econdmicos

anunciar productos
sostenibles de lujo.

leads

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion

En la tabla siguiente se establece la estrategia 2, en donde las actividades planteadas permitirdn a la empresa optimizar su cadena

de suministro internacional, reducir los costos logisticos y mejorar la eficiencia operativa, con el apoyo de socios logisticos

estratégicos, tecnologias avanzadas conllevara a mejorar su competitividad en el mercado global.
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Objetivo estratégico: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales
Estrategia 2. Optimizar la cadena de suministro internacional y establecer alianzas logisticas estratégicas

Actividades Accion Descripcion Plataformas Frecuencia/Plazo Indicadores de Recursos Presupuesto  Responsable
Exito
Evaluar y Realizar un ~ Evaluar proveedores Herramientas de 2 semanas Seleccion de Equipo de $110,00 Director de
seleccionar andlisis basandose en costos, comparacion online proveedor logistica y Logistica
empresas comparativo tiempos de entrega, basado en el compras
logisticas de cobertura geografica, analisis
especializadaproveedores fiabilidad y reputacion. comparativo, de
s (DHL, logisticos los costos y
FedEx, UPS) tiempos de
entrega.
Organizar Realizar reuniones Plataforma de 1 semana Firmar acuerdos  Equipo de $20,00 Director de
reuniones con con los proveedores videoconferencia con al menos 2 compras y Logistica
proveedores seleccionados para proveedores logistica
seleccionado discutir sus estratégicos que
s propuestas y obtener se alineen con
detalles adicionales. los criterios de la
empresa.
Optimizacion Implementar Integrar un ERP (SAP, Oracle) 3 meses Implementacion Equipo de $100,00 Director de Tl
de la gestién un sistema sistema ERP que exitosa del ERP  TI, ERP,
de ERP permita gestionar con datos Logistica
inventarios de forma eficiente actualizados en
mediante un los inventarios, tiempo real
sistema ERP ventas, compras y
avanzado produccién.
Capacitar al  Entrenar al ERP, Plataformade 1 mes Personal Consultores  $70,00 Director de Tl
personal personal formacion capacitado con ERP, Equipo
clave para el encargado de la una altatasade deTI
uso del ERP  gestion logistica adopcién y
para utilizar el reduccion de
sistema ERP errores
correctamente. operativos en el
uso del ERP.
Negociar Identificar Basarse en el Correo electrénico, 1 mes Negociacion de Equipo de $30,00 Director de
tarifas oportunidade volumen de reuniones descuentos por Compras y Compras
preferenciale s para operaciones y la volumeny tarifas Finanzas
s con negociar relacién comercial preferenciales

proveedores tarifas
logisticos

para obtener
tarifas

con proveedores
logisticos.




preferenciales preferenciales con

alargo plazo proveedores
logisticos.
Establecer Negociar Plataforma de 2 semanas Firma de Equipo de $50,00 Director de
acuerdos con acuerdos con negociacion acuerdos con Compras Compras
tarifas fijasy proveedores proveedores que
descuentos  logisticos que ofrezcan
por volumen ofrezcan tarifas descuentos por
fijas y descuentos volumen y tarifas
por volumen. fijas.
Establecer Identificar Establecer Mapas de logistica, 2 meses Seleccion de al Consultores  $70,00 Director de
centros de ubicaciones ubicaciones estudios de mercado menos 2 logisticos, Logistica
distribucion estratégicas dptimas en ubicaciones Equipo de
en EE.UU.y enEE.UU.y EE.UU.y Europa estratégicas expansion
Europa Europa para los centros para los centros
de distribucion, de distribucion.
considerando
proximidad a
mercados clave y
costos operativos.
Evaluar Analizar y Reuniones con 2 meses Acuerdos conal  Equipo de $90,00 Director de
alianzas con negociar con proveedores locales menos un Compras y Logistica
operadores  operadores operador Logistica
logisticos logisticos locales logistico local en
locales para gestionar los cada region
centros de clave.
distribucion,
optimizando
costos y
operaciones.
Negociar Asegurar una Plataformas de 1 mes Reduccion de Asesoria $110,00 Responsable
acuerdos con gestion eficiente negociacion tiempos de legal, de Logistica
agentes de de importaciones retencion en agentes de
aduanas y y exportaciones aduanas y aduanas
autoridades  mediante cumplimiento de
locales acuerdos con normativas
agentes de locales.
aduanas y
autoridades
locales.

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion
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En la siguiente tabla se analiza la estrategia 3 que corresponde a la expansion a nuevos mercados mediante acuerdos comerciales

internacionales, con el objetivo de reducir barreras arancelarias y facilitar la entrada en mercados clave como EE.UU. y Francia,

es necesario desarrollar un enfoque estructurado y detallado en las siguientes actividades:

Tabla 10. Expansion a nuevos mercados mediante acuerdos comerciales internacionales

Objetivo estratégico: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales

Estrategia 3. Expansion a nuevos mercados mediante acuerdos comerciales internacionales

Actividades Accién Descripcion Plataformas Frecuencia/Plazo Indicadores Recursos Presupuesto  Responsable
de Exito

Identificar Investigacion  Investigar tratados Gobierno de 2 meses para Identificacion Asesoria legal en  $1000,00 Director de
acuerdos de Tratados de libre comercio EE.UU., investigacion y de al menos 2 comercio Comercio
comerciales y y acuerdos Comisién consulta legal acuerdos internacional, Internacional y
tratados de libre comerciales entre  Europea, relevantes. equipo de Asesor Legal
comercio en la Unién Europea  bases de Reduccioén de desarrollo de
EE.UU. y Francia y EE.UU./Francia  datos de barreras negocios

para aprovechar tratados arancelarias internacionales

beneficios. comerciales para productos

clave.

Establecer una Investigacion  Realizar estudios ~ Camaras de 3 meses para Firma de Equipo de $650,00 Gerente de
red de de Mercado de mercado para comercio, establecer red acuerdos con desarrollo de Expansion
distribuidores en identificar plataformas de inicial al menos 2 negocios Internacional
mercados clave distribuidores en bdsqueda de distribuidores internacionales,

EE.UU.y Francia  distribuidores clave en cada departamento de

con experiencia (Kompass) mercado ventas 'y

en productos marketing

similares.
Participar en Investigacion  Identificar feriasy  Plataformas 2 eventos anuales  Generacion de  Equipo de $400,00 Director de
ferias y eventos  de Ferias eventos de eventos (lenEE.UU.,,1en 50+ contactos marketing, Marketing
comerciales Relevantes internacionales comerciales Francia) comerciales asesores de Internacional y
internacionales clave (como Foire  (Eventbrite, relevantes. comercio Gerente de

de Paris 'y Trade Fair Cierre de al internacional Comercio

International Dates), menos 3 Internacional

Trade Fair) para LinkedIn acuerdos tras

promover cada evento.

productos.

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion
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En la siguiente tabla se desarrolla la estrategia de diversificacion de la oferta de productos con el objetivo de penetrar en nuevos

nichos de mercado mediante la creacion de lineas de productos ecoldgicos o veganos, es fundamental desarrollar un enfoque

bien estructurado que permita aprovechar el crecimiento de estos sectores.

Tabla 11. Diversificacion de la oferta de productos

Objetivo estratégico: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales
Estrategia 4. Diversificaciéon de la oferta de productos

Actividades Accibn Descripcion Plataformas Frecuencia/Plazo Indicadores de Exito Recursos Presupuesto Responsable
1. Desarrollar Investigacion Crear Investigacion de 6 meses para Creacioén de al menos 2 Equipo de $300,00 Director de
nuevas lineas  de mercado, productos tendencias, investigacion, nuevas lineas de desarrollo de Desarrollo de
de productos desarrollo de ecoldgicos que consultores en desarrollo y productos ecoldgicos o producto, Productos y
ecoldgicos o productos, respondan ala certificacion certificacion veganos. Obtencion de consultores Gerente de
veganos certificacion, creciente ecologica/vegana certificaciones en Sostenibilidad

pruebas de demanda de ecologicas/veganas. sostenibilidad,
producto. consumidores marketing
conscientes
del medio
ambiente.
2. Investigacion  Promover los Amazon, Etsy, 3 meses para Aumento del tréfico en Equipo de $150,00 Gerente de
Promocionar de productos en Instagram, estrategias las paginas de productos  marketing Marketing
las nuevas plataformas, plataformas Google Ads iniciales; campafias ecoldgicos/veganos, digital, Digital y
lineas en creacion de como Amazon continuas alo largo  Generacion de 200 disefiadores Coordinador
plataformas paginas de mediante del afio ventas mensuales. graficos, de Comercio
especializadas producto, estrategias de asesores de Electronico
como Amazon marketing marketing publicidad
y Etsy digital, digital y
campafas colaboraciones
de con
publicidad. influencers.

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion

Y por ultimo la estrategia 5 hace hincapié al detalle de las actividades propuestas para mejorar la imagen y el posicionamiento de

la marca mediante participacion en ferias internacionales, enfocadas en fortalecer la reputacion global de la marca y destacar sus

valores de sostenibilidad.
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Objetivo estratégico: Consolidar los productos de la empresa Arte y Cuero PP en mercados internacionales
Estrategia 5. Mejorar la imagen y el posicionamiento de la marca mediante participacién en ferias internacionales

Actividades Accién Descripcion Plataformas Frecuencia/Plazo Indicadores Recursos Presupuesto Responsable
de Exito
1. Participacion Identificar ferias  Participar en ferias Foires de 2 ferias anuales (1 Generacion de  Equipo de $450,00 por Gerente de
en ferias relevantes, internacionales Paris, en Europay 1 en al menos 100 marketing, evento (costos  Marketing
internacionales registrarse y relevantes para la Sustainable EE.UU.) nuevos equipo de de registro, Internacional y
de moday participar moday la Fashion contactos ventas, transporte, Gerente de
sostenibilidad activamente, sostenibilidad, Conference, comerciales coordinador materiales) Comercio
preparar como la Feria Eco Fashion clave. de eventos Internacional
materiales Internacional de Week Creacion de
promocionales. Moda en Paris 'y alianzas con al
eventos de menos 3
sostenibilidad. distribuidores
0 minoristas.
2. Creacion de Desarrollo de Crear contenido Instagram, Desarrollo continuo, Aumento del Fotografos, $400,00 para Gerente de
contenido visual contenido visual visual profesional YouTube, con contenido 15% en disefiadores  produccion de  Marketing
de alta calidad (fotografia, gue resalte la pagina web, nuevo antes de interacciones graficos, contenido Digital y
que resalte la videos) que historia de la marca, redes cada evento o en redes equipo de visual y videos  Coordinador de
historia de la cuente la Su compromiso con  sociales campafa sociales tras marketing Comunicacion
marcay su historia de la la sostenibilidad y (LinkediIn, importante cada evento. digital
sostenibilidad marca, sus sus productos. Este  Pinterest) Incremento en
principios contenido sera menciones
sostenibles. utilizado en las sobre
ferias, entre otros. sostenibilidad
de la marca.

Nota: elaboracion propia a partir de los datos informativos de la investigacion
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Las estrategias planteadas buscan posicionar la marca a nivel internacional
mediante un enfoque integral, que abarca la creacion de contenido digital atractivo
para resaltar su compromiso con la sostenibilidad, la optimizacion de la cadena de
suministro y la implementacion de un sistema ERP para mejorar la eficiencia
operativa. Ademas, se propone la expansidon a nuevos mercados a traves de
acuerdos comerciales y tratados de libre comercio, asi como la diversificacion de la
oferta de productos con lineas ecoldgicas o veganas para atraer a consumidores
conscientes. La participacion en ferias internacionales y la colaboraciéon con
distribuidores locales fortaleceran la imagen de la marca, posicionandola como lider
en la moda ética y sostenible. Todo esto se complementa con campafas
publicitarias dirigidas, la optimizacion de la presencia en plataformas de comercio
electronico y el uso de influencers para ampliar su alcance global.

Por consiguiente, las estrategias planteadas en este estudio son coherentes y
complementarias entre si, porque cada una de ellas se apoya en la fortaleza de la
marca y sus valores sostenibles, mientras que al mismo tiempo promueve su

expansién internacional y optimiza sus operaciones.

Ademas, la implementacion exitosa de estas estrategias permitira no solo un
aumento en las ventas y visibilidad, sino también el fortalecimiento de la imagen de

la marca como un referente global en moda ética.

Anadlisis de los costos de las estrategias

El analisis de costos de las estrategias comerciales es un componente crucial para
evaluar la viabilidad financiera y la eficiencia de las acciones a emprender en una
empresa. Las estrategias propuestas, dirigidas al fortalecimiento de la marca y la
expansion internacional, implican diversas actividades que requieren una inversion

significativa.

El analisis de la siguiente tabla tiene como objetivo desglosar los costos asociados
con cada estrategia, evaluar el retorno potencial de la inversion (ROI) que se calcula

mediante la formula (Beneficio neto/ costo de inversion total X 100) = 154% y
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estimar el tiempo de recuperacion de la inversion (payback period) este se calcula
a través del (costo de inversion total/Ingreso promedio anual) = 14 meses

aproximadamente.

Tabla 13. Analisis de costos

Estrategia Actividad Costo (USD)
Costo total de contenido digital atractivo $320,00
Estrategia 1: Fortalecer la presencia Costo total de plataformas de comercio $180,00
internacional de la marca mediante electrénico
marketing digital Costo total de campafias publicitarias pagadas  $175,00
Costo total de SEO y SEM internacional $210,00
Costo total de Estrategia 1 $885,00
Estrategia 2: Optimizar la cadena de Costo total de evaluar empresas logisticas $130,00
suministro internacional y establecer Costo total de optimizacion de ERP $170,00
alianzas logisticas estratégicas Costo total de tarifas preferenciales $80,00
Costo total de centros de distribucion $270,00
Costo total de Estrategia 2 $650,00
Estrategia 3: Expansién a nuevos Costo total de acuerdos comerciales $1,000,00
mercados mediante acuerdos Costo total de distribuidores $650,00
comerciales internacionales Costo total de ferias y eventos $400,00
Costo total de Estrategia 3 $2,050,00
Estrategia 4: Diversificacion de la Costo total de nuevas lineas de productos $300,00
oferta de productos Costo total de promocion de nuevas lineas $150,00
Costo total de Estrategia 4 $450,00
Estrategia 5: Mejorar la imagen y el Costo total de participacion en ferias $450,00
posicionamiento de la marca mediante  Costo total de contenido visual $400,00
participacion en ferias internacionales Costo total de Estrategia 5 $850,00
Total, coto general de inversion $4885,00

Nota: elaboracidn propia a partir de los datos informativos de la investigacion

Al evaluar el costo-beneficio, es crucial considerar tanto los costos iniciales como
los beneficios a largo plazo de cada estrategia. El costo total de inversion en las
cinco estrategias asciende a $4,885,00, una cifra considerable que involucra
actividades de marketing, optimizaciébn logistica, expansiébn comercial,
diversificacion de productos y fortalecimiento de la imagen de la marca. Por ende,
tiene el potencial de generar un retorno significativo, con una recuperacion que

podria ocurrir entre los 14 meses, dependiendo de la estrategia.
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Las empresas deben considerar la sinergia entre las estrategias, algunas tienen un
retorno mas rapido como la optimizacion logistica y la diversificacion de productos
y otras que, aunque mas costosas, pueden generar un impacto mas amplio en el
largo plazo como la expansion internacional. En conjunto, estas inversiones
permiten posicionar a la marca de manera sélida en mercados internacionales y

mejorar su competitividad en mercados internacionales.
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CONCLUSIONES

La sustentacion tedrica sobre la exportacion de bienes y servicios para el
mercado internacional es un proceso clave para expandir el alcance de una
empresa mas alla de las fronteras nacionales, permitiendo acceder a nuevos
mercados, incrementar las ventas y diversificar las fuentes de ingresos.
Segun la teoria del comercio internacional, las exportaciones contribuyen al
crecimiento econdmico al aprovechar las ventajas comparativas, lo que
permite a las empresas acceder a economias de escala, reducir la
dependencia del mercado local y obtener recursos y tecnologias de

mercados internacionales.

Se diagnéstico los principales problemas de exportacién de chaquetas de
cuero para el mercado internacional en la empresa Arte y Cuero PP, entre
estos se destacan la falta de conocimiento sobre regulaciones y barreras
arancelarias en los mercados de destino, la competencia de productos de
bajo costo provenientes de mercados como Asia, y la logistica ineficiente,
que genera retrasos y costos adicionales en la distribucion internacional.
Ademas, la falta de una estrategia de posicionamiento de marca clara en el
ambito internacional y las limitaciones en la infraestructura de marketing
digital dificultan la creacion de una imagen sélida y reconocible en los nuevos

mercados.

Se identific6 los componentes de las estrategias de exportacion de
chaguetas de cuero en la empresa Arte y Cuero PP, en la cual se centran en
fortalecer la presencia digital, utilizan plataformas de comercio electrénico y
redes sociales para promover sus productos. Ademas, es necesario
optimizar la cadena de suministro internacional, establecer alianzas
logisticas estratégicas que permitan reducir los costos de transporte y
mejorar los tiempos de entrega. La diferenciacion de producto mediante el
enfoque en la calidad y el disefio exclusivo de sus chaquetas de cuero
también es crucial para posicionarse como una opcidon premium en

mercados internacionales y finalmente, las alianzas comerciales con
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distribuidores locales y la participacion en ferias internacionales de moda

permitiran mejorar la visibilidad y crear relaciones comerciales clave.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda mejorar la investigacion sobre las regulaciones
internacionales en donde la empresa se enfoque a indagar las barreras
comerciales, regulaciones aduaneras, Yy acuerdos comerciales
internacionales. El entendimiento de estos aspectos permitird optimizar los
procesos de exportacion y reducir posibles costos adicionales asociados con

la no conformidad con las normativas internacionales.

Es recomendable fortalecer la infraestructura logistica y de distribucion con
el fin de resolver los problemas logisticos identificados, es recomendable que
la empresa Arte y Cuero PP invierta en la optimizacion de su cadena de
suministro internacional. Establecer centros de distribucién locales en
mercados clave, como Estados Unidos y Europa, puede ayudar a reducir los
tiempos de envio y costos asociados. Ademas, firmar acuerdos con
operadores logisticos confiables y eficientes, y explorar la posibilidad de
utilizar plataformas de comercio electrénico para gestionar el inventario,

pueden mejorar la eficiencia operativa.

Se recomienda establecer alianzas estratégicas y relaciones comerciales a
nivel internacional, con el fin de que la empresa identifigue y genere
acercamientos a distribuidores locales en mercados clave como Estados
Unidos, Europa y Asia, a través de acuerdos comerciales que permitan una
entrada mas efectiva y menos costosa. Participar en ferias de moda
internacionales también proporcionard una plataforma para mejorar la
visibilidad de la marca, ampliar su red de contactos comerciales y analizar la

competencia.
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ANEXOS
ANEXO #1 Cuestionario de entrevista

‘gé, Pontificia Universidad | Sede

|l| Catolica del Ecuador Armbato

TEMA: EXPORTACION DE CHAQUETAS DE CUERO EN LA EMPRESA ARTE Y
CUERO PP

“Entrevista al Gerente de las empresas de estudio”
Buenos dias el presente proyecto de investigacion que ayudara como base para conocer
mas a fondo como es el proceso de exportacion de una chaqueta de cuero.
El investigar en el marco de su proyecto de titulacion, solicita su colaboracion para la
respuesta de las siguientes preguntas. Le agradecemos por su colaboracion y se solicita
responder de manera transparente y sincera posible la entrevista.
Objetivo: Analizar el proceso de exportacidon de chaquetas de cuero y los factores que
inciden en la misma
ENTREVISTA:
¢La empresa en la actualidad cuenta con un proceso de exportacion para el mercado
internacional?
¢, Sus chaquetas se exportan a Europa, USA, ¢ Centro América o Asia?
¢Una vez seleccionado el mercado hacia donde sus chaguetas son exportadas, cree usted
gue es importante los tratados de libre comercio para la exportacion de la misma?
¢Dentro de los factores que intervienen en la seleccion de los mercados internacionales
estan: ¢los costos logisticos, demanda del producto?
¢ Entre los principales riesgos que la empresa enfrenta en el proceso de exportacion estan
los costos elevados y la logistica?
¢ Dentro de la calidad artesanal donde esta la confeccion, el material, entre otros cree usted
que puede afectar a la competitividad en el mercado internacional?
¢Usted considera que los términos de adquisicién del producto, donde se incluye la
logistica (Maritima, aérea o terrestre) los costos, se puede negociar hasta llegar a un
acuerdo con los clientes extranjeros?
¢, Usted cree que el seguimiento postventa, como un mejor precio, descuentos por volumen

o la consolidacion del cliente son eficaces?

Fuente: elaboracion propia
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ANEXO #2 Cuestionario para la encuesta

_gé, Pontificia Universidad | Sede

|l| Catdlica del Ecuador Ambato

TEMA: EXPORTACION DE CHAQUETAS DE CUERO EN LA EMPRESA ARTEY
CUERO PP
“Encuesta al administrador de las empresas de estudio”
Buenos dias el presente trabajo servira para tener una base para poder identificar
los factores que inciden en la exportacioén de chaquetas de cuero.
Objetivo General: Identificar los factores que inciden en la exportaciéon de
chaquetas de cuero.
Objetivo del instrumento: Identificar los principales mercados extranjeros, los
factores que determinan para el posicionamiento, los riesgos relacionados con la
misma, las oportunidades de mejora para incrementar sus ventas y participacion en el
mercado internacional.
El investigar en el marco de su proyecto de titulacion, solicita su colaboracion para la
respuesta de las siguientes preguntas. Le agradecemos por su colaboracién y se
solicita responder de manera transparente y sincera posible la entrevista.
SActualmente la empresa esta internacionalizando las chaquetas de
cuero?
a) Si
b) No
c) En proceso
1. ¢A qué mercado internacional quisiera exportar las chaquetas de
cuero?
a) China
b) Estados Unidos
c) Guatemala
d) Francia
e) Otro

Para las siguientes preguntas, utilice la siguiente escala de respuesta y seleccione

anicamente la opcion que considere mas adecuada:
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b)

c)
d)

¢Los mercados internacionales a los que la empresa quisiera exportar sus
chaquetas de cuero son de facil acceso?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Dentro de los factores mas importantes para seleccionar un mercado
internacional incluye los costos logisticos, la demanda del producto y las
barreras arancelarias

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Dentro de los riesgos en el proceso de exportacion de una empresa se
relacionan los costos elevados, la logistica

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

¢Mediante la exportacién ha incrementado la participacion de la empresa en
el mercado local?

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Los tratados de libre comercio o acuerdos internacionales ayudan de forma
significativa en el proceso de exportacion de la empresa

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo




68

7. ¢La empresa gestiona de manera eficiente la relacibn con los clientes
internacionales, desde la etapa de negociacién hasta la entrega final del
producto?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

8. Laempresaidentifica oportunidades claras de mejora para optimizar su
modelo de exportacién y fortalecer su presencia en mercados
internacionales

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

9. Laconfeccion de chaquetas de cuero, como parte de una propuesta
sostenible, mejora la competitividad de la empresa en mercados
internacionales

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

Fuente: elaboracion propia
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ANEXO#3
Resultados de la encuesta

1. ¢ Actualmente la empresa esta internacionalizando las chaquetas de cuero?

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje

a) Sf 5 25%
b) No 4 20%
c) En proceso 11 55%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

1. ¢ Actualmente la empresa esta internacionalizando
las chaquetas de cuero?

= a) Si
= b) No

= ¢) En proceso

Fuente: elaboracion propia

2. ¢A qué mercado internacional quisiera exportar las chaquetas de cuero?

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) China 3 15%

b) Estados Unidos 8 40%
c) Guatemala 2 10%
d) Francia 5 25%
e) Otro 2 10%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia



2. ¢ A qué mercado internacional quisiera exportar las
chaquetas de cuero?

10%

= a) China
25%" = b) Estados Unidos
4 = ¢) Guatemala
\\J d) Francia
= e) Otro

Fuente: elaboracion propia

3. ¢Los mercados internacionales a los que la empresa quisiera exportar sus

chaquetas de cuero son de facil acceso?

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 4 20%
b) De acuerdo 7 35%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 25%
d) En desacuerdo 3 15%
e) Totalmente en desacuerdo 1 5%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

3. ¢Los mercados internacionales a los que la empresa
quisiera exportar sus chaquetas de cuero son de facil
acceso?

<z

Fuente: elaboracion propia

= a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo

= ¢) Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
d) En desacuerdo
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4. Dentro de los factores mas importantes para seleccionar un mercado internacional
incluye los costos logisticos, la demanda del producto y las barreras arancelarias.

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 6 30%
b) De acuerdo 9 45%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20%
d) En desacuerdo 1 5%
e) Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

4. Dentro de los factores mas importantes para seleccionar
un mercado internacional incluye los costos logisticos, la
demanda del producto y las barreras arancelarias.

5% 0%

= a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo
= ¢) Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia

5. Dentro de los riesgos en el proceso de exportacion de una empresa se relacionan los

costos elevados, la logistica

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 8 40%
b) De acuerdo 7 35%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20%
d) En desacuerdo 1 5%
e) Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia
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5. Dentro de los riesgos en el proceso de exportacién de

una empresa se relacionan los costos elevados, la logistica.

5% rO%

= a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo
/ = ¢) Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia

6. ¢ Mediante la exportaciéon ha incrementado la participacion de la empresa en el

mercado local?

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 3 15%
b) De acuerdo 6 30%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 30%
d) En desacuerdo 4 20%
e) Totalmente en desacuerdo 1 5%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

6. ¢ Mediante la exportacion ha incrementado la participacion
de la empresa en el mercado local?

5%

20% ' = a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo

= ¢) Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
d) En desacuerdo

~—

Fuente: elaboracion propia

= ) Totalmente en
desacuerdo
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7. Los tratados de libre comercio o acuerdos internacionales ayudan de forma

significativa en el proceso de exportacion de la empresa.

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 9 45%
b) De acuerdo 6 30%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20%
d) En desacuerdo 1 5%
e) Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

7. Los tratados de libre comercio o acuerdos internacionales
ayudan de forma significativa en el proceso de exportacion
de la empresa.

5% 0%

= a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo
= ¢) Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia

8. ¢La empresa gestiona de manera eficiente la relacidn con los clientes internacionales,

desde la etapa de negociacién hasta la entrega final del producto?

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 5 25%
b) De acuerdo 8 40%
c) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 20%
d) En desacuerdo 2 10%
e) Totalmente en desacuerdo 1 5%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia
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8. ¢ La empresa gestiona de manera eficiente la relacion
con los clientes internacionales, desde la etapa de
negociacién hasta la entrega final del producto?

10% 5%

0% “ = a) Totalmente de acuerdo
’ = b) De acuerdo
\‘ = ¢) Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia

9. La empresa identifica oportunidades claras de mejora para optimizar su modelo de

exportacion y fortalecer su presencia en mercados internacionales.

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 7 35%
b) De acuerdo 9 45%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 15%
d) En desacuerdo 1 5%
e) Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

9. La empresa identifica oportunidades claras de mejora para
optimizar su modelo de exportacién y fortalecer su presencia
en mercados internacionales.

5% 0%

‘ = a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo

= ¢) Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia



10. La confeccidn de chaquetas de cuero, como parte de una propuesta sostenible,

mejora la competitividad de la empresa en mercados internacionales

Escala Valorativa Frecuencia Porcentaje
a) Totalmente de acuerdo 6 30%
b) De acuerdo 10 50%
¢) Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 15%
d) En desacuerdo 1 5%
e) Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 20 100%

Fuente: elaboracion propia

10. La confeccidn de chaquetas de cuero, como parte de
una propuesta sostenible, mejora la competitividad de la
empresa en mercados internacionales.

0, 0%
15% P [

= a) Totalmente de acuerdo

= b) De acuerdo
= ¢) Ni de acuerdo ni en

desacuerdo
d) En desacuerdo

Fuente: elaboracion propia
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