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RESUMEN

Una gran parte de los habitantes del canton Otavalo se dedican a la elaboracion de
diferentes artesanias que resaltan la creatividad y habilidad del artesano, utilizando materia
prima principal de manera amigable con el medio ambiente, cuyos productos son
comercializados en el Mercado Centenario del canton Otavalo, cominmente conocido como

Plaza de Ponchos.

Uno de los mayores problemas que se detectdé al realizar la investigacion, es el
desconocimiento acerca de los procesos de la exportacién por parte del artesano, incluyendo
la forma de llegar a mercados internacionales y los beneficios que puede tener; por ello, este
presente proyecto de investigacion tiene la finalidad de constituirse en una guia o fuente de
consulta para que el artesano tome la decisiéon de realizar las exportaciones directamente
desde la microempresa Artesanias Lopez, hasta los distribuidores de artesanias en el mercado
espafiol; para mejorar la rentabilidad, convirtiéndose en generador de ingresos econémicos

para su familia.

Es importante acotar que los porta-inciensos de bambu elaborados por el Sr. Lopez
presentan un nivel de calidad mayor o superior que los distinguen frente a la competencia,
inclusive siendo un factor resaltado por los demas productores locales. Gracias a las técnicas
y conocimientos Unicos aplicados en los procesos productivos, le permiten obtener al
artesano un articulo final de menor peso, que van acompafiados con la alta creatividad en

disefios y figuras complementados con colores.

Debido a las caracteristicas que presenta el producto elaborado por el Sr. Lopez, puede
acceder a los programas de Instituciones Publicas como PRO ECUADOR, para participar
en las distintas ferias internacionales con la finalidad de obtener nuevos clientes de mercados
extranjeros, adicionalmente puede acceder a los beneficios que el programa Exporta Facil
ofrece al artesano para incrementar las exportaciones e insercion en nuevos mercados

realizando los envios a cualquier pais de forma segura y agil.
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Los clientes extranjeros tienen una gran acogida por los porta-inciensos en bambu
ecuatoriano, a pesar de que el precio es superior frente a los demas productores precedentes
de otros paises, esto no ha impedido su adquisicién, debido a que, la tendencia de los
consumidores espafioles es preferir productos con un mayor grado de elaboracion;
orientdndose hacia los disefios que representan culturas de nativos norteamericanos,
naturalezas, estrellas y otros disefios; adicionalmente el cliente europeo estad remplazando
productos plasticos con cualquier tipo de madera, debido a la impresion de lujo clasico que

este material brinda, al poseer doble funcion utilitaria.

El mercado espafiol en la actualidad tiene la tendencia de adquirir productos hecho a
mano, el porta-incienso en bambl ecuatoriano que se pretende exportar cumple con los
requerimientos que el cliente exige, por ello se determina una demanda insatisfecha de 1800
unidades en funcion de la informacién primaria; cantidad que puede cubrir la microempresa

Artesanias Lopez.

Finalmente, los datos obtenidos en el Estudio Econdmico demuestran que es factible realizar

este proyecto.

PALABRAS CLAVE

Exportacion, Artesanias, Bambu, Porta-inciensos, Espafa.
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ABSTRACT

A large part of the inhabitants of the Otavalo canton are dedicated to the elaboration of
different handicrafts that highlight the creativity and skill of the artisan, using mainly raw
material in an environmentally friendly way, whose products are marketed in the Centennial

Market of Otavalo canton, commonly known as Plaza de Ponchos.

One of the biggest problems that was detected when carrying out the research is the
ignorance about the export processes by the artisans, including the way to reach international
markets and the benefits it could have; Therefore, this research project aims to become a
guide or source of consultation for the artisan to make the decision to make exports directly
from the micro-enterprise Lopez Handicrafts, to handicraft distributors in the Spanish
market; to improve profitability, becoming a generator of economical incomes for their

families.

It is important to enclose that the bamboo incense holders made by Mr. Lopez present a
higher or greater level of quality that distinguishes them from the competition, even being a
highlighted factor by the rest of local producers. Thanks to the unique techniques and applied
knowledge in the production processes, they allow the artisans to obtain a final item of lower
weight, which are accompanied by high creativity in designs and figures complemented with

colors.

Due to the characteristics that presents the elaborated product by Mr. Lépez, he can access
to the programs of Public Institutions such as PRO ECUADOR, to participate in the different
international fairs in order to obtain new clients from foreign markets, in addition he can
access the benefits that the Export Easy program offers to the artisan in order to increase
exports and insert them into new markets making shipments to any country in a safe and

agile way.

Foreign customers are very well received by Ecuadorian bamboo incense holders,
although the price is higher compared to other preceding producers from other countries,

this has not prevented their acquisition, because the trend of Spanish consumers is to prefer



products with a greater degree of elaboration; pointing itself towards designs that represent,
Native American cultures, nature, stars and other designs; additionally, the European
customer is replacing plastic products with any type of wood, due to the classic luxury

impression that this material provides, having a double utilitarian function.

The Spanish market nowadays has the tendency to acquire hand-made products, the
incense holder in Ecuadorian bamboo that is intended to be exported meets the requirements
that the client demands, therefore an unmet demand of 1800 units is determined based on
the Primary information; amount that can be covered by the Ldpez Handicrafts

microenterprise.

Finally, the obtained data in the Economic Study show that it is viable to carry out this

project.

KEYWORDS

Export, Handicrafts, Bamboo, Porta-incenses, Spain.
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INTRODUCCION

A lo largo de la historia los artesanos se han caracterizado por elaborar diferentes
productos, con materiales provenientes de la naturaleza, su disefio y color se basa en la
imaginacion, reflejadas en cada producto final, por ello cada articulo es original. Las
artesanias han estado en continua evolucion, adaptandose a los requerimientos de quienes
aprecian el arte, al punto, que han logrado ocupar un espacio importante en el Comercio

Internacional.

El presente trabajo de investigacion tiene como fin determinar la capacidad exportable de
artesanias elaboradas en cafia guadua o bambu de la microempresa Artesanias Lopez de
Otavalo hacia el mercado Madrid-Espafia, debido al desconocimiento del proceso de

exportacion por parte del artesano.

En el Capitulo I, Estado del Arte, se realizo la revision bibliogréafica tanto de autores
como de otras investigaciones relacionadas con el tema del proyecto, para tener respaldo

de una fundamentacidn tedrica que sustente y respalde a esta investigacion

El Capitulo 11, se realizo el Diagnoéstico y Estudio de Mercado para conocer la situacion
actual de la microempresa Artesanias Lopez, incluyendo sus fortalezas, oportunidades, para
generar estrategias que vayan contrarrestando las debilidades y amenazas; las opciones de
comercializacion a mercados internacionales y analizar el pais que mas conviene para
realizar las futuras exportaciones, con la finalidad de conocer la oferta y demanda actual de
las artesanias en bambd, para determinar la demanda insatisfecha, con informaciones

provenientes de fuentes primarias y secundarias.

En el Capitulo 11, que corresponde a la Propuesta se especifica aspectos mas primordiales
que se puede considerar para que el propietario de Artesanias Lopez inicie las exportaciones,

mediante el planteamiento de informaciones relevantes tales como: el precio de exportacion,



empaque, logistica, tiempos de exportacion, canales de distribucion en el mercado espafiol;
para que el artesano pueda tener una idea mas clara, se realiza la primera exportacion de
muestras comerciales de porta-inciensos de bambu elaborados por el Sr. Lépez, mediante el

programa Exporta Fécil.

El Capitulo 1V, describe el Estudio Financiero del proyecto, mismo que abarca elementos
relevantes para la evaluacion, con una proyeccion en algunos casos para cinco afios. Se
analizan variables para la determinacién de ingresos, egresos e inversion que conllevan en
el proyecto, las cuales son evaluados con indicadores como: Valor Actual Neto (VAN), Tasa
Interés de Retorno (TIR), Costo Beneficio, Punto de Equilibrio y Periodo de Recuperacion
de la Inversion con la finalidad de determinar la factibilidad y rentabilidad de proyecto.

Finalmente se realizé las conclusiones partiendo desde una situaciéon o problema actual
mas las posibles causas; y las recomendaciones para dar posibles soluciones y con ello los

resultados que se obtendrian al aplicarlos por la microempresa Artesanias Lopez.



CAPITULO |

1. ESTADO DEL ARTE

1.1. Comercio

El comercio es una actividad de intercambio en bienes, productos y servicios producidos

en un pais a cambio de un valor econdmico. A continuacion, las definiciones

correspondientes:

Lafuente (2012) afirma que, “El comercio es una actividad socioeconomica
intermediaria, un nexo de enlace entre productores y consumidores [donde] el
consumidor es, quien al final de la cadena comercial demanda y compra productos y
servicios” (p.16). Es una actividad relevante para la humanidad debido a que es un
dinamismo de intercambio que realiza cada pais para impulsar el desarrollo econémico

de un pais.

1.1.1. Comercio nacional

Viciana (2013) define que, “Es el que se realiza entre personas que se hallan presentes en
el mismo pais, sujetos a la misma jurisdiccion” (pag. 2). De tal manera que, es la negociacion
de la compra y venta de productos dentro del pais local, sin sobrepasar los limites
territoriales, en donde los comerciantes y empresarios estdn sujetos a las mismas

jurisdicciones que rigen dentro de un del pais.



1.1.2. Comercio internacional

Gonzalez (2011) quien citd a Alfonso Ballesteros Roman define que:

El Comercio Internacional es la actividad econdmica basada en el intercambio de
bienes, capitales y servicios que lleva a cabo un agente econémico de un determinado
pais con el resto de los agentes economicos del resto de los paises del mundo, regulado

por normas internacionales o acuerdos bilaterales. (pag. 15)

Consecuentemente a esta definicion, Lafuente (2012) explica que: “Abarca el conjunto de
relaciones de intercambio de bienes y servicios comerciales de un pais con socios extranjeros
mediante ventas o0 compras que originan créditos y obligaciones en divisas y (...), relacion
que implica obligatoriedad juridica nacional e internacional” (pag. 20). Es la accion de
comprar o vender fuera de los limites territoriales al que cada pais pertenece, esta accion
genera el pago de tributos aduaneros y por ende la divisién de trabajo va ampliandose.

Valenzuela (2013) complementa mencionando que:

No hay una sola nacion que pueda considerarse autosuficiente asi misma y que no necesite
del concurso y apoyo de los demas paises, aun las naciones mas ricas necesitan recursos de
los cuales carecen y que por medio de las negociaciones y acuerdos mundiales suplen sus

necesidades y carencias en otras zonas. (pag. 13)

1.1.2.1. Factores que influyen en la decision de internacionalizarse

La decision de las empresas para internacionalizarse en la actualidad se caracteriza
cada vez mas por su dinamismo y globalizacién. Tendencias como la creciente
interdependencia entre paises, asi como los avances tecnoldgicos en diferentes
sectores, configuran un entorno mundial crecientemente competitivo y cambiante que
dan oportunidades de crecimiento economico para quien deciden diversificar sus

productos en mercados internacionales. (Benitez, 2007)



1.2. Exportacion

La exportacion es una operacion logistica donde se despacha los productos o servicios
del mercado local (Ecuador), a paises extranjeros con un fin especifico, las cuales pueden
ser envié como: muestras comerciales para nuevos clientes, comercializacion, consumo

entre otros. A continuacion, las definiciones correspondientes:

La exportacion segun la aduana colombiana citado por Figueroa (2008) “Es considerado
como una salida de mercancias del territorio aduanero nacional hacia una nacién extranjera
0 hacia la zona franca industrial de bienes y/o servicios, para permanecer en ella de manera
definitiva”. (pag. 109). Las cuales deben cumplir con normas y disposiciones legales que
cada pais exige, esta transaccion permite a la empresa obtener una mejor rentabilidad, como

también la probabilidad de estar presentes en nuevos mercados extranjeros.

Mientras que para Peirats y Ninot (2016) la exportacion:

Permiten al productor o comercializador destinar sus productos a mercados
internacionales (comercializar hacia el extranjero). Esto implica el sometimiento de la
mercancia a los tramites aduaneros previsto, que incluyen medidas de politica
comercial y en algunos casos el pago de los derechos de exportacion. Son muchos
menos que en la importacion, por el interés de los estados en favorecer su comercio

exterior. (pag. 251)

El Codigo Argentino citado por Izaguirre et al. (2014) definen:

La exportacion es la extraccion de mercaderia de un territorio aduanero (..) la
produccidn o extraccion de un bien en el territorio nacional y el posterior envio fisico
a un mercado foraneo o territorio aduanero distinto. (...) el nivel de valor agregado en

las mercancias de exportacion es muy variado. (pag. 148)



1.2.1. Tipos de exportacion

e Exportacion indirecta

Segun Estrada y Estrada (2013):

La empresa vende los productos en mercados internacionales a través de otras
empresas. Es algo parecida a las exportaciones pasivas, que son aquellas que no se
han programado o no se han buscado deliberadamente y funcionan cuando la
empresa no vende directamente sino a través de agencias o intermediarios

independientes. (pag. 101)

En la Revista Gedesco (2016) manifiesta que: “Esta basada en la utilizacion
intermediarios (tradings) que se encargaran de distribuir el producto en el mercado objetivo.
Es decir, la empresa local se encarara de vender productos a la corporacion de trading, que

los revendera en el mercado destino™.

A continuacion, se detalla de forma gréafica la exportacién indirecta:

s <

PRODUCTO

PRODUCTO

EXPORTADORA | TRANSPORTE, ADUANA

1 PAGO e

_ i :
EMPRESA |
IMPORTADORA

[ paco |

Figura 1. Proceso de exportacidn directa.

Fuente: (Comisidn de Promocidn de la pequefia y microempresa PROMpyme, 2004)




e Exportacion directa

Estrada y Estrada (2013) indican que: “La exportacion directa se presenta cuando el
fabricante supervisa cada una de las fases que requiere la exportacion, desde el lugar de

produccion hasta el ultimo puerto de su distribucion en el territorio externo” (pag. 105)

En el libro Plan de Negocios de Exportaciones (2016) manifiesta que:

La exportacion directa se determina cuando la empresa toma la iniciativa de buscar una
oportunidad de exportacion, la cual puede deberse a varias causas entre las que destacan:
contraccion del mercado interno, darse cuenta de la importancia de ciertos mercados,

considera importantes riesgos comerciales a través de la exportacion.

A continuacion, se indica de forma grafica la exportacion directa:

MERCANCIAS

N it

Figura 2. Proceso de exportacion indirecta
Fuente: (Comision de Promocion de la pequefia y microempresa PROMpyme, 2004)

e Exportacion concertada

Estrada y Estrada (2013) manifiestan que: “ Cuando no conoce el mercado exterior, no
conoce a los importadores, ni como funcionan sus negocios, técnicas y tacticas de venta, es
preferible ingresar por medio de otras compafiias 0 comerciantes que tienen mucha
experiencia en esos mercados” (pag. 113). Se trata de una empresa que produce localmente
y para poder acceder a mercados internacionales se funcionan con otras empresas que se

encuentran en diferentes paises, para mejorar la comercializacion de productos.



e Exportacion definitiva

Es la salida definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del territorio
aduanero comunitario 0 a una Zona Especial de Desarrollo Econémico ubicada
dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con sujecion a las disposiciones

establecidas en el presente Codigo y en las demas normas aplicables.

e Exportacion temporal

Es la salida temporal del territorio aduanero de mercancias en libre circulacién con
un fin y plazo determinado, posteriormente a la culminacion del tiempo establecido
deberan ser reimportadas al pais de nacionalizacion. (Servicio Nacional de Aduanas,
2017, pag. 31)

En cuanto a los diferentes tipos de exportacion que existen, los que generalmente se
utilizan para las operaciones logisticas son las exportaciones directas donde interviene la
empresa local y empresa internacional (comprador y vendedor), mientras que en las
exportaciones indirectas interviene el intermediario quien recibe una utilidad para que el
producto negociado llegue al mercado destino, sin embargo, en las dos negociaciones existen

beneficios mutuos y adicionalmente la posibilidad de la insercién en nuevos mercados.

1.2.2. Razones para exportar

Mercado (2000) afirma que, “la exportacion consiste en obtener beneficios adicionales (...).
Tomando en cuenta que la exportacion es una venta mas alla de las fronteras, cuyo objetivo
es aumentar la utilidad, esa es la motivacion primordial que debe tener en cuenta el

exportador. (pag. 27)



Rojas (2009) argumenta que “es una necesidad para aquellas empresas que buscan su
supervivencia, crecimiento y rentabilidad [debido al incremento de la globalizacion por
ende], implica una lucha constante” (pag. 11). Para obtener los beneficios de la exportacion
es necesario la implementacién de nuevas tecnologias, capacitar al personal que labora en la
empresa, pero sobre todo dar un valor agregado al producto para ganar nuevos mercados y

de esta manera obtener mayor rentabilidad tanto para la empresa como para los trabajadores.

Procolombia (s.f.) concluye que es, “Diversificar mercados y no depender
exclusivamente de la economia local, adquirir experiencia y alianzas con empresas

extranjeras, o también la busqueda de ventas en mayor volumen”

1.2.3. Laexportacion como estrategia

Heredia (2016)afirma que:

La estrategia permite aprovechar mejor las oportunidades que ofrecen los mercados
internacionales y enfrentarse a la competencia global (...). En efecto se, trata de identificar
los productos que los consumidores extranjeros requieren para satisfacer sus necesidades

(...). La planificacion debe ser secreta y de ataque répido. (p.154)

1.2.4. Requisitos para exportar:

El Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversion PROECUADOR, (2016) explica:

Pueden realizar exportaciones tanto los ecuatorianos como los extranjeros
residentes en el pais, personas naturales o juridicas, es necesario cumplir los siguientes
requisitos para ser exportador ante el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
SENAE”

e Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Registrarse en la Pagina Web del Servicio del SENAE.



Una vez registrado como exportador, es necesario conocer que todas las
exportaciones deben presentar una Declaracion Aduanera Unica de Exportacion y
llenarla segun las instrucciones contenidas en el Manual de Despacho

Exportaciones en el distrito aduanero donde se trasmita y tramita la exportacion.

La empresa de transporte de carga CGLogistics (2017), las exportaciones deberan ser

acompariadas de los siguientes documentos:

e Factura comercial original
e Autorizaciones previas (cuando proceda)
e Certificado de Origen. (cuando proceda)
e Documento de Transporte

e Orden de Embarque impresa (parr.6)

Son documentos que el exportador debe presentar ante la aduana para que la mercaderia
pueda ser despachada a mercados internacionales a donde se dirija el producto, por otra parte,
permite obtener descuentos con paises que tienen acuerdos comerciales, esto beneficia al
exportador, el texto citado anteriormente también permite garantizar a que el producto llegue
al destino cumpliendo las exigencias y controles de calidad como también aduaneros que

exige cada pais.

1.2.5. Certificados de Origen

Varela (2013) quien cité a PRO ECUADOR manifiesta que:
El certificado de origenes el documento que acredita que un producto de exportacién
cumple los criterios de origen, segun el destino, para ser considerado originario de un

territorio y obtener un trato arancelario preferencial.

Es decir que el Certificado de origen no es obligatorio para todas las exportaciones; se
podra utilizar sélo cuando el pais al que se pretende ingresar con él producto negociado lo

solicite de esta manera beneficiarse de la preferencia arancelaria que estan sujetos.
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1.2.5.1. Caracteristicas que debe reunir un producto para ser considerado
originario:

a. Mercancias totalmente obtenidas que comprenden los productos de los reinos
mineral, vegetal y animal y aquellos manufacturados totalmente a partir de

estos en territorio ecuatoriano.

b. Elaboracién de productos con insumos de los paises signatarios de un acuerdo
donde califican como originaria las mercancias que son manufacturadas
integramente con insumos, materias primas, partes y piezas de los paises
signatarios del Acuerdo y no contienen ningdn insumo importado desde otro

origen.

c. Productos elaborados con insumos no originarios, siempre que cumplan con:
e Cambio Arancelario.
o Valor de Contenido Regional.

e Porcentaje de Insumos No Originarios permitidos. (parr.5-7)

1.2.6. Formas de pago en las exportaciones

En la revista del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2006) menciona que:

Pago por adelantado: Se denomina asi a todo pago que recibe el exportador
antes de efectuar el embarque. Es el sistema mas seguro para el exportador, pues este

solo enviara la mercancia cuando haya recibido el pago o transferencia de fondos.

Pago a la vista: Se denomina asi a todo pago que recibe el exportador una
vez efectuado el embarque, y contra la presentacion al importador de los documentos

representativos de la mercaderia y/o servicios.

Pago a plazo: Todo pago que recibe el exportador después de haber

entregado los documentos de embarque al importador. Este plazo serd convenido
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entre importador y exportador, estara en funcion de las fechas de: embarque, factura

y fecha de presentacion de documentos.

Cuenta abierta: El exportador envia la mercancia, la factura y los
documentos de embarque, es decir el importador “compra ahora y paga después”,
siendo, por lo tanto, la forma de cobranza mas riesgosa para el exportador. El
exportador deberia aceptar este sistema, Unicamente, si tiene confianza absoluta en

su cliente y en la estabilidad y normas del pais del importador.
Transferencia: Pago que realiza el importador por intermedio de bancos.

Carta de crédito de exportacion (CDE): Pago internacional mediante
banco del importador. Esta es la modalidad mas segura para el exportador porque el

banco del importador es quien asume la obligacion de pago.

Cobranza de exportacion: Mediante el cual un exportador entrega los
documentos representativos de mercaderias o servicios a su banco, con la instruccién
de enviarlos y entregarlos al comprador contra pago o la aceptacion de una letra o la
presentacion de un pagaré / compromiso de pago a término u otros términos y

condiciones; el banco no asume responsabilidad en el pago (pags. 2-4)

1.2.7. Logistica en la exportacion

“La logistica es distribucion fisica internacional, que contiene una serie de operaciones

necesarias para lograr el traslado fisico de un producto desde el mercado local del exportador

hasta el local del importador” (Antan, 2004, pag. 2). La logistica en la exportacion es

relevante debido son procesos establecidos que el producto debe continuar al ingresar a la

aduana nacional como en el mercado extranjero a donde se dirige la mercancia.

Lopez (2017) complementa afirmando que : A nivel internacional la logistica ofrece

mayores alternativas que la nacional. Exigen una mayor profesionalidad de la gestion como

medios de transporte, la documentacion los seguros, embalajes, etc. (pag. 128).
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1.3. Medios de transporte internacional

Moral (2014) indica que: “El transporte internacional de mercancias se ocupa de todas las
actividades relacionadas directa o indirectamente a trasladar el producto desde un punto de
origen, hasta el lugar de destino” (péag. 6). Consecutivamente (Cabrera, 2011) complementa
mencionado que el “transporte un sistema desarrollado y competitivo, con medios adaptados
a las distintas necesidades, que permiten el intercambio masivo de bienes que la sociedad
reclama, ofrece en la actualidad unos niveles considerables de rapidez, seguridad y
flexibilidad, precios competitivos” (pags. 28-29).

A referencia de los dos autores el transporte internacional es relevante para que el
producto pueda llegar al mercado exterior con rapidez y seguridad, de esta manera satisfacer
los requerimientos del cliente quien demanda las mercancias. En la actualidad los medios de
transporte has adaptado sistemas tecnoldgicos que han ayudado a que se realice los procesos
logisticos de manera &gil.

1.3.1. Modos de transporte internacional

Dentro del comercio internacional existen diferentes formas de enviar los productos a
mercados extranjeros, Moldtrans (2017) menciona que: “En una economia global, el
transporte de mercancias se convierte en una necesidad de primer orden, su utilidad depende

de la mercancia. Por este motivo, conviven tres formas diferentes de transporte”. (parr. 1).
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Ministerio de Comercio Exterior (2017) informa que existen diversos medios de

transporte utilizados para realizar el traslado de mercancias como se detalla a continuacion:

e Transporte Maritimo

Es el principal modo de transporte en el ambito internacional ya que permite
transportar grandes cantidades de carga y en grandes distancias; la principal ventaja es
la competitividad en materia de fletes, posibilidad de mover grandes volimenes de
mercaderias, tanto graneles liquidos, solidos y gases con un gran aprovechamiento, lo

que se denomina economia de escala.

e Transporte Aéreo

El modo de transporte aéreo es el desplazamiento de un lugar a otro de personas o
carga por aire a través de aeronaves, ofrece gran velocidad, mayor frecuencia de
servicios y accesibilidad (...). Hay atenuantes tales como menores costos de

embalajes, depdsito, manipuleo, seguros, transporte interno.

e Transporte Terrestre

Es aquel cuyo desplazamiento se realiza por la superficie de la tierra (carretera y
ferroviario). Las ventajas del servicio de transporte terrestre son su capacidad de

brindar el servicio puerta a puerta, su frecuencia, disponibilidad y velocidad.

e Transporte multimodal

Es la articulacion entre diferentes modos de transporte, a fin de realizar mas rapida
y eficazmente las operaciones de trasbordo de materiales y mercancias. Es también
aquel en el que es necesario emplear mas de un tipo de modos de transporte para
movilizar de una manera mas rapida y eficaz la mercancia desde su lugar de origen

hasta su destino final, pero mediando un solo contrato de transporte. (pags. 14-20) .
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1.3.2. Envases y embalajes

Dentro del comercio internacional el envase y embalaje es importante debido a que
protegen el producto de posibles dafios ocasionados por la manipulacién de las cajas, con la
finalidad que la mercancia llegue al mercado destino en O&ptimas condiciones. A

continuacion, las definiciones:

Pérez (2012) indica que: “Envase es un envoltorio que tiene contacto directo con el
contenido de un producto, tiene la funcién de ofrecer una adecuada presentacion, facilitando

su manejo, transporte, almacenaje, manipulacion y distribucion” (pag. 11)

Consecutivamente Moral (2014) complementa:

Embalaje es el recipiente o envoltura que sirve para agrupar y transportar
productos. La funcién es proteger el contenido, informar sobre sus condiciones de

manejo, requisitos legales, composicion entre otros.

El envase y embalaje son una parte muy importante del producto. No sirve que una
empresa fabrique un producto de calidad si no es capaz de garantizar que el producto

Ilegara al mercado extranjero en las adecuadas condiciones de calidad. (pag. 169)

1.3.3. Incoterms (Términos Internacionales de Comercio)

Miguez y Padin , (2006) INCOTERMS (International Chamber of Commerce Trade
Terms) afirman que es: “el conjunto de reglas aplicadas a la interpretacion de los términos
comerciales internacionales, a los que se les da un sentido univoco y que son comunmente
aceptados (...) se aplica al contrato de compra venta” (pag. 20). Por lo tanto, los Incoterms
son reglas de comercio para la compra y venta de mercancias aceptadas mundialmente, cuyo

objetivo es delimitar los derechos y responsabilidades del exportador como del importador.
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El Instituto Nacional de Comercio Exterior y Aduanas [INCEA (2017)] explica que: Los
incoterms estdn creados “para evitar conflictos y dificultades entre importadores y
exportadores de todo mundo, deben existir normas y reglamentos que ayuden a comprender

las condiciones de servicio en cada transaccion” (parr.3).

Proecuador (2016) menciona que las modalidaes de transporte son:

e Maritimo: El cual se refiere Gnicamente al transporte por mar o vias navegables.
e Polivalente: EIl cual refiere a los diversos medios de transporte, tal como aéreo,

terrestre o maritimo (pérr.1).

1.3.3.1. Finalidad de los Incoterms

Vera (2015) menciona que :

La finalidad de los Incoterms es establecer (...) la distribucion de los gastos y la
transmision de los riesgos entre las dos partes (comprador y vendedor). La aceptacion
de estos aspectos es voluntaria por ambas partes por lo tanto no es obligatorio; el
alcance de los Incoterms se limita a los términos pactados en el contrato de compra
venta (p.157).

Los Incoterms no son una herramienta obligatoria para realizar exportaciones e
importaciones de bienes, sin embargo, éstos son necesarios para evitar posibles riesgos, esto
dependera de los Incoterms en el que se negocie, puesto que en el contrato de compraventa
internacional se delimitard los derechos y obligaciones tanto del vendedor como del

comprador.

Los Incoterms han pasado por varias modificaciones desde su creacion, y la ultima fue
en el afio 2010 cuya aplicacion fue en el afio 2011. A continuacion, se describe cada uno de

ellos:
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1.3.3.2. Clasificacién de los Incoterms

Incoterms ) o) B Gl

Incoterms 2010

Polivalente
FCA
Polivalente
FAS
Maritimo
-
Mantimo
cPT
Polivalente
cw
Polivalente
CFR
Maritimo
CIF
Martimo
DAT
Polivalente
DAP
Polivalente
bop
Polivalente

# 2010 Camera de Comercio internacional CC1

Vendedor . Comprado . vendedor / Comprador
Figura 3 Incoterms 2010
Nota: Fuente: Camara de Comercio Internacional, Obligaciones, Costos y Riesgos, Publicacion No. 715S de
ICC (extraido de Proecuador,2016)

A continuacion, se detallan cada uno de los términos de Incoterms:
e EXW (En Fébrica).

Gonzélez, Martinez , Otero, y Gonzélez (2011) indican que: “Para el vendedor este es
el término mas simple. Sus obligaciones se limitan a poner las mercancias a disposicién del
comprador en su establecimiento (fabrica, taller, almacén), en las condiciones y plazos
previstos en el contrato de compraventa” (pag.69). El vendedor se limita a efectuar la entrega
de mercancias en el taller y quien se encarga de la logistica interna como pais de destino y
todos los tramites aduaneros es el importador (comprador).
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e FCA (Franco Transportista)
Banco Mare Nostrum [BMN, (2012)] informa una serie de reglas:

“El vendedor entrega la mercancia previamente despachada de exportacion al
transportista elegido (transitorio, naviera, aerolinea, etc.) por el comprador en lugar
convenido. Este punto condiciona las obligaciones de carga y descarga de la
mercancia”. El vendedor se encarga del transporte interno de origen, formalidades
aduaneras de exportacion, y el comprador tiene la responsabilidad de gastos que

incurre posteriormente.

e CPT (Transporte pagado hasta)

El vendedor lleva a cabo la entrega de la mercancia el momento en que pone a
disposicion del agente transportista (naviera, aerolinea, transitorio, etc.) en origen
escogido por él mismo. También paga el coste del transporte para llevar la mercancia

a un punto convenido en destino.

e CIP —(Transporte y Seguro Pagados hasta)

El vendedor tiene que procurar un seguro maritimo a beneficio del comprador por

pérdida o dafio de las mercancias durante el transporte.

e DAT - (Entrega en Terminal)

La entrega de la mercancia se lleva a cabo en la terminal de destino designada, ya
sea en el puerto o en el lugar acordado. Asimismo, el vendedor soporta el riesgo

vinculado al traslado y descarga de las mercancias en destino.

e DAP - (Entregada en Lugar Convenido)

El vendedor despacha las mercancias de exportacion y las entrega cuando las pone

a disposicion del comprador en un lugar acordado, pero antes de descargarla.
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e DDP — (Entrega con Derechos Pagados) e

Establece que el vendedor lleva a cabo la entrega habiendo despachado de

exportacion e importacion la mercancia, aunque no la descarga en destino.

e FAS — (Franco al Costado del Buque)

El vendedor hace la entrega cuando la mercancia queda colocada al lado del buque
en el puerto de embarque acordado y corre con los gastos incluido el despacho

aduanero. El comprador se encarga del coste y riesgo desde ese punto.

e FOB - (Franco a Bordo)

El vendedor hace la entrega de la mercancia despachada de exportacion a bordo del
bugue, que estara atracado en el puerto de embarque convenido. Asimismo, el
comprador soporta todos los costes y riesgos de dafio o pérdida desde ese lugar.

e CFR (Costey Flete)

Solo aplicable a transporte por maritimo o fluvial, el vendedor lleva a cabo la
entrega de la mercancia cuando ésta es colocada a bordo del bugue en el puerto de
embarque acordado con el comprador. El vendedor debe pagar el flete y los costes
hasta el puerto de destino (despacho de exportacion etc.). Sin embargo, es el
comprador quien asume (pérdida de la mercancia, dafio, etc.) y los costes extra que

pudieran derivarse.

e CIF - (Coste, Seguroy Flete)

El vendedor tiene la obligacion de contratar transporte desde el punto de entrega
acordado hasta el puerto de destino o punto especifico, que el vendedor debe también
procurar un seguro maritimo a beneficio del comprador por dafio o pérdida de la

mercancia durante el transporte (parr..22-51)
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1.4. Artesanias

Turok (1988) afirma que:

La artesania va por dos grandes caminos: el que equipara lo hecho a mano por
campesinos e indigenas con objetos de baja inversion en materia prima producidos en
tiempos de ocio y alternado con la agricultura u otras actividades econémicas, y el que
trata de talleres establecidos (generalmente urbanos), cuya produccion puede
considerarse suntaria y decorativa (...). El arte, la religion, y la cosmovicion

conforman un pilar que da a la cultura su dimensién simbélica (pags. 9-10).

Cruz, Alverti, Vasquez, y Mendoza, (2008) complementan mencionado que:

El producto artesanal se define a través de un proceso de produccion
fundamentalmente manual; desde una perspectiva antropoldgica, es el modo de
produccion tradicional por ser la tradicién la que proporciona las técnicas, los Utiles
y los disefios; desde una dptica cultural, se funde con el concepto del arte popular,

arte anénimo transmitido de padres a hijos (parra.21)

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion la Ciencia y Cultura
[UNESCO,(2017)] afirma que:

La artesania es una expresion artistica cuyos cimientos descansan en las tradiciones
de una comunidad(...). Los productos artesanales son los producidos por artesanos,
ya sea totalmente a mano, o con la ayuda de herramientas manuales o incluso de
medios mecanicos, siempre que la contribucion manual directa del artesano siga
siendo el componente mas importante del producto acabado (...). La naturaleza
especial de los productos artesanales se basa en sus caracteristicas distintivas, que
pueden ser utilitarias, estéticas, artisticas, creativas, vinculadas a la cultura,
decorativas, funcionales, tradicionales, simbolicas y significativas religiosa y

socialmente (parra. 2).
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La definicion en cuanto a la artesania es muy amplia y clara, se refiere al trabajo hecho
totalmente a mano o utilizando ciertas herramientas para su elaboracién, a traves del
conocimeinto que pudo haber obtenido por sus antepasados o puede tenerlo como arte, para
su elaboracion, de esta manera los articulos elaborados a mano de cualquier material forma
parte de la cultura y saberes ya que, que los disefios, colores en el producto tienen un
significado en la cosmovicion indigena por lo tanto esta esta ligada a la economia y

desarrollo de los mismaos.

1.4.1. Tipos de artesanias

Nugue (2009) establece que:

La actividad artesanal es, al parecer, tan antigua como la humanidad, puesto que se
encuentran rastros de ella en los vestigios prehistoricos (huesos tallados, esteras,
alfareria, tejidos, joyas) que se pueden ver en los museos arqueoldgicos de todas las
latitudes (...) Se suele distinguir entre distintos tipos de artesania segun la materia

utilizada y la manera de trabajarla su descripcion:

La cesteria es el arte de trenzar los vegetales, en particular todas las especies
de hierbas, juncos, tallos, hojas e incluso a veces cortezas, raices, granos y flores.

Se confeccionan con ellas objetos utilitarios o decorativos.

e El tejido, que es la forma de fabricar los textiles, se asemeja a la cesteria, ya

que consiste en entrecruzar hilos.
e La alfareria, transformacién de las arcillas y las tierras en objetos, es otra
practica artesanal. Naci6 del juego de las manos con la tierra en la que vivia el

hombre y, por casualidad, del encuentro con el fuego.

e Las obras de arquitectura de barro se erigieron con las mismas técnicas: la

tierra modelada sobre un armazén de madera y secada al sol.
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El trabajo de los metales (metalurgia) se aplica a las materias metalicas que se

extraen de la tierra o de las rocas.

e El bronce es una mezcla de cobre y de estafio; el laton una combinacién de

cobre y de zinc.

e EIl hierro forjado permite realizar obras como rejas de ventanas y puertas,

barandillas de escaleras y balcones.

e La escultura de la madera y de las piedras; permite elaboracién articulos

religiosos, ,imagenes decorativas, estatuas y otros (pags. 626-637).

Cada pais y region tienen diferentes culturas, tradiciones, de tal modo que, elaboran
diferentes artesanias basandose de los conocimientos ancestrales heredados con el pasar de
los afios y estos son elaborados segln su necesidad e imaginacion y para ello utilizan
diferentes materiales como hojas de plantas, tallos, frutos, cortezas, tierra, entre otros

materiales que se utilizan provenientes de la naturaleza.

1.4.2. Porta-inciensos

Figura 4. Porta-inciensos en bambu
Fuente: Artesanias Lopez (2017)
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En la imagen se puede visualizar el tipo de artesania denominada porta-inciensos, cuya
materia prima principal utilizada es el bambu, su variedad en cuanto al color, disefio del
producto es amplio, debido a que el artesano los elabora adaptandose a los requerimientos

de los consumidores.

A continuacion, la definicion de porta-inciensos:

Neal (2005) hace refrencia a los por inciensos “son piezas de madera largas y planas que
se encorvan en un extremo. Hay un pequefio agujero en el extremo elevado, y a través de él

es insertado el extremo del incienso (...). Son adornados o pintados a mano” (pag. 25).

El porta-incienso es conocido con diferentes nombres como: quemador de conos, bote,
inciencero entre otras denominaciones que se han dado a esta artesania, tiene doble
funcionalidad. El producto puede ser adaptado para decorar casas, oficinas y otros. Ante este
acontecimiento el artesano ha buscado las formas de satisfacer a los consumidores es asi que

en Otavalo se elaboran porta-inciensos cilindricos utilizando el bambu.

1.4.3. Bambu

A cerca de este material renovable Ledn (1987) afirma que: EI bambu tiene su origen en
China y Japén pertenece al género Bambusa, se aplica a las gramineas de cafia duras, la

planta esta ligada desde epocas prehistoricas a la supervivencia de ser humano.” (pag. 156)

A referencia Longhi (1998) afirma que:

Los bambues son plantas maderables o herbaseas que crecen en selvas de clima
calido asi como bosques tropicales 1luviosos (...). En la cultura China el bambu es
simbolo de amabilidad, modestia y serenidad; en Vietnam, un hemano, y en India,
oro verde (...). Segun estudios sobre ecologia del bambu siempre funciona como un

cicatrizante para los dafos que sufre el ecosistema (pag. 13).
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Ordofies (1999) menciona que:

Su utilizacion cubre un rango muy amplio desde aplicaciones como son: artesanias
y su pulpa para papel; en India 80% de sus fabricas de papel dependen casi totalmente
del bambu. Filipinas utiliza el 80% de sus recursos de bambdu en la construccion y en
aplicaciones rurales, y en muchas partes del mundo los brotes de algunas especies de

utilizan como alimento humano (pag. 4).

Las propiedades que posee y sobre todo los atributos que diferentes autores le han dado
a esta planta, demuestran cuan importante es para la humanidad, por otra parte en los sectores
menos indutrializados se lo ha utilizado para la supervivencia humana, mientras que, en
paises desarrollados o inductrializados se utiliza como materia prima para obtener papel,
fibra para el sector textil y otros usos que se han dado por sus propiedades mecanicas muy

altas a compracion con la madera.

1.4.3.1. Caracteristcas de bambu

Villegas y Anrango(1989)mencionan que: “Su tallo es extraordinariamente resistente, por
la consistencia de sus fibras vegetales y por su forma cilindrica, también sorprendentemente
liviana, tiene membranas internas que pueden ser trabajadas muy facilmente; su fibrosidad
extrema y finisima le dan una flexibilidad incomparable” (pag. 18). Bambu Ecuador (2015)
complementa que “Crece diariamente hasta 21 cm, y una altura méxima de 30(m) en seis meses,
es reconocida como el tercer bambl mas alto del mundo y considerada entre las 20 mejores

especies de bambu del planeta” (parr.8).

En Ecuador el bambu crece en regiones como la Costa y Amazonia ya que estas plantas
crecen en lugares célidos y hiumedos de manera natural, se da diferentes usos como para
construccién de viviendas, elaboracion de diferentes artesanias dependiendo del sector,
Otavalo se lo utiliza para la elaboracion de porta-inciensos, palos de lluvia, floreros,

instrumentos musicales se lo emplea como materia prima principal por sus fibras resistentes.
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1.4.4. Cafa guadua

Cruz-Martin, (2007) indica que:

La Guadua (Guadua angustifolia Kunth) es un bambu gigante que ha estado ligada
a la, cultura y economia de diferentes pueblos, los tallos se han utilizado en la
fabricacion de artesanias, muebles, como, materiales construccion para viviendas;
Por sus excelentes propiedades, resistencia al ataque de insectos, belleza y por la
diversidad de aplicaciones, representa una valiosa alternativa econémica que ha

coadyuvado a mitigar la problematica social del campo (pag. 1).

Villegas (2003) menciona que: “Es una planta extraordinaria de rapido cecimiento y
condiciones Unicas de sostenibilidad, gran versatibilidad, livinadad, resisntencia,
blexibilidad, que han convertido, en protagosnista notable de la evolucion de la cultura

americana, en especial paises como Colombia, Ecuador y Venezuela” (pag. 22).

Covaleda (2005) complementa que: “La guadua es el bambu nativo de mayor
importancia en el pais, un excelente recurso renovable de rapido crecimiento y facil manejo,

que brinda beneficios econémicos, sociales y ambientales a las comunidades rurales en el

pais” (pag. 3)

Los autores coinsiden en que guadda es una planta que pertenece a la familia del bambu,
en América Latina, debido a sus condiciones Unicas es considerado como un recurso
renovable, los diferentes beneficios para el ser humano como para la naturaleza es
imprecionante, aunque esta planta es poco utilizada en Ecuador. Diferentes paises se lo
utiliza de diferente manera gracias a las investigaciones que han realizado en cuanto a los
atributos y componentes que posee la guadua, por lo tanto, esta planta maravillosa presenta

variedad de aplicaciones para la vida.
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1.5. Empresa

1.5.1. Definicién

Lopez (2012) afirma que:

Una empresa es la combinacion organizada de dinero y personas que
trabajan juntas, produce un valor material (un beneficio) tanto para las
personas que han aportado ese dinero (propietarios), como para las personas
que trabajan con ese dinero en esa empresa (los empleados), a través de la
produccion de determinados productos o servicios que venden a personas o

entidades interesadas en ello los clientes (pag. 29).

Estallo y Giner de la Fuente (2007) indican que “Es un conjunto de medios humanos y
materiales que se disponen para conseguir una finalidad segin un esquema determinado de

relaciones y dependencia entre los diferentes elementos que la compone” (pég. 30).

La empresa es una organizacion con reglamentos y estatutos, con objetivos propuestos, para
ello las actividades y responsabilidades estan repartidas por areas o funciones ejecutadas por
el personal que labora a cambio de un valor econémico, la finalidad de la empresa es vender

los productos o servicios que produce y oferta para obtener rentabilidad.

1.5.2. Clasificacion de Empresas

Segun Rodriguez (1973) menciona que:

Se apoya en los valores objetivos o “ratios” que caracterizan las dimensiones de
diferentes empresas y su capacidad para la ejecucion de las obras en funcion de
factores técnicos, econdmicos y de experiencia general. Ello permite situar a cada

empresa en grupos y categorias de actividades” (pag. 47)
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Para Valdivieso (2015) las empresas se clasifican de la siguiente manera:

a)

b)

d)

Por su naturaleza
¢ Industriales: Dedicadas a la transformacion de materias primas en nuevos
productos.
e Comerciales: aquellas que se dedican a la compraventa de productos,
convirtiéndose en intermedias entre productores y consumidores.

e De servicios: se dedican a la venta de servicios a la colectividad.

Por el sector al que pertenece
e Publicas: aquellas cuyo capital pertenece al estado.
e Privadas: aquellas cuyo capital pertenece al sector privado (personas
naturales o juridicas).
e Mixtas: aquellas cuyo capital pertenece tanto al sector publico como al sector

privado (personas juridicas).

Por integracion de capital
e Unipersonales: aquellas cuyo capital pertenece a una sola persona.

e Pluripersonales: cuyo capital pertenece a dos 0 mas personas (pag. 23).

Por la dimensién de la empresa

Publicaciones Vértice (2008) explica que:

Empresas grandes: integradas por plantillas superiores a 200 trabajadores.
Empresas medianas: sus trabajadores oscilan entre 50 y 200 trabajadores.
Empresas pequefias: integradas por menos de 50 trabajadores

Microempresas: Propiedad perteneciente a una sola persona. Los sistemas de
fabricacion son muy sencillos, llegando a ser practicamente artesanal; utilizan poca
maquinaria, la administracion, produccion, ventas y finanzas puede ser atendida

personalmente por el propietario. (pag. 9)

Segun el autor, existen diferentes clasificaciones en cuanto a las empresas, esto se debe a

las formas de trabajo, normativas que rigen en cada pais para su operacion, formas de realizar

negociaciones, convenios, numero de personas que laboran, funciones, capital, entre otros

aspectos diversos que los considera para determinar al sector que pertenece cada empresa.
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CAPITULO Il

2. DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Diagnostico

2.1.1. Antecedentes

Otavalo posee una gran riqueza cultural esta caracteristica ha permitido que los habitantes
del canton posean saberes ancestrales en cuanto a la elaboracion de artesanias utilizando
instrumentos artesanales como: telares, tornos para hilar entre otras herramientas para la
transformacion de textiles, otra de las actividades relevantes es la elaboracion de
instrumentos musicales, esculturas talladas en diferentes materiales, producidas apoyandose
en el conocimiento, cultura, tradicion y la imaginacion que son plasmadas en el producto

final para, su posterior comercializacion a nivel nacional e internacional.

La economia dindmica de los habitantes del Canton Otavalo ha permitido que se
establezcan diferentes microempresas como es el caso de “Artesanias LOpez”, consiste en
un negocio familiar que inicié sus actividades en el afio 1997, para mejorar sus ingresos
conformado por tres miembros de la familia comprendidas de22 a 45 afios, entre quienes se
distribuyen las actividades que implica la elaboracion de productos artesanales, el taller
aprovecha los diversos materiales que provienen de la naturaleza como la cafia guadua y
bambd, para emplearlos en la elaboracién de varias artesanias de manera tradicional y

dandoles un valor agregado.
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2.1.2. Objetivos del diagndstico

2.1.2.1.0Dbjetivo general

Diagnosticar la situacion actual de la microempresa “Artesanias Lopez” del cantdn
de Otavalo, para determinar si estd en la capacidad de exportar sus productos mediante la

recopilacién de informacidn primaria y secundaria.

2.1.2.2.0bjetivos especificos

e Conocer la produccién actual de la microempresa, con miras a un proceso de

exportacion.

e Determinar si el producto cumple con los estdndares de calidad para su

comercializacion internacional.

e Detallar las estrategias de promocion que aplica la microempresa, para detectar las

oportunidades de mejoramiento con miras a la expansion a mercados internacionales.

e Conocer la oferta y la demanda actual de porta-inciensos ecuatoriano en el mercado.

2.1.3. Variables del diagnostico

e Producto
e Oferta exportable
e Promocion

e Estudio de mercado
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2.1.4. Indicadores del diagnostico

Con el fin de llevar a cabo los objetivos especificos planteados para este capitulo, se

concreta ciertos aspectos relevantes los cuales son imprescindibles ya que van de acuerdo a

cada objetivo, a través de los indicadores se realiza el cuestionario para el levantamiento de

informacidn primaria cuyas respuestas permitirdn conocer y analizar las variables del

diagnostico. A continuacion, se detalla los indicadores:

Tabla 1: Indicadores

Producto

Oferta exportable

e Materia prima

e Procesos de produccion Produccion
e Tiempo de elaboracion Precio
e Diseflos Variedad
e Control de calidad Cantidad
e Tipo de envase
Promocion Plaza

e Estrategias de promocion

Exigencia de clientes
Competencia local
Temporada de venta
Mes de abastecimiento
Gustos y preferencias

Precio
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2.1.5. Matriz de relacion diagnostica

Tabla 2. Indicadores del Diagnéstica

necesarias para Su

comercializacién internacional.

Disefios

Tipo de envase

e Entrevista

e Entrevista

OBJETIVOS ESPECIFICOS | VARIABLES INDICADORES TECNICAS FUENTES DE INFORMACION
Conocer la produccion actual de . Produccion e Entrevista * Artesano-propietario
Oferta L
la microempresa con miras a un Precio e Entrevista * Artesano-propietario
y exportable L
proceso de exportacion. Variedad e Entrevista * Artesano-propietario
Cantidad e Entrevista * Artesano-propietario
Materia prima e Entrevista e Artesano-propietario
Determinar i el producto Procesos de produccion | e Observacién | e Artesanias Lopez
cumple con las condiciones oroduct Tiempo de elaboracion | e Entrevista e Artesano-propietario.
roducto

e Artesano-propietario.

e Artesano-propietario.
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Detallar las estrategias de
promocion  que aplica la
microempresa, para detectar las
oportunidades de mejoramiento
con miras a la expansion a

mercados internacionales.

Promocién

Estrategias de

promocion

Entrevista

Artesano-propietario

Conocer la oferta y la demanda
actual de  porta-inciensos

ecuatoriano en el mercado.

Plaza

Exigencia de clientes

Competencia local

Temporada de venta
Mes de abastecimiento
Gustos y preferencias

Precio

Entrevista

Encuesta

Entrevista
Entrevista
Entrevista

Entrevista

Posibles compradores

Comerciantes y productores

de porta-inciensos.

Posibles compradores
Posibles compradores
Posibles compradores

Posibles compradores
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2.1.6. Metodologia

La metodologia seleccionada para llevar a cabo en el proyecto de investigacion tiene el
enfoque de cumplir con los objetivos planteados, para lo cual se utilizé herramientas

cuantitativas que se describen a continuacion:

a) Entrevista a profundidad y observacién directa en el mercado local al productor de
porta-inciensos del canton Otavalo.

b) Encuesta a los artesanos productores y comerciantes de porta-inciensos del cantén

c) Entrevista a los propietarios de locales distribuidores al por mayor y menor de

acuerdo a la actividad econdmica que corresponde el proyecto de investigacion.

2.1.7. Poblacién o Universo

Universos que se han considerado para el desarrollo del presente del proyecto de
investigacion:

a. Universo 1: Conformado por la microempresa del taller Artesanias Lopez, cuyo

principal informante el su propietario, debido a que en el taller antes mencionado es

donde se elabora los porta-inciensos de bambu, por lo tanto, conoce los procesos de

elaboracion.

b. Universo 2: Conformado por los miembros de la Union de Artesanos Indigenas del
Mercado Centenario del Canton Otavalo “UNAIMCO” que se dedican tanto a la
produccion como a la comercializacion de este tipo de productos teniendo un total
de 37 registrados:

Tabla 3: Comerciantes y Productores Registrados en la UNAIMCO

NUmero Nombre Actividad
1 Anrango Manuel Productor
2 Cotacachi Yupanqui Comerciante
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3 Maigua Antonio Comerciante
4 Campo Ernesto Productor
5 Cordova Manuel Comerciante
6 Conejo Marina Comerciante
7 Campo Matilde Comerciante
8 Chalan Joselito Comerciante
9 Rodriguez Luzmila Mazapéan- productor
10 Tituafia Humberto Comerciante
11 Vega Abelardo Comerciante
12 De la Torre Alonso Comerciante
13 Tabango Hermelinda Comerciante
14 Maldonado Yolanda Comerciante
15 Muenala German Comerciante
16 Saransig Esthela Comerciante
17 Santacruz Jaime Comerciante
18 Panama Maribel Comerciante
19 Morales Elena 21%32?2? grg?jjjcstgf
20 Anrango Dominga Comerciante
21 Aguilar Viviana Comerciante
22 Cordova Carlos Productor
23 Alvarez Washington Comerciante
24 Flores Héctor Comerciante
25 Fuentes Hernan Comerciante
26 Maigua T Marcelo Comerciante
27 Muenala Manuel Comerciante
28 Males Alfonso Comerciante
29 Muenala Laura Comerciante
30 Panama Alberto Comerciante
31 Pillajo Alfredo Comerciante
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C.

32 Perugachi Mariana Comerciante
33 Pinto Manuel Comerciante
34 Quilca Victor Comerciante
35 Ponce Efrain Comerciante
36 Molina Susana Comerciante
37 Quinche Maria Comerciante

Fuente: Union de Artesanos Indigenas del Mercado Centenario del Canton Otavalo (2018)

Universo 3: Conformado los 44 locales dedicados a la comercializacién de este tipo

de productos, registradas en el censo realizado en el Portal de datos abiertos del
Ayuntamiento de Madrid (2017):

Tabla 4: Lista de Posibles Compradores

NUmero Nombre Rotulo
1 Leopoldo alas Clarin Artesanias Hogar
2 Jaime Vera Amposta
3 Olga Dias Bisuteria y artesanias Diaz
4 Diego Ledn Bahia Madrid
5 Eugenio Selles Artesanias Imperial
6 Juan Antonio Vallejo Artesania Nareja
7 Beata Maria Ana de Jesus  Artesanias Capricho
8 Ricardo Damas Artesanias Copaor
9 Alvaro Méndez Artesanias y bisuterias
10 Henry de la Torre Torre de Artesanias
11 José Martinez de Velazco Artesanias Velamary S. L
12 Juan de Ubierta Angeles y Artesania
13 Elsa Amaguaia Inka'as Artesanias
14 Maria Garcia Casa Ligia Artesanias
15 Miguel Arrendondo Artesania Flor
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16 Diana Cachiguango Artesanias D.C.

17 Blanca Velasquez Vela Artesanias

18 Guillermo Santacruz Artesanias doble AA

19 Esther Quinchiguango Artesanias Varientes

20 Nancy Santillan Wolrd Artesanias

21 Luis Mitjans Bisuteria y Artes

22 Fernan Gonzales Artesanias la Trastienda

23 Narciso Sierra Artesania y bisuteria el Oro
24 Soledad Gutiérrez Gomez ~ Artesania PANCHO

25 Pablo Garcia Artesania Ecotienda

26 Orlando Ortega Acrticulos de regalo ORTEGA
27 Alberto Lema Artesanias Lemas

28 Lucia de Taratin Artesanias del Cantébrico

29 Francisco Silvera Artesanias Variantes

30 Luis Vives Bisuteria y regalos TODO
31 William Chipre Bisuteria y més el palacio
32 Agustin Rojas Rojas Agustin

33 Luna Garcia Artesanias L y P

34 Matilde Diez Experience Diez

35 Pacheco Sanchez Artesanias Delicatense

36 Cristina Panamé Bisuteria y arte PANAMA
37 Alberto Alcocer Regalo y méas Alcocer

38 Federico Salmén Artesanias el RICO

39 Consuelo Guzman Bisuteria y accesorios Amafre
40 Enrique Larreta Artesania Siempre

41 Mateo Inurria Bisuteria y accesorios Mateo
42 Luis Muriel Accesorios Chisperia

43 Zaida Herreo Regalos y artesanias

44 Jeronima Llorente Hogar y artesanias

Fuente: Portal de datos abiertos del Ayuntamiento de Madrid (2017)
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2.1.8. Determinacion de la Muestra

En este proyecto de investigacion no se aplica ninguna férmula para el calculo de muestra,
y que son numeros manejables, por lo tanto, se obtiene en relacién de los universos las

siguientes muestras:

a. Muestra 1: Al tratarse solamente de la microempresa productora no se ha visto la
necesidad de calcular la muestra porque todo el universo esta conformado por

Artesanias Lépez.

b. Muestra 2: No se determina la muestra para los encuestados debido a que, el

universo es manejable, por lo tanto, se aplica un censo a la totalidad del universo.

c. Muestra 3: Si bien el universo correspondiente a los posibles compradores supera
levemente, se ha considerado el total (44) para tener un mayor grado de exactitud al
aplicar un censo, debido a que por la situacion geogréafica e imposibilidad de poder
trasladarse hacia el lugar para aplicarlas personalmente, se envio a través de medios
electrénicos, en donde de los 44 originalmente que estaban, solamente contestaron
seis, por ello, se ha considerado como muestra las respuestas validas por los posibles

compradores.

2.1.8.1.Informacién Primaria

a. Entrevistas: Se aplica al propietario del taller Artesanias Lopez con la finalidad de
conocer la situacion actual.
De la misma manera se aplica la entrevista a los posibles compradores de porta-
inciensos en el mercado extranjero, el cuestionario se realizd en base a los indicares

establecidos.

b. Ficha de observacion: Se emplea en el taller de Artesanias Lopez, para conocer los

procesos de elaboracion y tiempo de elaboracion en el porta-incienso.
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c. Encuestas: Se aplica a los artesanos productores y comerciantes de porta-inciensos,

para conocer la competencia local.

2.1.9. Tabulacion y anélisis de la informacion

2.1.9.1. Entrevistas aplicadas

a) Microempresa Artesanias Lopez

Entrevista a: Luis Lopez -propietario
Fecha de la entrevista:11-12-2017

El cuestionario esta enfocado para conocer la situacion actual de Artesanias Lopez, en
cuanto a la elaboracién de porta-inciensos en bambu y determinar si tiene la capacidad de
exportar al mercado extranjero. El entrevistado respondio a las siguientes preguntas que se

transcriben de manera literal:

1. Nivel de estudios y edad:

Ha estudiado la primaria y tiene 45 afios de edad.

2. ¢Cuénto tiempo lleva el negocio?
30 afios.
3. ¢Cuantos trabajadores tiene su taller?

Es familiar y estamos conformado por tres integrantes, todos mayores de edad

4. :Su taller tiene RUC o RISE?

Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano — RISE

5. ¢Artesanias Lopez cuenta con organigrama de estructura y manualidades de
funcionamiento?

No se tiene ningun manual, como es familiar y pequefio no es necesario.
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10.

11.

12.

13.

¢ Qué funcion desempefia usted en su taller?

Propietario y elaboracion de diferentes artesanias

¢ Cuénto tiempo lleva ejerciendo esta labor?

La actividad toda la vida desde que tiene uso de razon, debido a que los padres
laboraban con arcilla y eso permitio a que pueda tener destrezas y habilidades en las
manos por otra parte, todas sus elaboraciones en cuanto al disefio estan basados en

la imaginacion y son plasmados al finalizar el producto elaborado

¢ Qué tipo de productos artesanales elabora?
e Porta-inciensos, pipas de cacho, cantimploras, flautas, espadas decorativas

e Esferos en bambu, palos de lluvia, pipas en diferentes modelos y otros.

¢ Qué tipo de porta-inciensos elabora?
Se elabora diferentes tipos de porta-inciensos artesanales en forma: cilindrica con

detalles decorativos, cocinas a lefia y tablas, todo a la peticion del cliente.

¢ Cuanto tiempo se demora en elaborar un porta-incienso en forma cilindrica?

Se elabora en un tiempo minimo de 6 y maximo de 9 minutos cada uno.

¢ Cuéantas unidades produce a la semana?
Se puede elaborar diariamente de 80 a 90 porta-inciensos en forma cilindrica, se

trabaja de 7:00 am hasta las 6:00 pm.

¢Usted realiza control de calidad en el producto final?
No, pero si revisa a que el material tenga ciertos aspectos especificados en el taller
como el color, grosor y altura, los cuales son necesarios para la obtencion de un buen

porta-incienso.

¢ Los porta-incienso cuentan con envase?
No cuenta con envases “cuando es compra en unidades se les da en funda plastica y

si son mas de sies unidades se los envuelve en con papel periodico”.
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14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

¢Para la elaboracion de porta-inciensos, en cuanto al disefio en que se basa?
En los conocimientos que se han adquirido con el pasar de los afios, pero sobre todo
la imaginacién, estas son plasmadas en cada producto porque un producto no solo

requiere tiempo si no, el amor y la dedicacion.

¢ Cual es el material que utiliza para elaborar porta-inciensos y por qué?
Se utiliza el bambu, por su resistencia, peso ligero, precio de material mas
econdémico, estas caracteristicas permiten a que el cliente pueda comprar en

cantidades para posteriormente comercializarlos en diferentes partes del mundo.

¢De donde adquiere la materia prima para la elaboracion de porta-inciensos?
Tengo un distribuidor que esta a una cuadra de mi casa.

¢Cuanto tiempo se demora el proveedor en hacerle la entrega, cuando usted
realiza el pedido de materia prima?
De manera inmediata, en peores de los casos dos dias, pero siempre se tiene el bambu

en stock ya que en el dia menos esperado llegan pedidos grandes.

¢ Con cuantos proveedores de materia prima cuenta y qué facilidad de pago
tiene con el proveedor?
Se cuenta con tres proveedores y no hay facilidades de pago ya que al momento de

la entrega del material ya tiene que estar cancelado el valor total.

¢En los ultimos dos afios sus ventas en cuanto al porta-inciensos se ha
incrementado, disminuido o mantenido?
Ha disminuido un poco, quiza sea por la competencia de algunos comerciantes que

venden sin tomar en cuenta los gastos que implica la elaboracion.
¢ Quienes compran porta-inciensos y por qué cree que les atrae en este material?
Turistas y los ecuatorianos que viajan otros paises, les gusta porque es ligero,

duradero, esto permite llevar grandes cantidades para venderlos; también les gusta
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21.

22.

23.

24.

25.

ver como sale el humo por boca, oidos depende del disefio, modelo y color, cada

cliente tiene su preferencia

¢Exporta sus artesanias? Si su respuesta es positiva ¢usted estd exportando
porta-inciensos, a que lugar?

No exporta actualmente, pero sabe que las artesanias elaboradas el taller van a
diferentes paises, porque cuando compran los clientes siempre manifiestan a donde
piensan enviar. “A Bahamas el producto va con el nombre de ese pais, supongo ha

de ser para decir que los han elaborado ahi”.

¢Por qué no ha exportado?
Desconoce los procesos de exportacion y no se ha dado la oportunidad de enviar

directamente a otros paises.

¢Las ventas son temporales?

Son temporales porque venden mas que todos los meses del afio, desde febrero hasta
abril, “hay ciertos clientes que hacen un pedido de 2000 unidades esos meses solo
nos dedicamos a la elaboracion de porta-inciensos”, la mayoria de los indigenas
regresan a su tierra para carnaval en febrero y empiezan a regresar desde marzo y por
eso llevan la mayor cantidad de porta-inciensos. Las ventas bajas son en los meses

de: junio, julio, agosto y septiembre.

¢ Cual es el precio unitario de porta-inciensos cilindricos al por mayor y menor?
Al por menor se vende de seis unidades para abajo desde USD 5.00 hasta USD 7.00
(cinco a siete ddlares americanos) y al por mayor que van desde seis en adelante a
USD 2.00(dos dolares americanos).

¢Usted como artesano ha recibido apoyo de alguna organizacion o institucién

publica o privada?

No ha recibido ningun apoyo de ninguna institucion.
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26.

217.

28.

29.

30.

31.

¢Usted ha participado en ferias nacionales o internacionales para promocionar
su producto?
Solo en ferias nacionales que se ha dado en diferentes provincias, pero estas no son

organizadas por algun ministerio del estado.

Si su respuesta fue afirmativa, ¢ Cudl fue la experiencia tuvo?
Si se tiene acogida por los clientes, en ciertas ocasiones se ha logrado hacer pedidos
grandes y los clientes han quedado satisfechos por la calidad de articulos que se

ofrece, siempre trata de entregar con anticipacion para quedar bien con el cliente.

¢Su microempresa cuenta con algun tipo de publicidad, para que los clientes
conozcan su taller?

No cuenta con ningun tipo de publicidad, solamente las presencia en ferias del
mercado artesanal en el canton Otavalo los fines de semana, y los clientes que ha

tenido son por recomendaciones.

¢Artesanias Lopez esta presente en las redes sociales o paginas web?
No, esta presente en redes sociales y tampoco cuenta pagina web

¢ Cuenta con un catéalogo de productos que se elabora en Artesanias Lopez?
No tengo, a los nuevos clientes solamente les explico el disefio, si hay un disefio

similar en otros productos les indico.

¢Usted realiza algun tipo de promociones como: descuentos o no aplica nada?

No existe descuentos, ya que se ha tomado en cuenta el material y tiempo de
elaboracion de cada porta-incienso; cuando el producto es para enviar a otro pais el
artesano incluye mas técnicas con la finalidad de que el producto pese menos y entre

mas unidades por cada kilo.
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Tabla 5: Resumen- Trabajo del Campo Cualitativo

Artesanias Lopez — productor

e En propietario de Artesanias LOpez, posee conocimientos y técnicas que ha ido
perfeccionando durante su trayectoria, los cuales son aplicados en la elaboracion de
diferentes artesanias que son reflejados en el producto final, para disefar las
imagenes en el porta-incienso el Sr. Lopez de basa en la imaginacion y creatividad,

gue van acompafiados de colores acorde a las imagenes.

e La materia prima que utiliza para la elaboracion de productos artesanales porta-
inciensos es el bambu, debido a su resistencia, versatilidad, dureza, flexibilidad; estas

caracteristicas le permiten al artesano elaborar diferentes artesanias.

e Los clientes que mas adquieren porta-inciensos en bambl son los inmigrantes
ecuatorianos, quienes regresan para las fiestas en el mes de febrero y al retornar al
pais donde residen llevan porta-inciensos para su posterior comercializacion, por ello
existe una alta demanda de estos productos en los meses de febrero hasta las primeras
semanas de abril; el precio de este articulo al por mayor es a $ 2,00 y al por menor
de $5,00 a 7,00 por unidad y consecutivamente los turistas extranjeros.

e EI SrLopez no realiza exportaciones de artesanias, debido al desconocimiento de los
procesos de exportacion, sin embargo, sabe los productos elaborados por el mismo
artesano son enviadas a diferentes paises a través de intermediarios, debido a que los

clientes solicitan que en el producto se incluya el nombre de diferentes paises.

e EIl propietario de Artesanias LOpez no recibe ningin apoyo parte de las
organizaciones e instituciones publicas o privadas; no aplica ninguna estrategia o
publicidad para atraer al cliente, ya que considera es un gasto no recuperable y reduce

la rentabilidad que obtiene por la venta sus artesanias.

Fuente: Entrevista al propietario de Artesanias Lopez

43



b) Distribuidores de artesanias en Madrid

Para el procesamiento de datos se codifico a los entrevistados de la siguiente manera:

Tabla 6: Codificacion de Entrevistados en Madrid-Espafia

Cddigo  Nombre del entrevistado Rotulo
E.l Elsa Amaguafia Inka'as Artesanias
E.2 Henry de la Torre Torre de Artesanias
E.3 Soledad Gutiérrez Gomez  Artesania PANCHO
E.4 Alberto Lema Artesanias Lemas
E.5 William Chipre Bisuteria y mas el palacio
E.6 Cristina Panama Bisuteria y articulos de regalo PANAMA

Fuente: Portal de datos abiertos del Ayuntamiento de Madrid(2017)

La entrevista en el mercado extranjero se realiza con la finalidad de conocer la, demanda,

gustos, preferencias y la temporada de venta, con este enfoque los entrevistados

respondieron a las siguientes preguntas el cual se trascribe de manera literal:

1. Local o negocio

Los entrevistados consideran que es un negocio.

2. ¢CoOmo inicié Ud. en este negocio?

E.1:El papa se dedicaba a la compra y venta de sacos de lana, en ese entonces se

vendian en cantidades y solo estaban presentes en carpas en diferentes distritos que

se daban las ferias “feria en feria”, despues de algunos afios, ya la gente cambio sus

preferencias y tuvieron la necesidad de surtir con otros productos artesanales y

encontraron una oportunidad en un local pequefio, con el pasar de los afios

encontraron otra oportunidad e implementaron el negocio, en la actualidad es

reconocido por su exclusividad en disefios y productos.
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E.2: Llega a Espafia como mdasico, donde encuentra la oportunidad de distribuir
artesanias, pero mas que una oportunidad fue la necesidad de reunir un capital para
regresar a Ecuador, actualmente puede retornar al pais, mientas en Madrid siguen
laborando, pero la familia estd en Madrid y los hijos ya son nacionalizados, las veces
que ha regresado para vacacionar en un mes ya no se sabe que méas puede regresar,
porque uno es extrafio en su propia tierra.

E.3: Los padres ya llevaban ejerciendo la actividad y cuando retornaron a Ecuador
queda como propietaria del negocio, ha hecho adecuaciones e incluso se ha surtido
de manualidades, debido a que van a comprar de diferentes paises y necita tener
variedad de artesanias.

E.4: Ingresa a como trabajador, se presenta la oportunidad de hacerse propietario, se
endeuda para comprar el negocio, porque es rentable y sobre todo a Madrid vienen
para comprar todos los otavalefios y posteriormente salir a los mercadillos.

E.5: Llega a Madrid indocumentado, posteriormente conoce a su actual esposa quien
era duefia de un pequefio local, trabajaron duro para establecer un negocio grande a
donde lleguen todos los compradores, surtiendo artesanias de diferentes paises.

E.6: De joven solo ayuda, pero al ver que muestra interés en el negocio los familiares

le entregan como herencia “en verdad son los unicos familiares que tengo”.

¢ Qué tiempo tiene de funcionamiento su negocio?
E.1: Aproximadamente 8 afios

E.2: Aproximadamente 20 afos

E.3: Aproximadamente 15 afios

E.4: Aproximadamente 10 afios

E.5: Aproximadamente 7 aiios

E.6: Aproximadamente 12 afos.

¢Por qué considera Ud. que su negocio es exitoso?
E.1: Porque esta en un lugar estratégico, trabajan bajo la filosofia de un comercio
justo y ético, con disefios y productos de calidad para cumplir con las expectativas

del cliente y que los mismos sean referentes para la préxima compra.
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E.2: Son artesanias adaptadas a los requerimientos de los clientes, ya sea en calidad,
disefio y variedad, pero sobre todo con atencion de calidad lo que caracteriza a los
pueblos indigenas.

E.3: Siempre tienen variedades para cada estacion de afio, novedades cada mes 'y que
siempre surten la mercaderia ya sea en color, disefio, las artesanias que se adquieren
deben ser con materiales de calidad, por ende, en cuanto a la compra son muy
exigente, porque “si a un cliente le llego mal el producto queda mal el negocio” y
eso afecta de manera negativa para las ventas.

E.4: La compra directa a los fabricantes permite que la venta se realice a un precio
inferior que, a la competencia, ya que no pasa por intermediarios, es directamente
del productor al consumidor final.

E.5: Tener artesanias de Per( y Bolivia en su mayoria atrae a la gente, le llama mucho
la atencion los colores fuertes, pero adicionalmente se bastece de manualidades que
elaboran en diferentes paises, “en mi negocio hay productos que no hay en el resto,
es mas no saben dénde ir a comprar” eso ha permitido que la empresa sea reconocida.
E.6: Vende todo tipo de manualidades que se puedan imaginar, cada mes siempre
surte las mercaderias y también esta presente en ferias nocturnas, esto ha ayudado a

que el negocio sea reconocido por diferentes comerciantes.

¢ Cuantos locales comerciales tiene y como distribuye su mercancia al por mayor
0 menor?

E.1: Unoy su distribucién es al por menor.

E.2: Una tienda comercial y distribuye al por mayor y menor.

E.3: Dos tiendas comerciales en Madrid y distribuye al por mayor y menor.

E.4: Dos (Madrid y Bélgica) y distribuye al por mayor y menor

E.5: Un local comercial, distribuye al por mayor y menor

E.6: Un local comercial, distribuye al por mayor y menor.

¢ Qué productos comercializa en su local comercial?
E.1: Productos artesanales y accesorios para la mujer
E.2: Productos artesanales, bisuteria y producto de arcilla.

E.3: Todo tipo de artesanias de diferentes paises, articulos decorativos y noveleria.
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10.

11.

E.4: Artesanias en diferentes modelos y disefios. (todo lo que refiere en artesanias)
E.5: Todo tipo de manualidades para vestimenta, decorativa y articulos religiosos.

E.6: Todo en artesanias, articulos religiosos y decorativos

¢ QUuEé tipo de artesanias vende?

E.1: Depende de la estacion, pero se vende sacos de lana, sombreros, tapices y
accesorios para la mujer.

E.2: Sacos, chalinas peruanas, camisas de alpaca, gorros, artesanias decorativas y
todo tipo de bisuteria.

E.3: Todo lo que sea artesanias (mientras sean a mano), articulos para decoracion de
casas, jardines, manillas, atrapa suefios y otros.

E.4: Sacos peruanos, articulos para decoracion y religiosos

E.5: Instrumentos musicales, plateria (joyas en diferentes disefios), pipas, camisetas
bordas a mano y manualidades que se vendan dependiendo de la estacion.

E.6: Pipas, cantimploras, instrumentos musicales, decorativos con figuras de

animales, religiosos y variedades.

¢Vende artesanias elaboradas en bamb?

Cinco de los entrevistados si vende artesanias elaboradas en bambl

Si su respuesta es negativa. ¢ Por qué no vende artesanias elaboradas en bambu?

E.1. El negocio esta enfocado més en lo que es vestimenta para todas las edades.

¢Le gustaria vender artesanias elaboradas en bamb(? Si su respuesta es
positiva ¢qué tipo de productos le gustaria vender?

Si seria interesante para variar un poco, como instrumentos musicales y decorativos.

¢Vende artesanias elaboradas en bambu, como porta-inciensos cilindricos, qué
tipo de disefio vende?

E.1: No vende

E.2: Si, se vende de todos los disefios que hay, el cliente siempre busca algo

novedoso.
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12.

13.

14.

E.3: Si, pero el cilindrico se vende més a comparacion de otros disefios.
E.4: Si, todos los colores y disefios que les caracteriza el porta-incienso ecuatoriano.
E.5: Si, de todos los disefios, colores y modelos.

E.6: Si vende porque es importante tener diferentes modelos.

¢En que se fijan los clientes al momento de comprar porta-inciensos?
E.1: No vende

E.2: La creatividad, colores y disefio.

E.3: En el peso, colores y disefios del tallado.

E.4: Material, disefio, coles y originalidad.

E.5: Disefios, colores y material

E.6: Colores, disefios, acabados. “Hay clientes que coleccionan porta-inciensos”.

¢A sus clientes que les atrae mas de las artesanias elaboradas en bambu como
porta-inciensos?

E.1: No vende

E.2: Disefios

E.3: Tienen la creencia de que este material les trae buena suerte y se admiran de las
figuras que talladas porta-inciensos como: los nativos americanos, naturaleza, sol,
luna, en colores muy fuertes

E.4: Los disefios y colores

E.5: Valoran el arte y les gusta las imagenes que tienen los porta-inciensos.

E.6: Los colores y disefos. “los clientes dicen como pueden hacer tanta belleza”

¢ Queé tipo de clientes adquieren los porta-inciensos e influye el precio?

E.2: Religiosos, el precio no influye.

E.3: Hay clientes de todo tipo, en algunos no influye el precio, y en con otros clientes
ocurre lo contrario, pero hay clientes que compran por unidades, mencionan que su
costo es muy bajo para la calidad y la creatividad en el producto.

E.4: Los clientes hindls adquieren mas el producto, en cuanto al precio como en
todo lado hay pocos clientes que manifiestan el precio es alto, pero se le explica con

el material que esta hecho y compran.
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15.

16.

17.

E.5: Tiene clientes fijos que son de India y otros clientes como las amas de casa y
personas religiosas, el precio no influye solamente les gusta el color, disefio y no
importa el precio.

E.6: Al menor compran los de marroqui, hindds y clientes que les atrae el arte, al por
mayor los compatriotas mismos para revenderlos en los mercadillos, les atrae los
colores, disefios y adquieren, el precio no influye,

como son productos de Ecuador el cliente paga su costo.

¢A cuanto vende un porta-incienso de bambu ecuatoriano?
Los entrevistados coinciden en que el producto de Ecuador vende entre 12,00 € a
15,00 €, mientras que, el porta-incienso procedente de India en el mismo material
esta entre 5,00€ a 6,00 € y el de China puede venderse hasta de 2,00€ a 4,00€, los

precios varian.

¢Por qué cree que el porta-incienso ecuatoriano tiene mas acogida?

Manifiestan los entrevistados que se debe a las creencias de ciertos grupos de
personas que creen en la suerte, les gusta el arte, por otra parte, el hecho de que un
porta-incienso cilindrico lleve tallado iméagenes en el producto les atrae la atencion y
simplemente lo coleccionan sin importar su costo adicionalmente un entrevistado
menciona que: “joder, si tu comparas un porta-incienso ecuatoriano es mas
elaborado, con disefios, colores, decorativos ti me entiendes, pero el hind( o chino
el liso, solo un bote o tabla para colocar el incienso, entonces si tu fueras cliente de

seguro te quedaras con el ecuatoriano”.

¢En qué estacion o temporada del afio vende mas el porta-incienso?

E.1. No vende.

La mayoria de los entrevistados coinciden en que la temporada que mas porta-
inciensos venden es verano y semana santa en la ciudad de Sevilla, mientras la
minoria menciona que también se vende en diciembre ya que los clientes adquieren

para regalo de navidad.
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18. ¢ En qué mes o estacion del afio que se abastece de las artesanias como el porta-

19.

20.

incienso ecuatoriano?

E.1: No vende

E.2: En marzo, porque regresan los ecuatorianos y se les pide que traigan ese
producto, de esta manera se alcanza para las ferias en abril

E.3: Marzo y Julio

E.4: Febrero (para alcanzar las ventas de semana santa en Sevilla)

E.5: Marzo y octubre.

E.6: En febrero para enviar a Sevilla y octubre para las festividades navidenas.

¢A qué pais le compra el porta-incienso elaboradas en bambu?
E.1: No vende

E.2: India, China y Ecuador.

E.3: India e intermediarios desde Ecuador

E.4: India y Ecuador

E.5: Colombia, India y Ecuador

E.6: India, China y revendedores otavalefios.

¢Usted ha importado porta-incienso de Ecuador en los ultimos dos afios? Si su
respuesta es negativa ¢Por qué no ha importado?

E.1: No vende

E.2: Directamente no, pero como se les pide a los mismos ecuatorianos que regresan
de sus vacaciones en febrero se podria decir que si, la calidad y disefio es mucho
mejor de Ecuador, aunque tenga un costo mayor, los clientes prefieren porta-
inciensos elaborados en Ecuador.

E.3: No ha importado, pero si ha comprado a revendedores de Ecuador que van
ocasionalmente a realizar ferias, el producto es mejor del pais antes mencionado.
E.4: Si ha importado.

E.5: Si ha importado

E.6: Si ha exportado, aunque su costo es un poco alto a comparacion de porta-
inciensos de India, los disefios le sobrepasan y la gente compra por los disefos. “Si

saco 100 unidades de porta-inciensos ecuatorianos para comercializar se venden 70
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21.

22.

23.

unidades sin importar su precio, mientras que, el producto de India de la misma
cantidad se va 30 unidades”. Adicionalmente menciona que una vez al afio viaja a
Ecuador “para comprar de artesanias ecuatorianas, es preferible viajar en temporadas
bajas en donde el precio del vuelo llega a costar de 250.00 € a 300.00 €, ida y vuelta
asi se aprovecha visitando a la familia, despeja la mente, y es preferible comprar
personalmente para llevar como equipaje de viajero hasta 40 kilos cada pasajero y

solo pagas en la aduana el valor que corresponda por cada equipaje”.

¢Compra directamente al fabricante, cudntas unidades aproximadamente?
E.1: No vende porta- inciensos

E.2: Aproximadamente 3000 unidades al afio y no compra al fabricante.

E.3: Aproximadamente 4000 unidades al afio y compra a revendedores anualmente.
E.4: Aproximadamente 6000 unidades al afio y compra al fabricante.

E.5: Aproximadamente 4000 unidades al afio y compra al fabricante.

E.6: Aproximadamente 8000 unidades, porque esta presente en los mercadillos y no

compra al fabricante.

¢ Con que frecuencia realiza las compras?
E.1: No vende porta-inciensos y el resto de los comerciantes de porta-inciensos
realizan las compras de dos a tres veces al afio, de esta manera tratan de estar con

stock de mercaderias disponibles.

¢ Su negocio siempre dispone de porta-inciensos de bambu ecuatoriano?

E.1: No vende

E.2: Al afio tengo un faltante de 800 unidades mas o menos.

E3: A pesar de la adquisicion en grandes cantidades existen clientes a quienes no
alcanza a abastecer los porta-inciensos ecuatorianos y al afio hace falta un
aproximado de 1000 unidades.

E4 y E5: Siempre tienen productos ecuatorianos en stock, debido a que existen
clientes que adquieren mas de 50 unidades para venderlos en las diferentes ferias que

existen en la cuidad, un entrevistado afiade “el cliente no puede estar perdiendo el
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24.

25.

26.

27.

tiempo buscando locales donde comprar porta-inciensos de Ecuador por eso siempre
tengo en stock y asi no corro el riego de tener cliente insatisfecho”.

E6: “Yo siempre voy de ferias en ferias a todas las ciudades que se pueda, tengo
también clientes fijos en mercadillos y no se puede tener en stock, termino igual, la

temporada de venta y el producto.

¢Estaria usted interesado que le realicen la importacion de porta-incienso
ecuatoriano directamente el fabricante?

E.1: No vende.

E2 y E3: Si, pero necesito las muestras del producto para tomar la decision y el
numero del movil para comunicarme e indicar los disefios y colores que se requieren.

Mientras el resto de los entrevistados no les interesa.

¢ Cuél es la forma de pago que utiliza méas?
Para todos los entrevistados las formas de pago que mas utilizan son las

transferencias bancarias y por agencias de envios.

¢ Cual es su opinion sobre la calidad en bambu, como el porta-incienso?

E.1: Me parece que son de excelente calidad y eso habla bien de los otavalefios.
E.2: Los porta-inciensos de bamb( de Ecuador es mucho mejor que el de cualquier
otro pais y la gente valora el arte

E.3: Los colores y disefios atrapan a los clientes, son muy buenos.

E.4: Producto duradero y original.

E.5: Deberian utilizar pegamentos mas duraderos, para los decorativos que atraen al
cliente ya que, son ciertos detalles en los productos que dan una buena imagen, pero
a veces por estar manipulando el producto se caen y sale la piedra que estd como
adorno y hace quedar mal al momento de estar vendiendo.

E.6: Son de excelente calidad y los clientes saben escoger el producto y ningln porta-

incienso hecho de bambu sobrepasa al de Ecuador.

¢Usted cree que el porta-incienso necesita envase?

E.1: Si necesita envase para dar mas realice a la calidad.
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E.2: Es necesario.

E.3: Cada producto tiene su envase y el porta-incienso no es la excepcion.

E.4: Es necesario porque hay clientes que compran para regalo y solicitan envase.
E.5: Claro que necesita envase, el producto esta con disefios, modelos originales y
cuando el cliente solicita envase quedamos mal.

E.6: Es importante por su presentacion en mi negocio porque hay turistas que llegan

a vacacionar gque llevan como regalo o recuero y cuando solicitan envase no se tiene

y queda mal el nombre comercial.

Tabla 7: Cuadro Resumen — Trabajo del Campo Cualitativo

Posibles compradores de porta-inciensos de bambu en Madrid- Espafia

De los propietarios entrevistados cada uno inician las actividades econdmicas de diferente
manera, mencionan que el negocio es exitoso porque tienen productos de calidad, disefios,
variedades. Venden porta-inciensos en todo tipo de disefio, colores, sin embargo, para
algunos clientes seria interesante que creen mas modelos de nativos norteamericanos y
otros, por que los clientes se fijan en la exclusividad, disefios, colores y material;
adicionalmente mencionan que “existen clientes que son amantes del producto, les gusta

coleccionar y siempre estan en busca de nuevos disefios”.

Los entrevistados realizan importaciones de Ecuador, adicionalmente un distribuidor
menciona que una vez al afio viaja con toda la familia a Ecuador para comprar directamente
los productos artesanales, prefiere pagar en vuelos, de esta manera aprovechan para

vacacionar y al retorno llevar artesanias como equipaje de viajero, hasta 40 kilos.

No influye su precio a la hora de comprar porta-inciensos ecuatorianos, pero cada cliente
exige ciertos requisitos, como su identificacion del pais procedente, elementos informativos
del producto, se vende por estaciones y por ello se abastecen dos a tres meses antes para
surtirlos y exhibirlos en las vitrinas. Como medio de pago que prefieren los entrevistados es

a través de transferencias y tarjetas de créditos.

Para los distribuidores la calidad de porta-inciensos ecuatorianos es excelente, las artesanias
son las que identifican al indigena y el articulo de bambu ecuatoriano sobrepasa al producto

que elaboran en India o China.

Fuente: Entrevista a los posibles compradores
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2.1.9.2. Observacion directa aplicada

Tabla 8: Ficha de Observacion

Ficha de observacion

Ficha N° 1 Fecha: 13 de abril del 2018 Duracién: 40 minutos
Observadora: Martha Moran
Lugar de observacion: Taller de Artesanias Lopez (Otavalo)

e Corta el bambd justo en el nudo a la medida de 25 cm, para no
desperdiciar el material. (10 segundos)

e Realiza los respectivos orificios y quemado en el bambd (1
minuto)

¢ Incorporacion de soporte de porta-incienso (1 minuto)

e Alisa el bambu. (20 segundos)

e Con masilla epdxica ya preparada elabora las diferentes
imagenes. (3 minutos)

Procesos de elaboracion y ) o
e Procede a darle color con pintura vegetal a las imagenes y

tiempo de elaboracién
bambd. (dos minutos)

e Finalmente le da un toque al colocar barniz para que
demuestre brillo y a la vez es como capa de proteccion ante la
intemperie. (20 segundos)

e Después de los procesos de elaboracidn el articulo es secado a
temperatura ambiente.

e El proceso de elaboracion del porta-incienso es de 7 minutos

y 50 segundos cada unidad.

e No realiza control de calidad al producto final, pero si la

Control de calidad materia prima principal, ya que debe poseer ciertas

caracteristicas establecidas por el artesano.

Fuente: taller Artesanias L6pez del cantén Otavalo

Analisis: EI Sr Lopez posee habilidad y creatividad ya que para la elaboracion de diferentes
disefios no utiliza moldes o figuras para guiarse, simplemente sabe la cantidad de masa que
debe utilizar dependiendo del grado de elaboracion en las imagenes, finalmente realza la

calidad del producto final aplicando pintura vegetal y barniz.
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2.1.9.3. Encuestas aplicadas a los productores y comerciantes de porta-inciensos
en el mercado local:

Pregunta 1: ;Cual es el nivel de estudios que Ud. posee?

Tabla 9: Nivel de Estudios de los Encuestados

Nivel de estudios Total % % Acumulado

Posgrado 0 0 0
Universitario 1 3
Técnico 3 8 11
Secundaria 5 14 25
Primaria 20 54 79

No tiene 8 21 100

Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No tiene 21% |
Secundaria 14%

Técnico 8%

Universitario E%
Posgrado 0%

0 5 10 15 20 25

Figura 5: Nivel de estudios de los encuestados
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El nivel de estudios que predomina en los encuestados es la primaria que
corresponde al 54%, consecutivamente el 21% no tiene nivel de formacion, esto se debe a
que, la mayoria de los habitantes del Cantén Otavalo no consideraban la necesidad de seguir
preparandose, ya que, solo veian la necesidad de aprender a leer y escribir, era mas
importante trabajar en las diferentes actividades para tener sus propios ingresos, por ello se

esfuerzan dia a dia por seguir elaborando productos novedosos y comercializarlos.
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Pregunta 2: ;Cuénto tiempo lleva en el negocio?

Tabla 10: Tiempo del Negocio

Tiempo del negocio Total % % Acumulado
De 1 a5 afios 10 27 27
De 6 a 10 afios 20 54 81
De 11 afios a més 5 14 95
No contesta 2 5 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 5%

De 11 afios a mas 14%
De 1a5 afios 27%
0 5 10 15 20 25

Figura 6: Tiempo de negocio
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: De todos los encuestados el 54% tienen de seis a diez afios de funcionamiento
porque tener un lugar fijo para comercializar los productos artesanales les da maés
posibilidades de mejorar sus ingresos. Otro dato relevante es que, el Cantén Otavalo posee
una gran riqueza cultural, variedad de artesanias y lugares turisticos, estas caracteristicas han
Ilamado la atencion de los turistas, ante esta eventualidad los habitantes han visto la

oportunidad de ofertar a los visitantes nacionales como extranjeros.
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Pregunta 3: ;Qué funcion desempefia usted en su negocio?

Tabla 11: Funcién que Desempefia en el Negocio

Funcién que desempefia Total % Acur?fjlado
Propietario 28 76 6
Empleado 9 24 100

No contesta 0 0 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

= Propietario Empleado

Figura 7: Funcion que desempefia
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 76% de los encuestados, son propietarios ya que los artesanos no obtienen

grandes rentabilidades, por ello no tienen la capacidad econdmica de contratar un empleado,

por ello, optan por atender los propietarios artesanos los negocios para obtener mas

rentabilidad y de esta manera seguir obteniendo un ingreso para la familia.
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Pregunta 4: ;Para su negocio usted elabora porta-inciensos?

Tabla 12: Elabora Porta-inciensos

0,
Elabora porta-inciensos Total % AcurrﬁoJlado
Si elabora 32 86 86
No elabora 5 14 100
No contesta 0 0 100

Total 37 100%
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

= Sj elabora No elabora

Figura 8: Elabora pota-inciensos
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Anélisis: De los 37 encuestados entre productores y comerciantes el 86% elaboran porta-
inciensos para exhibirlos en sus locales o puestos de venta que tienen establecidos, ya que
cada artesano se dedica a la elaboracion de los productos que mejor pueden realizar para
obtener un articulo exclusivo, mientras que el 14% que no elabora, los adquieren por medio
de distribuidores directos o intermediarios, de esta manera se abastecen para comercializar.
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Pregunta 4.1. ; Qué tipo de pota-inciensos elabora?

Tabla 13: Tipos de Porta-inciensos que Elabora

%

Tipos de porta-inciensos Total % Acumulado
Cilindrico 6 16 16
Cocina a lefia 11 30 46
Otros 15 41 87
No contesta 5 13 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No contesta 13%
Otros 41%
Cilindrico 16%
0 5 10 15 20

Figura 9: Tipos de porta-inciensos
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 41% de los productores se dedican a la elaboracion de otro tipo de porta-
inciensos tales como en forma de cono, badul, tabla entre otros disefios. Solo seis de los
encuestados elaboran el porta-incienso cilindrico, mencionan que tiene mas demanda por
parte de los clientes, también, es facil de elaborar ya que se demoran en minimo de 20
minutos y un maximo de 30 minutos por unidad, a la vez es facil de transportar, puesto que

otros disefios como el de cocina a lefia sufre dafios en el transporte del producto a su destino.

59



Pregunta 4.2: ; Cuéanto tiempo se demora en elaborar un porta-incienso cilindrico?

Tabla 14: Tiempo de elaboracion en Porta-incienso Cilindrico

%
Tiempo Total % Acumulado
Desde 5 a 10 minutos 0 0 0
Desde 11 a 16 minutos 2 5 5
Desde 17 minutos 0 mas 4 11 16
No elabora 31 84 100
Total 37 100
Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No elabora 84%
Desde 17 minutos o mas - 11%
Desde 11 a 16 minutos E{,
Desde 5 a 10 minutos 0%
0 5 10 15 20 25 30 35

Figura 10: Tiempo de elaboracion en porta-incienso cilindrico
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: Los artesanos productores de porta-inciensos cilindricos en bambd del cantén
Otavalo, el 11% contestan que se demoran desde 17 a mas minutos por unidad; el tiempo
destinado para la elaboracion es debido a que cada articulo necesita una serie de procesos
para obtener productos de calidad, cada artesano tiene diferentes técnicas y conocimientos

para la fabricacion de porta-inciensos en bambu.
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Pregunta 5: ¢ Cuél es el material que mas prefiere para el porta-incienso?

Tabla 15: Materia Prima de Preferencia

%
Materia prima Total % Acumulado
Bambu 25 68 68
Cartén 6 16 84
Otros 6 16 100
No contesta 0 0 100
Total 37 100%
Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No contesta 0%
Otros 16%
Carton 16%
0 5 10 15 20 25 30

Figura 11: Material de preferencia para el porta-incienso
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 68% de los encuestados entre productores y comerciantes prefieren que la
materia prima utilizada para el porta-inciensos sea en bambul, esto se debe a las
caracteristicas de la planta, ya que es mas economico, resistente y tiene un peso ligero eso
resulta muy uatil al momento de realizar una exportacion, mientras que un porcentaje
considerable prefieren otros materiales, debido a otro tipo de productos que elaboran para la

comercializacion.
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Pregunta 6: ; Como considera usted, las ventas de porta-inciensos en los dos ultimos afios?

Tabla 16: Ventas en los Dos Ultimos Afios

%

Ventas: Total % Acumulado
Ha incrementado 5 14 14
Ha disminuido 12 32 46
Se ha mantenido 20 54 100
No contesta 0 0 100

Total 37 100%
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 0%

Ha disminuido 32%

Ha incrementado 14%

0 5 10 15 20 25

Figura 12: Venta en los dos ultimos afios
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 54% de los encuestados mencionan que las ventas se han mantenido, debido a
que la mayoria de los artesanos elaboran disefios que les guste a la gente ya sea en colores,
disefios, por otra parte, el articulo es utilizado de diferente manera como: adornos, usos
religiosos, e incluso lo utilizan de manera terapéutica, entre otros fines que se han dado por

parte del cliente que adquiere el porta-incienso.
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Pregunta 7: ¢ Quienes compran los porta-inciensos?

Tabla 17: Distribucion de Clientes

Distribucion de %
clientes Total % Acumulado
Turistas 8 22 22
Inmigrantes

otavalefios 22 59 81
Otros 7 19 100

No contesta 0 0

Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta

0%

Otros 19%
Turistas 22%
0 5 10 15 20 25

Figura 13: Distribucion de clientes
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: Segun la encuesta realizada, los clientes principales que compran este tipo
productos son los inmigrantes otavalefios que corresponden al 59%, esto se debe a que una
gran parte de la poblacion reside en diferentes paises del mundo, haciendo conocer las
artesanias variedades de artesanias que se elaboran en el Cantdn y consecutivamente son los

turistas a quienes les llama la atencion y lo adquieren para llevarlos como regalo o recuerdo.
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Pregunta 8: En su opinidn ¢qué cree que les atrae del porta-incienso en bambu?

Tabla 18: Qué les Atrae del Porta-incienso en Bambu

Qué les atrae del %
producto Total % Acumulado
Disefios 22 59 59
Colores 10 27 86
Otros 5 14 100

No contesta 0 0 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 0%

Otros 14%

Colores 27%

0 5 10 15 20 25

Figura 14: En que se fijan los clientes
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: De los encuestados el 59% expresan que, los clientes se fijan en el disefio debido
a que el porta-incienso en bambu posee variedades que van acorde a gustos y preferencias
de todo tipo de clientes a quienes les atrae el arte, por otra parte, un porcentaje considerable
de fijan en los colores. Los clientes buscan exclusividad y los artesanos elaboran disefios de

su propia imaginacion.
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Pregunta 9: ;Exporta sus artesanias como el porta-incienso cilindrico en bambu?

Tabla 19: Exporta Porta-inciensos en Bambu

Exporta porta-incienso %

en bambd Total % Acumulado
Si exporta 27 73 73

No exporta 9 24 97

No contesta 1 3 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta }%

No exporta 24%

SI exporta _73%

0 5 10 15 20 25 30

Figura 15: Exporta porta-inciensos en bambu
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 73% de los encuestados exportan los porta-inciensos elaborados en bambu a
diferentes paises del mundo, este articulo tiene demanda por parte de los clientes a quienes
les gusta y les atrae el producto elaborado artesanalmente, mientras el 24% no exporta debido
a la falta de conocimiento para realizar sus exportaciones, esto les impide a que puedan
detener demandas altas, lo que conlleva a que los productos sean comercializados en el

mercado local con competencias locales y saturacion del producto.
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Pregunta 9.1: ;A qué continente a exportado?

Tabla 20: Continente a donde Exportan

A donde exportan Total % % Acumulado
Europa 12 32 32
Centro América 7 19 51

Norte America 5 14 65

Otros 3 8 73

No exporta 10 27 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No exporta 27%
Centro América 19%
Norte América 14%
Otros —8%
0 2 4 6 8 10 12 14

Figura 16: Region a donde exportan
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: Doce que corresponde al 32% de los encuestados exportan porta-inciensos a
Europa, donde estan incluidos paises como Espafia, Italia, Holanda, Francia, esto se debe a
que los habitantes tienen ciertas creencias en cuanto al material con el que esta elaborado el

producto, como también, aprecian y valoran el arte.
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Pregunta 9.2.: ;De qué forma realiza las exportaciones?

Tabla 21: Como Realizan las Exportaciones

Como realizan las %
exportaciones Total % Acumulado
Directamente 5 14 14
Mediante Agencias de

envios 22 59 73

No exporta 10 27 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No exporta 27%
Directamente 14%
0 5 10 15 20 25

Figura 17: Como realizan las exportaciones
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: ElI 59% de los encuestados realizan las exportaciones mediante las diferentes
agencias de envios que existen en el cantdn Otavalo, esto quiere decir que los porta-inciensos
cilindricos elaborados en bambu tienen acogida por parte de los clientes que se encuentran
en diferentes partes del mundo, este es un aspecto positivo para los artesanos que se dedican

a la elaboracion de este tipo de artesania que no es muy comun.
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Pregunta 9.3: ;Cuantas unidades ha exportado?

Tabla 22: Unidades que Exporta

%
Unidades que exportan Total % Acumulado
De 100 a 500 unidades 9 24 24
De 501 a 1000 unidades 15 41 65
De 1001unidades a mas 3 8 73
No exporta 10 27 100
Total 37 100%
Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No exporta 27%
De 1001 unidades a mas 8%
De 100 a 500 unidades 24%
0 2 4 6 8 10 12 14 16

Figura 18: Unidades que exporta
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: Los artesanos y comerciantes censados, el 41% indican que las cantidades
exportadas oscilan de 501 a 1000 unidades, distribuidas en tres o cuatro envios que efecttan
en el transcurso del afio, el producto es poco comun por tal razon las cantidades vendidas
fueras del pais son cantidades minimas a comparacion de otras artesanias elaboradas en el

cantén Otavalo.
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Pregunta 9.4: ; Cuéntas porta-inciensos cilindricos en bambu pesan un kilo?

Tabla 23: Cuantas unidades por kilo

Unidades por Kilo Total % % Acumulado
De 1 a 2 unidades 5 14 14

De 3 a 4 unidades 23 62 76

De 5 a 6 unidades 0 0 76

No contesta 9 24 100
Total 37 100

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 24%

De 5 a 6 unidades 0%

De 1 a 2 unidades 14%

0 5 10 15 20 25

Figura 19 : Cuantas unidades por kilo
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 62% de los encuestados entre comerciantes y artesanos productores indican
un kilo equivale de tres a cuatro unidades de porta-inciensos, esto es relevante debido a
gue mientras mas unidades contenga el kilo, mayores cantidades podra exportar

beneficiando al importador ya que el costo del flete sera menor.
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Pregunta 10: ¢ Las ventas son temporales?

Tabla 24: Ventas Temporales

%
Ventas temporales Total % Acumulado
Si son temporales 27 73 73
No son temporales 9 24 97
No contesta 1 3 100
Total 37 100%
Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No contesta }%
No son temporales 24%
e temporales _73%
0 5 10 15 20 25 30

Figura 20: Ventas temporales
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 73% de los encuestados afirman que las ventas son temporales, debido a que
los inmigrantes otavalefios retornan a su tierra natal en los meses de febrero a para las
diferentes fiestas del florecimiento que se efectuan en diferentes comunidades del Canton,
al regresar a los diferentes paises del mundo los inmigrantes ecuatorianos adquieren la mayor
cantidad de productos artesanales para posteriormente comercializarlos. Por ello, los meses

de altas ventas estan concentradas entre los meses de febrero a marzo.
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Pregunta 11: Desde su punto de vista ;Como califica a los porta-inciensos de bambu
cilindricos elaborados por el Sr Lopez?

Tabla 25: Estimacion del porta-incienso elaborado por el Sr Lpez

%
Califica Total % Acumulado
Excelente calidad 13 35 35
Buena calidad 12 32 68
Mala calidad 0 - 68
Desconoce al artesano 7 19 86
No contesta 5 14 100
Total 37 100
Fuente: Productores y comerciantes encuestados
No contesta 14% |
Desconoce al artesano 19% |
Mala calidad 0
Buena calidad 32% |
0 2 4 6 8 10 12 14

Figura 21: Estimacion del porta-incienso elaborado por el Sr Lépez
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: Entre los artesanos productores y comerciantes de porta-inciensos encuestados
reconocen la calidad de productos similares elaborados por el Sr Lopez, esto quiere decir

que las competencias reconocen y resaltan la calidad de los productos elaborados en el taller

antes mencionado.
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Pregunta 12: ¢Cuenta con algun tipo de publicidad para que los clientes conozcan su

negocio?

Tabla 26: EI Negocio Cuenta con Publicidad

Publicidad del %
negocio Total % Acumulado
Si tiene 20 54 54

No tiene 15 41 95

No contesta 2 5 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 5%

No tiene 41%

0 5 10 15 20 25

Figura 22: El negocio cuenta con publicidad
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 54% de los censados cuentan con algun tipo de publicidad, mencionan que es
para incrementar las ventas y empezando desde la ubicacion de los locales que cuentan con
vallas publicitarias, para que los clientes conozcan la ubicacion del negocio, mientras que el
41% no tiene, debido a que son artesanos que elaboran en sus domicilios ubicados en
diferentes parroquias del Canton y cuyos productos se exhiben los fines de semana en los

puestos de ventas.
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Pregunta 13: ¢ Su negocio esta presente en las redes sociales?

Tabla 27: Negocio en Redes Sociales

Negocio en redes %
sociales Total % Acumulado
Si esta presente 15 41 41

No esta presente 21 57 97

No contesta 1 3 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta }%
o ESté presente _ 57%

Si estd presente 41%

Figura 23: Negocio en redes sociales
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: La mayoria de los censados que corresponde al 57% no esta presente en las redes
sociales, debido a la falta de formacion académica y por ello desconocen de las ventajas y
las facilidades de contactarse con personas de otros continentes mediante las redes sociales,
mientras un el 41% de los negocios si esta en redes sociales, de esta manera tendran mas

oportunidades de venta ya sea a nivel local e internacional.
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Pregunta 14: ;Su negocio cuenta con de catalogo de artesanias?

Tabla 28: Cuenta con Catalogo de Artesanias

Cuenta con catalogo de %
artesanias Total % Acumulado
Si cuenta 10 27 27

No cuenta 22 59 86

No contesta 5 14 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 14%
Si cuenta 27%
0 5 10 15 20 25

Figura 24: Cuenta con catalogo de artesanias
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: La mayoria de los censados correspondientes al 59% no cuentan con catalogo de
productos, creen que no es necesario ya que las variedades de artesanias que comercializan
no estan codificadas por ello les dificulta, sin embargo, es indispensable para que el cliente
pueda escoger el disefio o color para realizar el pedido en cantidades considerables.
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Pregunta 15: ;Usted realiza promociones como: descuentos o rebajas?

Tabla 29: Aplica Promociones

Promociones de %
descuentos o rebajas  Total % Acumulado
Si aplica 20 54 54
No aplica 6 16 70
Aplica rara vez 9 24 95
No contesta 2 5 100
Total 37 100%

Fuente: Productores y comerciantes encuestados

No contesta 5%

Aplica rara vez 24%
No aplica 16%
0 5 10 15 20 25

Figura 25: Aplica promociones
Fuente: Productores y comerciantes encuestados

Analisis: El 54% de los censados los negocios 0 puestos de ventas aplican estrategias de
venta o atraccion al cliente, de esta manera se aseguran de que el cliente prefiera comprar en
el mismo lugar que adquirié el producto, estos descuentos son aplicados cuando los precios
de compra superan los $400.00, el descuento es porcentajes minimos o centavos por cada

unidad, pero que en grandes volumenes son cantidad de ddlares considerables.
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2.1.10. Informacién secundaria

Para esta investigacion se incluyen datos secundarios principalmente compuestos por
estadisticas y graficos que permiten visualizar los datos més relevantes obtenidos del portal
web Trade Map y Banco Central del Ecuador, con el objetivo de conocer el mercado en
cuanto a los distintos afectos de la oferta y demanda de las artesanias ecuatorianas elaboradas

en bambu.

2.1.10.1. Analisis de la oferta

Para conocer los paises que compran y ofertan estas artesanias, es necesario especificar
la subpartida arancelaria a utilizarse para los productos elaboras en bambu que se pretende
exportar, por lo tanto, la subpartida arancelaria a utilizarse segin: Comité de Comercio
Exterior (2017) informa que: las reglas generales para la interpretacion de la nomenclatura
arancelaria comdn — NANDINA es la Seccion 1X: madera, carbon vegetal y manufacturas
de madera; corcho y sus manufacturas; manufacturas de esparteria o cesteria del capitulo 44

que corresponde a madera, cambdn vegetal y manufacturas de madera. (pag. 164)

Después de determinar la partida arancelaria que se utilizard para los productos, se
procede a revisar los datos estadisticos para conocer los principales paises que ofertan a nivel
mundial, como también, la participacion que tiene Ecuador con el producto anteriormente
detallado, por ello es necesario analizar para determinar cudl es el mercado extranjero mas

atractivo para este tipo de artesanias.

A continuacion, se detalla los principales paises que ofertan a nivel mundial, se muestra

los valores totales en miles de dolares americanos desde el afio 2013 al afio 2017.
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2.1.10.2. Principales paises que exportan a nivel mundial

Tabla 30: Principales Paises Exportadores a Nivel Mundial

Lista de los exportadores para el producto seleccionado
Producto: 442010 Estatuillas y demas objeto de adorno, de madera (exc. marqueteria y taracea)

Unidad: D6lar Americano miles

valor valor valor valor valor
Exportadores exportado en exportado en exportado en exportado en exportado en
2013 2014 2015 2016 2017
Mundo 770.221 872.939 929.112 957.103
China 459.840 544.227 602.023 630.247 769.834
Indonesia 74.868 80.491 55.627 61.009 54.520
Paises Bajos 27.424 33.960 43.301 45.969 66.962
Alemania 31.272 34.271 34.106 32.675 35.676
Estados Unidos de América 11.227 10.808 11.751 22.324 10.065
Italia 18.440 20.502 16.869 18.038 20.515
Bélgica 16.025 16.226 13.531 16.477 14.733
Viet Nam 6.089 5.658 4.663 12.972
Dinamarca 5.733 6.551 6.862 9.364 13.280
Filipinas 7.914 11.001 11.479 9.342 5.728

Fuente: Trade Map

2.1.10.3.

Tabla 31. Lista de Paises Importadores desde Ecuador

Exportaciones de porta-inciensos totales de Ecuador al mundo

Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador 1

Producto: 4420100000 Estatuillas y demas objeto de adorno, de madera [exc. marqueteria y taracea)

Mondo 263 350 290 225 148
Estados Unidos de América 96 131 134 27 37
Costa Flica 12 10 &) 23
Aruba o T T 13
Espafia 18 29 28 13 13
Panama 15 5 11 12
Mexico 7 22 22 11
Islas Caimanes 6 T 14

Italia LY 57 5 16

Fepiblica Dominicana 11 T 3 3

Fuente: Trade Map
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Lista de los mercados importadores para un producto exportado por Ecuador
Producto : 4420100000 Estatuillas y demas objeto de adorno, de madera (exc. marqueteria y taracea)
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Figura 26: Lista de paises importadores de Ecuador
Fuente: Trade Map

Segun los datos histdricos que se obtuvo del portal web Trade Map, se puede observar en
la tabla N° 28, como en la figura N° 19, que las exportaciones de artesanias ecuatorianas
correspondientes a la partida antes detallada han tenido un crecimiento hacia el pais de los
Estados Unidos de América, mientras para paises como Costa Rica y Espafia se han
mantenido, esto indica que hay una demanda atrayente por los mercados extranjeros hacia
la artesania de bambd y por lo tanto, existe la oportunidad de ser comercializado y seguir

ganando nuevos mercados para productos no tradicionales.

Consiguientemente a los datos obtenidos en el portal web Trade Map, es necesario
complementar estos datos, con informacion de fuentes estatales para tener un analisis méas
exacto para este proyecto de investigacion, por ello, se extrae informacion de datos
estadisticos de la pagina oficial del Banco Central del Ecuador correspondiente al Gltimo afio

en peso por toneladas y valor FOB en miles de dolares americanos para diferentes paises.
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Tabla 32: Exportaciones Ecuatorianas

o Banco Cemnmtral oc| Eouacor
_,:::'f"-:__: ESTADIS TICAS DE COMERCIO EXTERIOR DE BIENES
& . EXPORTACIONES / por Subpartida y Pais Destino
Tre=feriodo: Anual - Aflos: 2017 (T y valores en miles de LSD)

TOTALES: 22.8 | 1478
4420100000 ﬂ“&'i”ﬂf:;";: objetos de usa, Eﬁrg‘gsﬂs 32| 260
4420100000 ﬂ“&'i”ﬂfg";: objetos de CRI COSTA RICA 31| 228
4420100000 g:'ﬂ“:iﬂf;{"ﬂf: objetos de ABW ARUBA 2.4 128
4470100000 if:'ﬂ“:i"ﬂf:;"ﬂf: objetos de ESP EsPafls 0,5 132
4470100000 if:'ﬂ“:i"ﬂf:;"ﬂf: objetos de PAMN PARMAMA, 10| 124
4420100000 ﬂ“&'iynf;f"ef: objetes de MEX MEXICO 06| 11,0
4420100000 ﬂ“&'iynf;f"ef: objetes de M CAIMAN, ISLAS D&l 7.0
4420100000 if:'ﬂ“:iﬂf;{"ﬂf: objetos de ITa IMTALLA 2.6 55
4420100000 ﬂ“&'iyﬁ;: objetos de DoM ﬁﬁlﬁ_ﬁﬁa 23| o0

Fuente: (Banco Central de Ecuador, 2017)

Después de haber obtenido los datos histdricos en cuanto a las exportaciones realizadas
por Ecuador a diferentes paises del mundo de artesanias elaboradas en bambu se puede
observar que el primer pais importador es Estados Unidos con un valor FOB de $26000, con
una participacion del 17.59%, consecutivamente esta Costa Rica con un valor FOB de
$22800, con una participacion de 15.43%, y Espafia con un valor FOB $13200 y una
participacion de 8.93% en el total de la exportaciones realizadas por Ecuador.
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2.1.10.4. Tendencias

Para el célculo correspondiente se ha considerado los valores detallados en los datos
historicos de portal Trade Map, en cuanto a las exportaciones ecuatorianas al mercado
esparfiol. A continuacion, se puede visualizar la muestra de valores y variaciones anuales en

referencia de la partida 442010 (estatuillas y demas objetos de madera):

Tabla 33: Tasa De Crecimiento Anual en Valores y Variacion

Participacion en
Afo valor de Variacién
exportaciones %
2013 $18.000,00 -
2014 $29.000,00 38%
2015 $29.000,00 0%
2016 $13.000,00 - 40%
2017 $13.200,00 2%

Fuente: Trade Map

En la tabla anterior se puede observar las variaciones que ha existido en cuanto a los
valores exportados por Ecuador al mercado de Espafia, en el afio 2016 ha sufrido una caida
del 40%, sin embargo, en el 2017 las exportaciones se han levantado en un 2%, por ello es
indispensable ofertar nuevos productos artesanales relacionados con las estatuillas y demas

objetos de madera elaborados en Ecuador.

2.1.11. Anélisis de la demanda

Es indispensable realizar el analisis, ya que permitira conocer la demanda que tiene el
producto en valores monetarios, para ello se observara datos historicos correspondientes a

los Gltimos cinco afios (2013 - 2017) del portal web Trade Map.
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A continuacion, se indica los principales paises que demandan el producto:

Tabla 34: Principales Diez Paises que Demandan las Estatuillas y Demas Objeto de Adorno

Lista de los importadores para el producto seleccionado
Producto: 442010 Estatuillas v demas objeto de adorno, de madera (exc. marqueteria vy taracea)

valor valor valor valor valor
importado importado  importado  importado importado
en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017

Mundo 681936 780.180 819.645 §31.423

Estados Unidos de Ameérica 203014 221.139 278.008 201.646 311.751
Alemania 82.208 98206 90264 98.101 108.681
Paises Bajos 42234 59682 60911 64.130 69817
Japon 52235 51.654 45489 46294 41.168
Reino Unido 33.167 41408 39.718 37638 35044
Francia 24929 20039 28401 33007 40511
Belgica 17746 21.037 20338 22588 21.200
Italia 12955 18.550 18.178 20217 21943
Espafia 13.642 17.266 15956 17.471 21236
Suiza 17911 19.466 19.096 17.310 17.483

Fuente: Trade Map

Se puede observar en la tabla N° 30, el pais que mas demanda en referencia a la subpartida

442010 es Estados Unidos de América en el puesto numero uno con valor FOB de $

311.751.00, consecutivamente Argentina con $ 108.681.00, Paises Bajos, sin embargo,

Espafia es el noveno pais con un valor FOB de $ 21.236.00.

A continuacién, se puede visualizar los 10 principales paises proveedores de Espafia las

estatuillas y demas objetos de adorno:
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Tabla 35: Principales Proveedores del Producto Seleccionado a Espafia

Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Espaﬁai )
Producto: 442010 Estatuillas y demas objeto de adorno, de madera (exc. marqueteria y taracea)l
Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores importado importado importado importado importado

en 2013 en 2014 en 2015 en 2016 en 2017
Mundo 13.642 17.266 15.956 17.471 21.236
China 7.054 9825 g.861 9.710 11.775
Indonesia 1.785 2.043 2483 2.788 3.392
India 726 1.215 1.005 1.246 1.363
Portugal 1.066 1.056 818 910 987
Bélgica 27 35 51 82 T30
Paizes Bajos 138 397 275 416 526
Alemania 512 390 407 271 480
Austria 1 2 O 1 245
Francia 237 182 148 143 234
Ttalia 663 625 482 451 233

Fuente: Trade Map

Se puede observar en la tabla N° 31, China es el pais que vende a en grandes volimenes,
representa una participacion de 55.58% de todas las importaciones que realiza Espafia en
cuanto a los productos de estatuillas y demas objetos de adornos, donde se encuentra
clasificada la artesania que se pretende exportar, por otra parte, también se encuentra
Indonesia (15.96%), India (7.13), Portugal (5.21%).

Dentro de los paises proveedores a Espafia, Ecuador se ubica en el puesto numero 31,
con una minima contribucion del 0.13%, un valor FOB de USD 13.200. A pesar de que, la
participacién ecuatoriana a las importaciones espafiolas es imperceptible, hay que tomar en

cuenta que los clientes de hoy en dia ya no estan solicitado los porta-inciensos normales.

La tendencia de los consumidores actualmente de acuerdo al censo es que, los clientes
requieren porta-inciensos de imagenes con mayor grado de elaboracién en funcién de los
disefios calzan perfectamente los articulos ecuatorianos, ya que; esta destinado a los clientes
con ciertas creencias (tener un producto elaborado en bambu les atrae buena suerte), al
coleccionista, a los que aprecian el arte, al consumidor que es menos sensible al precio de
los articulos elaboradas artesanalmente.
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2.1.11.1. Proyeccion de la demanda

Tabla 36: Célculo para la Demanda

ANOS X |IMPORTACIONES (Y)| XY X2 Y?2
2013 -2 13620 -27240 4 185504400
2014 -1 17266 -17266 1 298114756
2015 0 15956 0 0 254593936
2016 1 17471 17471 1 305235841
2017 2 21236 42472 4 450967696
TOTAL 0 85549 15437 10 1494416629
Fuente: Trade Map
Donde:
b= n(2xy) — (2x)(2y) 4= 2y —(bx2X)
(X2 - (Xx)? n
_ 5(15437) — (0)(85549) 0= 85549 — (1543,7 x 0)
B 5(10) — (0)2 5
b=1543,7 a=17109,8
y=a+ bx

Tabla 37: Proyeccion para Cinco Afios

ARo Valor (miles USD)
2018 $21.740,90
2019 $23.284,60
2020 $24.828,30
2021 $26.372,00
2022 $27.915,70

Para el calculo de la proyeccion en cuanto a la demanda del mercado espariol, se utilizd
datos historicos obtenidos del portal web Trade Map, el prondstico se realiza para cinco afos
(2018 — 2022) en miles USD. En la tabla N° 37 se puede observar que tiene una tendencia
positiva en cuanto a los productos relacionados con la partida 442010, lo cual se pretende

satisfacer en parte con las artesanias ecuatorianas elaborados por el Sr Lopez.
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2.1.12. Determinacion de la demanda insatisfecha

A pesar de que existe la produccion nacional de la partida 442010 (estatuillas y demas
objetos de adorno) en Espafia, no se encuentra datos historicos actuales para realizar el
calculo correspondiente, por ello, la demanda insatisfecha se lo determina en funcion de la
entrevista realizada a los propietarios de posibles importadores de artesanias en Madrid de
Espafia. Se toma en cuenta los porta-inciensos que le hacen falta a la Sr. Soledad Gutiérrez
GOmez propietaria de Artesanias PANCHO con 1000 unidades y Torre de Artesanias

propietario Henry de la Torre con 800 unidades al afio. A continuacion, se detalla:

Tabla 38: Demanda Insatisfecha en Madrid de Espafia

Cantidad )
Importadores ) Tiempo
(unidades)
E2: Torre de Artesanias 800 1 afo
E3: Artesanias PANCHO 1800 1 afio
Total 1800

Fuente: Posibles compradores encuestados

El propietario de la microempresa Artesanias LOpez, puede cubrir la demanda del
importador para ello, se envian las muestras de porta-incienso, cilindrico en bamb( en
diferentes disefios (el mismo producto con cacho, con base de coco) para que los detallistas
visualicen los disefios, la calidad de los acabados y el peso. Artesanias LOpez empezara con
la primera exportacion de cantidades detallas en la Tabla N°38, unidades que seran cubiertas
en dos despachos el decir el 50% del pedido en las ultimas semanas del mes de febrero y el

restante a mediados del mes de agosto del mismo afio.

84



2.1.13. Anélisis F.O.D.A.

Tabla 39: Andlisis F.O.D. A.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El artesano Lépez cuenta con alta
creatividad y experiencia en la elaboracion
de productos con bambu.

El Sr Lépez aplica técnicas adicionales en
la materia prima para obtener un producto
final de mayor calidad y menor peso que la
competencia.

El rendimiento en la produccion es mayor
gue la competencia, ya que, el tiempo
destinado a la produccidn por cada pieza es
menor.

Un facil y rapido acceso a la materia prima
en cualquier momento, gracias a que los
proveedores estan ubicados cerca del taller.
Los productos elaborados en el taller Lopez
presentan un nivel de calidad mayor o
superior que el de la competencia; inclusive
siendo un factor resaltado por los demas
productores

Actualmente el artesano Lépez no ofrece
alternativas de pago a plazo o crédito
(cheques o tarjetas de créditos), solamente
en efectivo.

Hoy en dia no existen procesos y roles
definidos para la elaboracion de productos.
El artesano no aplica estrategias de
promocion directa de productos, solamente
estd limitado al manejo de referidos en el
punto de venta los dias sdbados.

Al momento no se cuenta con un catalogo
de productos.

Los precios especificados son fijos y no
aplica estrategias de atraccién a través de
descuentos en sus productos.

Actualmente no tiene stock y el producto se
empieza elaborar solamente bajo pedido.
El artesano no posee los conocimientos
suficientes para iniciar un proceso de
exportacion.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

La competencia directa por parte de los
artesanos del cantén, ya que elaboran
productos similares.

Actualmente la mayoria de los artesanos
competidores cuentan con experiencia en
exportaciones de artesanias a través de
agencias de envios.

Las artesanias elaboradas en cafia guadua
y/o bambu pueden ser remplazadas por
similares elaboradas en carton.

Los locales de productores y comerciantes
gue son competencia directa del artesano
Lopez tienen una ubicacion privilegiada.

Las artesanias de Ecuador elaboradas en
bambud tienen una gran acogida en el
mercado espafiol debido a su exclusividad
en disefios y acabados culturales y son
apreciados por los clientes.

PRO ECUADOR ayuda a promocionar sus
productos a diferentes paises.

Acceder al servicio de capacitacion que
ofrece el Ministerio de Industrias y
Productividad (MIPRO), para fomentar las
exportaciones.

Acceder a los beneficios que el programa
Exporta Facil ofrece para realizar los envios
de forma segura y agil.

Fuente: Productores y distribuidores entrevistados
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2.1.13.1. Crucede F.O.D.A.

Con la matriz FODA se crea opciones estratégicas cuya finalidad es potenciar las

fortalezas con las que cuenta “Artesanias Lopez” para aprovechar las oportunidades que

tiene y contrarrestar las debilidades, para de esta manera disminuir las amenazas que tiene.

A continuacion, se detallan cada una de ellas:

Tabla 40: Cruce de Estrategias F.O.D.A

FORTALEZAS Y AMENAZAS

FORTALEZAS Y OPORTUNIDADES

F1 y Al: Aprovechar las habilidades de
elaboracion para innovar nuevos disefios e
incorporarlo en el producto, de acuerdo a los
requerimientos de los clientes extranjeros.

F2 y A2: Envio de las muestras comerciales a
los clientes interesados en el producto
elaborado por el Sr L6pez que tienen un peso
inferior, por lo tanto, ingresan mas unidades por
kilo que la competencia.

F5y A4: El artesano Lopez debe incorporar en
el producto una marca con datos informativos
de la ubicacidn del taller y contactos telefonicos
para que los clientes puedan contactarse
directamente con el productor.

F1 y O3: Contactarse con un agente del
MIPRO, para acceder a los beneficios de los
programas de capacitacion productiva ofrecidas
por esa institucion.

F2 y O2: Formar parte de PRO ECUADOR,
para enviar informacion resaltando que el
producto tiene un menor peso con la finalidad
de que sea considerado para participar
directamente en ferias internacionales y tener la
oportunidad de contactarse con un cliente
extranjero.

F5y O4: Registrarse en el programa de Exporta
Facil para enviar los productos a diferentes
partes del mundo de forma agil y segura con un
menor costos en la exportacion.

DEBILIDADES Y OPORTUNIDADES

DEBILIDADES Y AMENAZAS

D1y O1: Ofrecer alternativas de pagos a los
clientes nacionales y/o extranjeros, para
facilitarle la compra de productos lo cual es un
beneficio mutuo para ambas partes.

D6 y O1: Tener un stock de productos
permanentemente para cubrir los pedidos
internacionales en ese momento que realiza el
pedido.

D7 y O4: Aprovechar los programas de
capacitacion, charlas que ofrece el MIPRO para
que el Sr Lopez pueda tener conocimientos en
cuanto a los procesos de exportacion.

D2 y Al: Establecer un manual interno de
funciones u organigrama para mejorar
produccion, con la finalidad de que el producto
se distinga de la competencia.

D3y A4: Aplicar una estrategia de promocion,
en las redes sociales detallando las variedades
de artesanias, ubicacion del taller y nimeros de
contacto, con la finalidad de que el cliente
pueda acceder rapidamente a la informacion.
D4 y A3: Realizar un catdlogo de productos
resaltado los atributos de la materia prima
principal utilizada para la elaboracion de porta-
inciensos.

Fuente: Productores y comerciantes encuestados
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2.1.14. Determinacion de problema diagnostico

En el presente proyecto de investigacion se pudo recopilar datos relevantes mediante la

aplicacion de herramientas para la recoleccion de datos y estadisticas obtenidos del portal

web Trade Map y la pagina oficial del Banco Central del Ecuador como fuente estatal.

En funcion de la informacion que se recopilo a través de la informacion primaria y

secundaria se pudo llegar a determinar los siguientes aspectos relevantes:

El artesano LOpez cuenta con alta creatividad y experiencia, debido a que los
conocimientos para la creacion de artesanias fueron adquiridos de sus antepasados, los
cudles fueron perfecciondndose durante su larga trayectoria, de modo que tiene la
capacidad de realizar articulos con originalidad y exclusividad para satisfacer los

requerimientos de los clientes.

El porta-incienso de bambu que ofrecidas por el Sr Lopez tiene algunas caracteristicas
presentadas como valor agregado que lo distinguen frente a la competencia,
principalmente debido a que realiza un proceso adicional (aplicacion de técnicas) para la

elaboracion lo cual le permite obtener un producto final de mayor calidad.

El proceso de elaboracion destinado para cada porta-incienso es menor, por lo que, tiene
la capacidad de producir en mayores cantidades de articulos, lo cual permitira el

cumplimiento de pedidos en el tiempo requerido por los clientes.

En la actualidad los procesos de produccion que aplica el propietario LOpez estan
basados en su experiencia, debido a que muchas veces las actividades no son realizadas
solamente por él, sino también se ayuda de otros operarios, pero no de una manera
definida ya que esto depende del pedido; a pesar de esto elabora productos de mejor

calidad.
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El Sr Lopez realiza un control de calidad de manera empirica en la materia prima
principal antes de emprender la elaboracion, debido a que considera indispensable para
obtencidn de articulos con calidad, exclusividad, atributos que identifican a los productos

elaborados en esta microempresa.

Actualmente el propietario de Artesanias LOpez desconoce los procedimientos de
exportacion, debido a que siempre ha estado enfocado a comercializar sus productos en
el mercado local por ello, s6lo ha vendido a clientes nacionales quienes han Ilevado los
articulos a mercados internacionales convirtiéndose en un intermediario y quedandose

con un margen de utilidad por las operaciones realizadas.

En la actualidad existe una gran acogida por parte de los clientes extranjeros, debido a
que latendencia de los consumidores espafioles es preferir productos con un mayor grado
de elaboracion; orientdndose hacia los disefios que representan culturas de nativos

norteamericanos, naturalezas, estrellas y otros disefios.

A pesar de que el precio de porta-inciensos de bambu ecuatoriano es superior, frente a
los productos procedentes de otros paises, esto no ha impedido su adquisicion, debido a
que los articulos de Ecuador cuentan con disefios y caracteristicas que se adaptan a las
exigencias de los clientes extranjeros; Artesanias Lopez encaja perfectamente.

Actualmente Ecuador tiene mayor oportunidad de acceder a mercados de la Union
Europea, ya que desde enero del 2018 esta en vigencia el Acuerdo Comercial
Multipartes, esto permite el acceso a méas de 27 paises (PRO ECUADOR, 2016). Europa

es un mercado potencial debido a la economia dindmica.
De los aspectos anteriormente detallados es necesario realizar la exportacion de

artesanias elaboradas en bambu de la microempresa “Artesanias Lopez” al mercado

extranjero.
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2.2. Estudio de mercado

Para una mejor eleccion del mercado internacional es necesario revisar los cuatro
principales paises que se presentan como alternativas. A continuacion, el andlisis

comparativo:

Tabla 41: Comparacion de los Cuatro Paises Principales

Pais Barrera_s Barreras no arancelarias  Acuerdos comerciales
arancelarias
eCertificado de origen
Estados 0 eEtiquetado Sistema Generalizado de
Unidos 0% Ad Valorem eCalidad o rendimiento del Preferencias- SGP
producto
Co_sta 14% Ad Valorem i Acuerdo _de Cooperauon
Rica en Materia de Origen
Aruba  12% Ad Valorem - -
Acuerdo Comercial
Espafia 0% Ad Valorem eCertificado de origen Multipartes con la Union

Europea

Fuente: Trade Map, Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones

En funcion de las opciones presentadas en la tabla anterior, se ha podido destacar los

aspectos mas relevantes para la toma de decisiones tales como:

e Costa Rica tiene un Ad Valorem 14% y Aruba 12%, esto implica el incremento del
precio en el producto para el pais importador, debido a los costos de importacion que
requiere y esto conlleva a que el consumidor final pague un precio alto, por lo tanto,

se descartan estas dos opciones.

e Estados Unidos tiene un Ad Valorem 0%, para porta-inciensos procedentes de
Ecuador, sin embargo, dificultan su ingreso debido a las barreras no arancelarias
como: el certificado de origen, etiquetado, certificado de rendimiento y calidad,

factores que inciden para no considerar como un mercado atractivo.
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e Espafia un pais donde es menos complicado ingresar con porta-inciensos
ecuatorianos debido a que tiene un Ad Valorem 0%, tiene menos requisitos no
arancelarios lo que significa menos costos para el envio de este producto, a pesar de

tener mayor distancia.

e Ecuador tiene un Acuerdo Comercial Multipartes con la Unién Europea, uno de los
socios comerciales mas importantes para las exportaciones no petroleras, asi como
un mercado fundamental para los productos (Van, 2017). Debido a que tiene la

oportunidad de acceder a mas de 27 paises miembros de la UE.

¢ Adicionalmente se cuenta con un cliente del mercado espariol interesado “Artesanias
PANCHO” importador que adquirira las estatuillas y demas objetos de adorno (porta-
inciensos de bambu) elaborados por el Sr Lopez; dicho negocio extranjero empezara
con un pedido de 500 unidades semestrales (1000 unidades anuales)

Por lo expuesto anteriormente, donde se analizd cada uno de los factores principales que
estan resumidos en la Tabla N° 41, se ha considerado que el mercado mé&s conveniente para

realizar la exportacion de porta-inciensos es Espafia.

2.2.1. Espaina

A continuacion, se detalla algunas generalidades de Espafia:

El Reino de Espafia es un estado miembro de la Unién Europea, parte de su territorio
se extiende al Mar Mediterraneo (Islas Baleares), en el Océano Atlantico (Islas
Canarias) y norte del continente africano (Ceuta y Melilla). Comparte frontera con
Francia y con Portugal al oeste. Espafia tiene una superficie de 505.957 km?, siendo
el tercer pais europeo mas grande despues de Rusia y Francia. Sistema

Iberoamericano de Informacion sobre el Agua - SIAGUA, (2016, pag. 2).
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El mercado espafiol posee un poder adquisitivo en la linea media europea, a los que
habria que sumar los 75 millones de turistas internacionales que visitaron Espafa en
2016, cifra que se viene incrementando cada afio. Por otra parte, Espafia es una
plataforma para hacer negocios con la UE, pero también con el conjunto del area
mediterranea, norte de Africa, Oriente Medio y especialmente con Latinoamérica.
Espafia Exportacion e Inversiones - ICEX (2017).

Tabla 42: Tabla de Generalidades

Capital Madrid

Presidente Pedro Sanchez

Moneda Euro - €

Poblacion 48.958.159 (2017)

Religion Catdlicos, 70%
Espafiol idioma oficial

Idioma en todo el estado.

Fuente: ICEX (2017)

A continuacion, se ilustra la ubicacién geogréafica de Espafia:

Figura 27: Ubicacion geografica de Espafia
Fuente: Ficha de paises (Espafia Exportaccion e Inversiones , 2017)
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2.2.1.1.Aspectos econdémicos

En el aspecto econdmico Espafia, posee relaciones industriales con el resto de los paises,

por otra parte, la actividad econémica que mas sobresale es la de servicios, esto ha permitido

que los habitantes puedan acceder a diferentes actividades econémicas. A continuacion, se

describe brevemente el tipo de economia

Central Intelligence Agency (2018) afirma que:

Después de experimentar una recesion prolongada a raiz de la crisis financiera
mundial que comenzo6 en 2008, en 2017 Espafia marco el cuarto afio completo de
crecimiento economico positivo en diez afios, en gran parte debido al aumento del

consumo privado.

El aumento de la productividad laboral y una devaluacién interna como resultado
de la moderacion de los costos laborales y la inflacion el interés de los inversores

extranjeros en la economia y los flujos positivos de 1+D se han restablecido.

El PIB- composicion, por sectores de origen corresponde a la agricultura con una
participacion del 2.6%, industria con 23.2% Yy el sector de servicios con 74.2%
correspondientes al afio 2017. Dentro de las industrias las empresas que mas
sobresalen son las textiles, alimentos, bebidas, manufactura de metales, productos
quimicos, equipos médicos y otras industrias que son relevantes para el desarrollo

econdmico del pais.

Tabla 43: Indicadores Econémicos De Espafia

Indicadores economicos 2015 2016 2017
PIB (billones de dodlares) 1.662 1.716 1.769
PIB (tasa de crecimiento) 3.2% 3.2% 3.1%
PIB - per capita (USD) 35.800 37.000 38.200
Deuda publica (en % del PIB) 99.4% 96.7%
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Tasa de desempleo 19.6% 17.1%

Tasa de inflacion (5%o) -0.2% 2%

Saldo de cuenta corriente (miles

de millones de USD)
Fuente: Central Intelligence Agency (2018)

23.76 24.3

2.2.1.2. Aspectos culturales

Las artesanias forman parte del patrimonio cultural andaluz, y también del espafiol,
independientemente de que su creacién fuera ajena a esta cultura, sus caracteristicas
estéticas se han mantenido, pues sélo pueden ser resultado del trabajo manual, asi que
su produccion sigue vinculada a técnicas y saberes que se han trasmitido de generacién
a generacion. El uso del objeto se debe a la funcién o significado, que lo vincula,
objetiva y simbdlicamente, a la sociedad que se incorpora y lo utiliza. El uso, por otro

lado, es historico y asi aparece o desaparece con las modas. (Aguilar, 2005)

a) Principios fundamentales de la cultura de negocios
Export Entreprises S.A (2018) informa que:

Las reuniones en persona son muy importantes. ElI empresario espafiol aprecia las
visitas regulares y suele dispensar a sus contactos un trato cordial y amistoso,

prefiriendo la comunicacién oral a la escrita.

b) Durante la cita:
Los espafioles prefieren con sus interlocutores hablar en primer lugar; las
negociaciones pueden alargarse bastante de manera que puedan abordarse todas las

cuestiones y prefieren cerrar un trato de manera oficial.

93



c) Estrategias de negociacion en el mercado destino
Céamara Industrial Argentina de la Indumentaria (2015) informa lo siguiente:

En los negocios son personas reservadas y desconfiadas ya que no les gusta dar
informacion sobre su empresa. La paciencia es esencial, debido a que, la toma de
decisiones puede resultar lenta y tediosa. Se debe responder a todas las preguntas ya
que, durante el primer encuentro el objetivo del empresario espafiol es conocer y

saber con quién va a tratar.

Dentro de las negociaciones intervienen factores relevantes para concretar las
negociaciones empezando por el producto que va a ser negociado, la persona que va a vender
y quien va a adquirirlo, el tnico fin es lograr condiciones, términos que favorezcan a las dos
partes, es decir tanto al vendedor como al comprador para ganar credibilidad con cualquier

socio y de esta manera ser referentes para futuras negociaciones con nuevos clientes

Espafia es un pais extenso de varias costumbres y tradiciones, también una de ellas es la
apreciacion del arte ya que estan vinculadas con la forma de vida de los habitantes, por lo
tanto, las exportaciones de artesanias siguen manteniéndose, el hecho de adquirir un

producto elaborado artesanalmente es muy usual en las distintas ferias que existen.

2.2.1.3. Perfil del consumidor

Export Entreprises, S.A (2018) indica que:

El precio es un factor de decision importante en el comportamiento adquisitivo de
los consumidores esparioles. Otros factores clave son las facilidades de pago y un

servicio postventa eficaz

El consumidor espafiol puede parecer exigente, es conservador y prefiere los
productos conocidos a los nuevos, tienden a realizar compras dos o tres veces por

semana; casi la mitad de las compras se efectdan durante el fin de semana. (pag. s.p)
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Comunidad de Madrid (2018) indica que:

Actualmente con un escenario comercial globalizado, la artesania debe adaptarse a
las nuevas tendencias de consumo, incorporando disefios y la conceptualidad,
fomentando el uso compatible de los oficios tradicionales con materiales novedosos y
técnicas innovadoras, cuyo resultado sea una produccion artesanal de gran calidad con

un marcado signo de identidad que radique en su exclusividad.

2.2.1.4. Gustos y preferencias

En Espafia hay una tendencia en la moda para que todo sea “handmade” (hecho a mano),
esta tendencia sigue aumentando. La gente estd buscando una conexion con lugares, culturas

y que las compras tengan un impacto social. (AGEXPORT, 2014)

El cliente europeo esta remplazando productos plasticos con cualquier tipo de madera,
debido a la impresion de lujo clasico que este material brinda, deben poseer una funcion
utilitaria. (Chavéz, 2007)

El mercado espafiol en la actualidad tiene la tendencia de adquirir productos hecho a
mano, el porta-incienso en bambu ecuatoriano que se pretende exportar cumple con los
requerimientos que el cliente exige. El producto es elaborado artesanalmente, por ello cada
pieza es exclusiva y original, debido que los disefios reflejan la alta creatividad y experiencia

en elaboracion artesanias decorativas que posee el productor.

2.2.1.5. Ingreso al mercado

a) Logistica

La logistica es relevante en la actividad de comercio internacional ya que, permite llevar
a cabo los procesos de exportacion, en donde estan involucrados la parte importadora, como
la exportadora, con el objetivo de que los productos lleguen al mercado destino en tiempo

acordado esto puede ser por via area, maritima o terrestre.
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La Investin Spain (2018) indica que:

Espafia sitla en el 10° lugar en el mundo en infraestructuras y servicios logisticos.
Sobresalen por su relevancia los Aeropuertos internacionales y otras infraestructuras
complementarias que facilitan la entrada de turistas; el Ferrocarril: con la red de alta
velocidad mas largas en Europa y la 3% en el mundo; los Puertos: plataformas
logisticas mundiales que conectan rutas maritimas internacionales; las Autopistas,

asi como los centros logisticos y otras infraestructuras viarias.

Tabla 44: Infraestructura y Logistica De Espafia

Infraestructura y logistica de Espafia

Espafia es un importante centro de conexién para las lineas aéreas que

comunican América, Europa y Oriente Medio, cuenta con dos aeropuertos
Aeropuertos _ _ )

méas grandes de Europa que son Madrid Barajas (Adolfo Suéarez) y el

Barcelona (EI Prat)

Debido a su posicidn geogréafica y tradicion maritima, Espafia cuenta con

una magnifica infraestructura portuaria. Ocupa el cuarto lugar en la Union

Puertos n )
Europea en el transporte maritimo de mercancia, cuenta con cuatro puertos
mas importantes: Valencia, Algeciras, Barcelona y las Palmas.
Red d La 22 Red de Alta Velocidad mas grande del mundo (1% en Europa) y es el
ed de

_lider europeo, con mas de 3.143 km en servicio. Sus trenes viajan a una
ferrocarriles _ ) )
velocidad comercial media de 222 km/h.

La mayor red de autopistas y autovias de la UE con 15.000 kilémetros, lo
Carreteras
que supone el 5,9% de la red.

Fuente: Investin Spain (2018)

Debido al hecho del tiempo, distancia y porque se va a trabajar con el programa Exporta
Facil, un servicio brindado por el gobierno nacional a través de Correos del Ecuador, se ha
escogido el transporte por via aérea, debido a la forma de trabajo de este programa resulta

mas econdmico enviar por este medio.
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Adicionalmente es importante porque se demora menos tiempo en llegar, debido a su
ubicacion se pretende ingresar por el aeropuerto de Madrid Barajas, esto permitira el traslado
de mercancias con facilidad y en menos tiempo, lo cual facilita ain mas la llegada de las

mercancias al distribuidor.

A continuacion, la descripcion del aeropuerto:

Via aérea: Aeropuerto Adolfo Suarez Madrid-Barajas, cuenta con 4 terminales
destinadas a la aviacion comercial de pasajeros, 1 Terminal Ejecutiva destinada a
aviacion ejecutiva y de negocios, 1 centro de carga aérea con mas de 200 empresas, y
2 zonas principales de hangares. PRO ECUADOR - Negocio sin fronteras (2017)

El aeropuerto esté situado en el noreste de Madrid, distrito de Barajas, a 12 kilometros
del centro de Madrid, es el primer aeropuerto espafiol por trafico de pasajeros, carga
aérea y numero operaciones. Es el quinto aeropuerto europeo por nimero de pasajeros,
y es el 15° aeropuerto del mundo segun el informe anual de la Airports Council
International (ACI) de agosto de 2015, con mas de 29 millones y medio de pasajeros
anuales. (Aeropuerto de Madrid-Barajas , 2018)

2.2.1.6. Barreras arancelarias

Espafia como pais miembro de la Unién Europea, emplea los mismos aranceles

aduaneros a los productos importados:

e Contingentes arancelarios preferenciales se acuerdan a través de convenios
comerciales y acuerdos preferenciales autbnomos entre la UE y determinados
terceros paises. Esto significa que un volumen predeterminado de mercancias
procedentes de un pais especifico puede importarse en la UE a un tipo de derecho
maés favorable

e Contingentes arancelarios autonomos pueden abrirse para algunos sectores
econdmicos con el fin de estimular la competencia en el seno de la UE. Suelen
concederse a las materias primas, productos semielaborados o elementos que no

existen en la UE en cantidad suficiente. (European Commission, 2018)
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Las barreras arancelarias que aplica Espafia, para los productos importados son diversas,
sin embrago, por el Acuerdo que tiene Ecuador con la UE, permiten a que los productos
artesanales ingresen al mercado espafiol sin el pago de arancel, y de esta manera se abren
oportunidades para muchos productos, ya que al ser comercializados en el pais extranjero se
tiene oportunidades de conquistar a nuevos mercados internacionales. (Ministerio de

Comercio Exterior, 2014)

Tabla 45: Arancel del Producto

Descripcion del
producto

Equivalente Ad

Partida Valorem Total

Tarifa aplicada

Estatuillas y demas
objetos de adorno, de
4420.10.11.90 madera 0% 0%
Fuente: (European Commission, 2018)

2.2.1.7. Barreras no arancelarias

Para la exportacidn de esta artesania porta-inciensos, es indispensable conocer si tiene
medidas no arancelarias es decir si solicitan documentos adicionales para permitir el ingreso

al pais extranjero, ya que estos son como instrumentos para proteger la produccion local.

Espafia aplica las normas comunitarias de la UE en su tratamiento comercial con
terceros paises estos pueden variar dependiendo el tipo de producto que se requiera
importar a este pais. Dentro de las normativas se requiere como: Requisitos sanitarios
y fitosanitarios: sirve para proteger la salud humana, animal, y el medio ambiente, asi

como los intereses de los consumidores.

Requisitos técnicos: buscan proteger los derechos de los consumidores, y es que las
mercancias importadas en la UE deben cumplir con los requisitos especificos. Los
principales requisitos se refieren a seguridad de los productos, normalizacion técnica,
envasado y etiquetado. Normas de comercializacién: los productos importados en la
UE (principalmente los alimentos), deben cumplir algunos requisitos relativos a la
calidad. (Prom Per, 2017)
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e Medidas sanitarias y fitosanitarias

Es indispensable conocer si el producto (porta-inciensos) que se va a exportar a Espafia
tiene medidas sanitarias o fitosanitarias, ya que dependiendo del pais existen diversas que
exigen ciertas normas para que el articulo pueda ingresar al mercado extranjero y ser

comercializados.

European Commission (2018) informa que:
Si quiere exportar vegetales o productos vegetales (frutas, verduras y productos de
madera), tendra que asegurarse de que sus productos cumplen la normativa de la UE
relativa a la fitosanidad; para ello ha establecido una serie de requisitos fitosanitarios
con el fin de prevenir la introduccion y la propagacion en la UE de organismos nocivos
para los vegetales y los productos vegetales. Cabe recalcar que los vegetales
procesados como los muebles, objetos de madera, adornos o estatuillas no estan sujetos

a estos requisitos.

Estas medidas buscan proteger la vida y la salud de las personas, de animales y vegetales
en el territorio de las Partes, y al mismo tiempo asegurar que estas no constituyan obstaculos
injustificados al comercio. Ecuador y la UE se comprometieron a colaborar para una eficaz
aplicacion del Acuerdo sobre la Aplicacion de Medidas Sanitarias y Fitosanitarias de la
OMC. EIl Acuerdo Comercial no restringe el derecho de ambas Partes (..), mas bien busca
la calidad sanitaria y fitosanitaria de los productos antes de su comercializacion o
exportacion. (Ministerio de Comercio Exterior, 2014)

El producto (porta-inciensos) que se va a exportar se considera como un objeto de adorno
cuyo articulo es el resultado de procesos de elaboracion aplicados artesanalmente, por ello
no esta sujeto a los requisitos fitosanitarios para ingresar hacia el mercado espafiol, como lo

menciona la Comision Europea.
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CAPITULO Il

3. PROPUESTA

3.1. Localizacién

A continuacion, se detalla los aspectos relacionados con la localizacién de microempresa
Artesanias Lopez:

3.1.1. Macro localizacion

La microempresa Artesanias Lopez esta al norte de Ecuador en la provincia de Imbabura,
este canton Otavalo tiene una superficie de 528kmz?, se encuentra a 110 kilometros al norte
de la ciudad de Quito; estd rodeada de lagos, rios, montafias y los volcanes Imbabura y
Cotacachi, debido a estas caracteristicas es denominada como Valle del Amanecer, la
poblacion otavalefia en su mayor porcentaje es indigena, mestiza y en un minimo porcentaje

afroecuatorianos. (Gobierno Auténomo Descentralizado del Municipio del Cant6n Otavalo,
2014)
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Figura 28: Mapa de la macro localizacion del Canton Otavalo
Fuente: huarmi-imbabura.blogspot.com (2015)
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3.1.2. Micro localizacion

CERRO IMBABUR A

Figura 29: Mapa del cantén Otavalo
Fuente: Ecuador Turismo(2014)

La microempresa Artesanias LOpez se encuentra ubicado en el cantén Otavalo, parroquia

San Luis, barrio Bitelma Davila entre las calles Los Girasoles y el Rocio lugar en donde

ejerce la actividad por 30 afios, con su propietario Luis Lopez.
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Figura 30: Ubicacion de la microempresa Artesanias Lopez
Fuente: www.google.com.ec/maps
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Es importante desatacar que, si bien el taller no se encuentra relativamente en el centro
del canton Otavalo si tiene un facil acceso a la carretera principal, permitiendo un rapido
traslado de mercancias a otras provincias del pais para comercializarlas, por otra parte, desde
este punto el artesano puede acceder a los diferentes medios de transporte nacional, esto

permite su movilizacién con mayor facilidad y sin contratiempos.

3.2. Mision

En vista de que el Sr Lopez propietario de la microempresa no tiene por escrito su

mision se propone lo siguiente:

Artesanias LOpez es una microempresa que ofrece productos artesanales en bambl a
distribuidores dentro y fuera del pais, suministrando articulos de calidad, precios
competitivos, con una entrega puntual y oportuna, para constituirse como referente en las

exportaciones.

3.3. Visién

Es importante que la microempresa Artesanias Lopez cree una imagen a futuro, e incluirlo
por escrito, debido a que, este se constituira como una guia para trabajar bajo un incentivo,

por ello se recomienda lo siguiente:

Ser al afio 2023 una microempresa exportadora reconocida por clientes nacionales y
extranjeros debido a la exclusividad, calidad y variedad de disefios en los productos de

bambu que ofrece.
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3.4. Logo

La microempresa artesanal no cuenta con un logotipo para que los clientes puedan
identificar a la microempresa. Por lo tanto, se propone el logotipo y el slogan tentativo de la

marca que se expone a continuacion:

ARTESANIAS - LOPEZ

Productos de bambu 100% creativos
Figura 31: Logo de Artesanias Ldpez

Este logo representa la parte natural y artesanal, para ello se ha incluido elementos
graficos y colores que representan el concepto de la marca reflejada en los diferentes
articulos de bambu. Se usan las hojas en movimiento, como también el tallo que resalta su
rapido crecimiento al ser cortadas representando el dinamismo de la produccion artesanal y
la naturaleza. Asi mismo, acompafia el color vino en las letras que representa la fortaleza,

energia y amor por el producto que se elabora en el taller.

3.5. Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

La microempresa Artesanias Lépez cuenta con la capacidad de produccidn necesaria para
cumplir a tiempo con la demanda de porta-inciensos que pretende exportar y puede realizarlo
hacia Espafia ya que en este pais existen interesados en comprar articulos que el Sr Lopez
ofrece, por ello debe prepararse para realizar envios a mercados extranjeros y se recomienda

lo siguiente:
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Que el propietario de Artesanias Lopez cambie su situacion actual de Régimen Impositivo
Simplificado Ecuatoriano (RISE) al Registro Unico de Contribuyentes (RUC), para que
pueda registrarse como exportador, el tramite puede realizarlo acercandose a las ventanillas
del Servicio de Rentas Internas (SRI), portando los documentos basicos que se detallan a
continuacion:

e Ceédula de identidad (copia a color y original) del propietario
o Certificado de votacion (ultimo del proceso electoral)

e Copia de la planilla del servicio basico. (Servicio de Rentas Internas , 2018)

3.6. Propuesta del organigrama

De acuerdo a la informacidn proporcionada por el propietario de Artesanias Lopez, en la
actualidad la microempresa no cuenta con un organigrama que detalle las funciones por ello
se propone estructurar un modelo organizacional que le ayudara al Sr Lopez a administrar

con mayor precision las labores; tal como se detalla a continuacion:

Gerente

Contador

Responsable de
Comercio Exterior

Figura 32: Organigrama propuesta para “Artesanias Lopez”
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3.6.1. Manual de funciones

Para que la microempresa pueda organizar las actividades de cada labor es indispensable
mantener una comunicacion constante, para ello, es importante complementar las funciones
planteadas en la figura N° 32, integrando a la organizacion personal, con caracteristicas

necesarias que se detalla a continuacion:

Tabla 46: Descripcién del Cargo Gerencia

Cargo: Gerente
e Demostrar emprendimiento
Caracteristicas: e Liderazgo
e Conocimiento en la elaboracién de artesanias en bambu
Como gerente:

e Toma las decisiones
e Ser responsable de planificar, organizar y supervisar las
actividades que se desarrollan en el taller con la finalidad
de alcanzar la vision de la microempresa.
¢ Negociar con los clientes
e Confirmar las ordenes
Funciones: Adicionalmente a las funciones antes detalladas, también sera
responsable tanto en la elaboracion de artesanias como de crear
nuevos disefios en base a los conocimientos que mantiene el

propietario en el trabajo en madera.

Es importante denotar de que si bien tiene ese enfoque hacia
mercados internacionales no se va a dejar de lado las ventas

locales, por lo que el propietario se encargara de esta actividad.

e Contador

Supervisa a: . :
P e Responsable de Comercio Exterior
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Tabla 47: Descripcién del Contador

Cargo: Contador
e Ser Contador Pablico Autorizado (CPA)

e Tener minimo un afio de conocimiento en areas similares
Caracteristicas: e Ser honesto, discreto y reservado con las actividades
organizacionales

Nota: Se cancelara solamente por servicios profesionales

e Realizar los registros contables
Funciones: e Elaborar los informes financieros

e Realizar las declaraciones de impuestos correspondientes

Reporta a: Gerente

Tabla 48: Descripcién del Responsable de Comercio Exterior

Cargo: Responsable de Comercio Exterior

e Tener titulo de tercer nivel en comercio exterior
e Conocer las normas y regulaciones, que aplica el pais
destino para el envio de las artesanias.
e Poseer conocimientos de negociaciones internacionales.
Caracteristicas: Saber de documentacion aduanera.
e Conocimiento de programas informaticos.
e Tener conocimientos de prospeccion de mercados

internacionales.

e Investigar nuevos mercados
e Establecer estrategias de promocion en nuevos mercados.

e Llenar documentos necesarios para realizar exportaciones

Funciones: . .
e importaciones.
e Dar apoyo operativo al proceso de comercializacion del
producto.
Reporta a: Gerente
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La propuesta del organigrama es una version inicial para los primeros pedidos a mercados
internacionales, sin embargo, al responsable de comercio exterior para los primeros pedidos
no es necesario contratar por ser pedidos en unidades minimas, por ello no estara reflejado
en los célculos del financiero; si se diera el caso de que incremente el pedido a futuro puede

adaptarse, pero esto dependera de la decision del gerente, si contrata mas operarios.

3.7. Producto

El producto que se va a exportar a Espafia son porta-inciensos cilindricos de bambu ideal
para la decoracion de hogares, cultos religiosos, ambientar oficinas, entre otros usos. Este
articulo tiene doble funcidn debido a que puede servir como adorno o recipiente para material

aromatica; sus disefios son variados:

Figura 33: Porta-incienso de bambu
Fuente: Artesanias Lopez

Es importante acotar de que, si bien inicialmente se considera que el bambd y la guadua
son diferentes productos en realidad, es la misma materia prima, simplemente conocido con

nombres diferentes localmente.
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3.7.1. Detalle del producto

e Sutamafio es de 25 cm de alto por 8 cm de diametro, decorado con diferentes disefios
en imagenes como: nativos norteamericanos, naturalezas, estrellas, entre otros
disefios; las combinaciones de los colores varian dependiendo de las figuras que se
incluyan en el producto.

e Elvalor agregado esta en el acabado del producto, debido a que se incluyen procesos
de elaboracién para adherir imagenes en relieve con mazapan que le dan un toque
mas artistico, finalmente el recubrimiento con barniz para proteger al articulo ante la
intemperie garantizando la calidad, de esta manera el porta-incienso tiene un estilo y

combinacién para ambientes formales.

e El peso de cada porta-incienso cilindrico de bamb0 elaborado en la microempresa
Artesanias Lopez es de 180 gramos (0,18 kg) por unidad, debido a que la materia

prima utilizada para la elaboracion de este producto es liviana.

3.7.2. Proceso de elaboracion de porta-incienso en bambu

A continuacion, se detalla todo el proceso de elaboracion del porta-incienso:

Proceso 1: Corte del bamb en nudos

Figura 34: Corte eI bambu en nudos
Fuente: Artesanias Lopez
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Descripcion: Este proceso tiene como finalidad cortar los bambds en dimensiones
exactas (25 cm de alto), para la elaboracion de porta-incienso, para la ejecucion de esta

actividad utiliza una sierra circular.

Proceso 2: Elaboracion de orificios en el bambi y quemado

Figura 35: Orificios y quemado en el bambu
Fuente: Artesanias Lopez

Descripcion: Realiza orificios y quemado del mismo en el bamb0 cortado, con la
finalidad de que el humo surja del interior de éste, y a la vez quema para prevenir la grieta
por el efecto de la perforacidn; para esta actividad utiliza un instrumento denominado como
eje circular; cabe acotar que este instrumento fue armado artesanalmente por el Sr. Lopez de
a acuerdo a las necesidades requeridas para el trabajo de diferentes productos derivados del

bambu, por ello esta herramienta tiene varias funciones.
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Proceso 3: Incorporacion de soporte en el porta-incienso (base)

Figura 36: Incorporacion de la base en porta-incienso
Fuente: Artesanias Lopez

Descripcion: Este proceso se lo realiza para que cumpla dos funciones la primera, sirve
de soporte para el bambu y la segunda que las cenizas de los inciensos desciendan en el

interior de este y que el consumidor pueda eliminar los residuos con facilidad.

Proceso 4: Alisado

Figura 37: Alisado del bambd
Fuente: Artesanias Lopez

Descripcion: Mediante esta actividad se eliminan los dafios causados en el bambu, con
la finalidad de nivelar, lo alisa para que facilite la aplicacién de insumos y darle un valor
agregado al producto. Para efectuar esta accion utiliza eje para lijar.
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Proceso 5: Incorporacion de iméagenes

Figura 38: Incorporacién de imagenes
Fuente: Artesanias Lopez

Descripcion: Esta técnica lo realiza utilizando masilla epoxica (preparado por el
propietario); los disefios e imagenes los elabora gracias a la habilidad de las manos ya que

no utiliza moldes o figuras para guiarse en la elaboracion.

Proceso 5: Aplicacion de color en el porta-incienso

Figura 39: Color en imagenes y color del porta incienso
Fuente: Artesanias Lopez

Descripcion: Procede a darles color a las imagenes y el bambu; los tonos son combinados
de acuerdo a los dibujos y creatividad del Sr. Lépez. “Este paso es importante ya que los
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colores combinados expresan sentimientos y emociones que puede tener cada cliente” segun
el artesano, para finalizar el proceso de elaboracion de porta-inciensos coloca una capa de

barniz para que demuestre brillo y a la vez sea capa de proteccion ante la intemperie.

Proceso 6: Secado

Figura 40: Secado atemperatur ambiente
Fuente: Artesanias Lopez

A continuacion del proceso de elaboracion el porta-incienso es secado a temperatura

ambiente.

Nota: La produccion no se interrumpe con el Gltimo proceso, tampoco implica incrementar
el tiempo destinado para la elaboracion de porta-incienso, debido a que este paso es ciclico

y constante, ya que el artesano determina el nimero de unidades para su produccion.

3.7.3. Materia prima principal bambu

La materia prima principal que el Sr Lopez emplea para la elaboracion de porta-inciensos
es el bambu, debido a sus caracteristicas (peso, resistencia, versatilidad), facilita su

utilizacion para la elaboracién de artesanias:
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Figura 41: Bambu en estado natural
Fuente: (Pixers, 2018)

3.7.3.1. Caracteristicas generales del bambu

Es importante conocer las caracteristicas del bambd que se utiliza para la elaboracion de

porta-inciensos cilindricos, que se detalla a continuacion:

e Ayuda a reforestar mas rapido, al ser la planta de mas rapido crecimiento.

e Esun recurso natural inagotable.

e Esuna permanente fuente natural de material vegetativo y enriquecedor del suelo.

e Generaun ingreso importante cada vez que se le incorpora el minimo valor agregado.

e Genera empleos, desarrollo industrial y comercial con efecto multiplicador y
econdmico a nivel regional estatal y nacional.

e Posee cualidades curativas y usos medicinales.

e Un elemento resistente para construccion de vivienda. (Bugallo, 2014, pag. 40)

Adicionalmente Villegas y Anrango (1989) afirman que: “Su tallo es extraordinariamente
resistente, por la consistencia de sus fibras vegetales y por su forma cilindrica, también
sorprendentemente liviana, tiene membranas internas que pueden ser trabajadas muy

facilmente; su fibrosidad extrema y finisima le dan una flexibilidad incomparable” (p.18).
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Es un recurso natural inagotable debido a que se reproducen alrededor del tallo, al ser
cortadas en lasos; tanto su altura, grosor y distancia de los nudos depende de la edad. Las
caracteristicas con las que cuenta el bambu permiten que el artesano pueda conseguir varios
productos de calidad dandoles un valor agregado en la materia prima, es asi que los
habitantes de diferentes pueblos han aprovechado el recurso natural para generar ingresos

de forma amigable con el medio ambiente.

3.7.4. Flujograma del proceso productivo

Los pasos que sigue el artesano Lépez para transformar el bambl en porta-incienso

incorporando iméagenes en diferentes relieves son las siguientes:

INICIO

|

Materia prima en bruto

I

Corte de bamba en
nudos
I
Orificios en el bambni ¥
qguern ado
Il
Incorpora el soporte de TUn minuto
porta-incienso. (base)
T

10 segundos

Un mminuto

Alisado 20 segundos

1L

Agrega imagenes en el
porta-incienso
1

Tres muinutos

Pitado ¥ barnizado de Dos muinutos v 20
porta incienso segundos
I
Secado Total 7 minutos ¥ 50
segundos por vnidad
1
FIrM

Figura 42: Flujograma de procesos productivos
Fuente: Artesanias Lopez
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3.7.5. Caélculo de la produccion

De acuerdo a la informacion obtenida mediante la entrevista al Sr. Lopez y la observacion
directa realizada a la microempresa, se determind que el artesano productor labora en un
solo turno de diez horas diarias, cinco dias por semana y veinte dias al mes. A continuacion,

se detalla la produccién que tiene la microempresa:

Tabla 49: Calculo de la Produccién

Produccion de porta-inciensos de bambu

Diario Semanal Mensual Anual

80 400 1600 19200
Fuente: Artesanias Lopez

3.7.6. Empaque

Es indispensable este proceso porque permitira que el producto no sufra ninguna
alteracion, manteniendo su firmeza durante la trayectoria del embarque, con la finalidad de
que el articulo llegue al mercado espafiol (o cualquier otro destino) sin ningun desperfecto,
para ello se utilizard carton corrugado de una linea. Las dimensiones de detallan a

continuacion:

Figura 43: Caja para el envio
Fuente: (Embajajes de cartén, 2017)
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Medidas de la caja:
e 60 cm de largo
e 50cm de ancho

e 55cmde alto

Materiales que se utilizara para el empacado
Con la finalidad de evitar raspones en los porta-inciensos de bambu se utilizard los

siguientes:

e Papel periddico (reciclado) para enrollar al producto, que también sirve como
proteccion para que los productos no sufran dafios.

¢ Cinta de embalaje para sellar las cajas.

Figura 44: Porta-incienso empacado
Fuente: Artesanias Lopez

Los porta-inciensos seran exportadas como se puede observar en la Figura N° 44, debido
a la resistencia del producto no necesita divisiones en el carton; por ello Unicamente se

utilizara papel periodico que servird como proteccion ante la manipulacion de la caja.
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3.7.7. Propuesta logistica

En funcidn de los costos que implica la exportacion se recomienda enviar por Exporta Facil:

Tiene como objetivo mejorar la competitividad de las MIPYMES vy artesanias a
través del incremento de sus exportaciones y la insercion en nuevos mercados. El
programa impulsado por varias instituciones del Estado, permite la exportacion de los
productos por un valor de hasta 5000 délares (FOB) y un peso maximo de 20 kilos a

Espafia por cada envio del exportador, sin que existan restricciones en la cantidad de

paquetes por enviar. (Exportafacil, s.f.)

Clientes " ;‘. J
Potenciales 3 o Mrisiero ch

> Comercio Exterior
Internacionales Z

Operadores
Postales a
nivel Mundial

Figura 45: Introduccién en nuevos mercado.
Fuente: (Exportafacil, s.f.)

3.7.7.1. Pasos para registrarse

Para acceder a este programa, el propietario de Artesanias Lopez debe registrarse como
exportador mediante la pagina web de Exporta Facil para obtener un usuario y clave,
siguiendo los siguientes pasos que se detalla a continuacion:
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1: Registrarse
e Ingresar a www.exportafacil.gob.ec
¢ Incluye las partidas arancelarias.

e Crear un usuario y contrasefia.

2: Realizar la Declaracion Aduanera Simplificada (DAS)
a) Paraello, se coloca la informacion correspondiente a la exportacion:
e Datos del exportador, del importador y del producto a exportar
b) Una vez concluido, el sistema generard un nimero de orden.
c) Guardar y dar clic en enviar a CDE (Correos del Ecuador), si no realiza este
paso no podrd procesar €l envio; posteriormente imprimir la Declaracién
Aduanera Simplificada (DAS).

3: Entregar el paquete a Correos del Ecuador (CDE)
a) Presentar acompafada de:
e Declaracién Aduanera Simplificada (DAS)
e Factura comercial
e Check List (listado de productos a exportar)
e Documentacién que requiera el pais importador, de acuerdo al tipo de

producto. (Exportafacil, s.f.)

Adicionalmente dentro de las instalaciones de CDE, el funcionario realiza la verificacion
de las mercancias que contiene el paquete (tanto en valor monetario como en unidades por
articulo debe coincidir con el de la factura). Finalmente, la caja es sellada y esta contendra

las siguientes informaciones:

1. Datos completos del exportador (remitente) se colocaré en la parte superior izquierda
de la caja, mientras que del importador (destinatario) se incluira al lado izquierdo
superior (en la parte frontal del paquete) que incluye la direccion, nimeros
telefonicos para facilitar el contacto en el mercado extranjero. A continuacion, el

ejemplar con los datos proporcionados:
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REMITENTE-
MARTHA MORAN
CARABUELA

TELF. 0989979350
O.TAV@LO-ECUAD.GR'

Figura 46: Datos del remitente y destinatario
Fuente: (Exportafacil, s.f.)

2. Adjuntar fisicamente todos los documentos obligatorios, en una funda plastica
otorgada por Correos del Ecuador (CDE) en este caso el nUmero de orden generado
es: EE134714644EC, como se detalla a continuacion:

Figura 47: Declaracién de aduanas
Fuente: (Exportafacil, s.f.)
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Para cubrir el pedido de Artesanias PANCHO y Torre de Artesanias, quienes se dedican
a la distribucion de productos artesanales en Madrid de Espafa al por mayor y menor, se
realizarad 9 despachos, donde cada carton contendra 100 porta-inciensos (20 kilos por caja
debido a la restriccion de peso del pais destino), en el peso esta incluido los productos méas
la caja.

Al enviar mediante el programa Exporta Facil, el exportador no tiene opcion de escoger
el contenedor, ni el término de la negociacién (Incoterm). Cuando la factura supere los USD
50.00, el exportador tiene que cancelar un seguro, con la finalidad de recuperar el valor
asegurado en caso de existir el extravio de la mercancia asegurada durante su traslado. El
medio el transporte internacional que se escoge es por via aérea y llegara al aeropuerto de

Barjas en Madrid debido a la cercania.

3.7.8. Forma de pago

Segun el censo realizado a los distribuidores al por mayor y menor de artesanias en el
mercado extranjero Madrid de Espafia, prefieren cancelar mediante transferencia bancaria.
Por ello para la ejecucidn de esta exportacion, se determina que el pago del pedido sea en

funcion de los datos primarios obtenidos.

Al utilizar esta forma de pago por anticipado mediante un acuerdo mutuo entre el
importador y exportador, donde se solicitara que cancele el 50% del costo del producto al
realizar el pedido, para que el propietario de Artesanias Lépez empiece a elaborar las
unidades requeridas por el cliente extranjero y el 50% restante del valor sea antes del
despacho y al ser confirmado el pago, se procede al envio del pedido

Pago anticipado: Todo pago que recibe el exportador antes de efectuar el
embarque. Es el sistema mas seguro para el exportador, pues este sélo enviara la
mercancia cuando haya recibido el pago o transferencia de fondos. (Ministerio de

Comercio Exterior y Turismo, 2013)
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3.8. Determinacion del precio

Para la determinacion del precio de exportacion de porta-inciensos en bambu hacia el
mercado espafiol se considera los datos proporcionados por el propietario de Artesanias
Lopez, para ello se realiza los calculos correspondientes en cuanto a los costos de
produccion, més los costos que incurre para realizar el envio, en este caso mediante el
programa Exporta Facil. A continuacion, se detalla el precio de exportacion gue se establece

para los productos:

Tabla 50: Determinacion del Precio de Exportacion

Detalle Precio unitario
Costo de produccion $ 0,88
(+) Costos administrativos $ 0,09
(+) Costo de exportacion $ 2,63
(=) Subtotal $ 3,60
(+) Utilidad 40% $ 1,44
(=) Precio de exportacion $ 5,05

Fuente: Investigacién propia

La utilidad que se pretende ganar que en este caso es del 35%, este porcentaje se ha
establecido en funcion de la competencia local maneja un porcentaje similar, adicionalmente
el mercado esparfiol lo permite ya que precio de compra estad en $ 5,82 y su precio de venta

para el consumidor final oscila entre los $ 12,00 y $13,00 por unidad.

3.9. Canal de distribucion

Los detallistas intermediarios compran los productos a los productores, para
posteriormente venderle al consumidor final en cantidades y unidades. Por el hecho de
realizar esta actividad, el detallista de la plaza le agrega valor al producto, obteniendo
una utilidad. (Cardenas, 2015, pag. 25)
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La distribucion en el mercado espafiol serd mediante el detallista para ello se realizara
una exportacion indirecta mediante la empresa Artesanias PANCHO de propiedad de la Sra.
Soledad Gutiérrez y Torre de Artesanias perteneciente al Sr. Henry de la Torre, quienes
comercializarén el producto (porta-inciensos), debido a que se, dedican a la comercializacion
de productos artesanales al por mayor y menor, de esta manera los clientes extranjeros
podran visualizar y adquirir los porta-inciensos hechos en bambu. A continuacion, el canal

de distribucion que se va a realizar:

Detallista ‘

ARTESANIAS - LOPE7

wmmmmm> Productor

C e

|

Figura 48: Canal de distribucion
Fuente: Artesanias Lépez y Google

3.10. Estrategias de publicidad

El propdsito es incrementar las ventas, informando al consumidor mediante contenidos o
gréficos para enviar el mensaje tanto a clientes locales como extranjeros, de las variedades
productos que se elaboran en Artesanias Lopez, para que adquieran articulos elaborados en

esta microempresa artesanal; para ello se determina las siguientes estrategias:

a. Descuentos: Esta estrategia se aplicara desde los ultimos dias del mes de enero hasta
mediados del mes de abril, fechas donde adquieren mas este tipo de productos (porta-

inciensos), debido que gran parte de inmigrantes que residen en diferentes paises del
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mundo retornan al canton Otavalo para las fiestas del florecimiento (PAUKAR). El
porcentaje de descuento sera por el valor total de la adquisicion, es decir cuando la
compra supere los USD 1000,00, entonces se establecera el 5% de descuento, de esta
manera los clientes se sentiran motivados en adquirir los porta-inciensos en bambu

en Artesanias Lopez, para no descuidar el mercado local.

Publicidad

Debido a la globalizacion es indispensable utilizar nuevas formas de llevar a cabo la
publicidad, que vaya de la mano con la innovacion, creatividad y tecnologia; con el objetivo
de que los clientes puedan visualizar el producto, sus caracteristicas, funciones, procesos de
elaboracion, para que el cliente tenga o sienta el impulso de realizar la compra, resaltando y
centrandose de que el producto es 100% artesanal. Para ello se determinan las siguientes

estrategias:

a) Debido a que en la actualidad la mayoria de personas cuentan con redes sociales y lo
estan revisando constantemente por ello la primera estrategia de publicad es por la
red social Facebook, mediante un fanpage administrado por el Sr Lopez duefio de la
microempresa; quien podra subir fotos de los productos terminado, disefios que
ofrece, de los distintos tipos de productos, respaldado con los videos del proceso de
elaboracion; la finalidad es informar y tener la posibilidad de captar clientes
nacionales e internacionales de esta manera incrementar las ventas. A continuacion,

se detalla el perfil publico con la que cuenta Artesanias Lépez:
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Artesanias Lopez Productos 100% Creativos 9 Martha Inicio
——/
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Figura 49: Perfil pblico Artesanias Lopez
Fuente: P4gina de Facebook
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Figura 50: Perfil publico de Artesanias Lopez
Fuente: Pagina de Facebook
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b) La segunda estrategia sera la creacion de una pagina web, a través del portal web

wix.com, incluyendo un catalogo de artesanias organizado por secciones, de esta

manera el cliente que ingrese a la pagina podra visualizar los diferentes disefios,

modelos y colores, también es indispensable que se incluya las caracteristicas y

precio del producto, como se indica a continuacion:

s mm Eambl o aver Aicas e

U OFQS Cisengs =gy

ooz Inciemsos
Qo

Figura 51: Catalogo de artesanias
Fuente: Pagina Wix
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Dentro de la pagina se incluird una breve historia de la creacién de la microempresa, como

también su mision, vision, como se detalla a continuacion:

Informaciéon de la microempresa

Artesanias Lopez es un taller artesanal dedicada a Ia

elaboracion desde hace 20 afios = la elaboracion de
productos utilizando materias primas provenientes de Ia

misma naturaleza_

- - -
Mision
Elaborar productos artesanales que cumpian con las
exigencias del mercado para satisfacer los requerimientos
de los clientes, utilizando principalmente materia
prima de forma amigable con el medio ambiente.

Visié

Al 2023 sar v EEpraEss SEorincomrn econocido por cClantes nocionoies Y

accnjors dobido o b echsssdod, oolidod y vosadod do disanics on s
producns do bombl cpo checs Arcsorfos WSocr

- LOPEZ

— Gmm——c pme——
jO%% creativos Productos de bamba 100% creativos

Figura 52: Informacion en la pagina web
Fuente: Pagina web wix

Cabe mencionar que mediante esta pagina el cliente tendra también la opcion de visualizar

la direccion exacta de la microempresa, numero de contacto, correos y redes sociales

donde podréa seguir al productor, por otra parte, el cliente podra comprar las artesanias

que escoja mediante un carrito de compras. A continuacién, se puede visualizar la

propuesta:
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CONTACTARME

Otavale- Imbabura
Cell; 0988767922
Correo: lopez.armando_589@outlock.com
Focebook: Artesanios L°|P.§
Direccién del negocio: Otavalo barrio:
Bitelma Dévilo entre las calles: Los Girasoles
y el Rocio

~

AN

BMf=* 0
Figura 53: Contacto con el productor por web
Fuente: Pagina web wix

Sitio Opciones Herramientas Cédigo Ayuda Upgrade O] 9 c D Gu
o < Previo
Q porta inciensos en bamb(

Figura 54: Opcién de compra
Fuente: Pagina web wix
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c) Como ultima estrategia se determina que se trabajara con la plataforma de publicidad
de Google Adwors; para que los clientes potenciales puedan visualizar el link de la
pagina web de Artesanias LOpez, y puedan contactarse con el artesano al buscar

productos similares en el buscador de Google; para ello se indica lo siguiente:

Se determinara 10 palabras claves, para que la gente que escriba en el buscador de google
palabras establecidas por el Sr. Lopez, aparezca la direccion de pagina web y de esta
manera el artesano tendra mas oportunidad de contactarse con clientes potenciales tanto
nacionales como internacionales e incrementar las ventas.

Esta plataforma de publicidad cobra sélo cuando alguien hace clic en el anuncio de
Artesanias Lopez.

Los anuncios de Artesanias LOpez apareceran cada 15 dias debido que se establece UDS
30,00 y esto sera cancelado a través de la tarjeta de crédito que dispone el propietario de
la microempresa.

Artesanias originales - productos
ecuatorianos
Nl lele] vy artesaniaslopez_ corm

Siempre descuentos especiales

Figura 55: Ejemplo del anuncio en la pagina web
Fuente: Google Adwors
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3.11.Flujograma de la exportacion

7

IARTESANIAS - LOPEZ

je—— [l [
Producten de bamba 100% creatives

Contacto con el Condiciones de la
=) cliente extranjero |55 negociacidn

, Recepcion del Revision del stock Preparacion del
pedido )| de porta inciensos o | @y | pedido para exportar —
elaboracion
Embarque al Transporte  mnterno Declaracion -
B depdsito temporal e para llevar las cajas a = Aduanera
Correos del Ecuador simplificada (DAS)
*  Aforo documental Transporte de mercaderia Aforo  documental |
ExportaFacil ~ F=p al aeropuerte Mariscal B0 | en el Aeropuerto
Sucre
Salida de la Llegada del wvuelo al Transporte aéreo de | _ |
mercancia al puato 9| mercado  destino ¥ 4= Ecuador a Madrid
de almacenaje desembarque
Entrega de la | )
mercaderia al cliente [E5 ¢ ye la veats

Figura 56: Flujograma de exportacion
Fuente: Investigacién propi
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3.12.Plan de accidon de la exportacion

Tabla 51: Plan de Accidn de la Exportacion

Etapa Actividades a realizarse Tiempo
e Investigacion de la informacion del cliente extranjero
e Comunicacién con el cliente por via telefonica
. e Entablar un diélogo entre el cliente extranjero y el gerente de 4 dias
Artesanias Lopez
e Acordar las condiciones de la negociacion
e Recepcion del pedido de porta-inciensos de bambd
2 e Elaboracién del pedido para el cliente espafiol 12 dias
e Preparacion de los productos que se va exportar
e Realizar la Declaracion Aduanera Simplificada (DAS)
e Logistica interna para llevar las cajas a Correos del Ecuador
3 e Mini aforo y sellado en las instalaciones de Correos del 3 dias
Ecuador
e Deposito temporal dentro de las instalaciones
e Envio de las cajas a Correos del Ecuador de Quito
e Despacho de las cajas al aeropuerto Mariscal Sucre
e Aforo documental en el aeropuerto para la exportacion
e Subir las cajas al contenedor del avién
4 e Informar al cliente espafiol que el pedido esta despachado 5 dfas
e Llegada y desembarque de la mercancia en el aeropuerto de
Madrid- Barajas
e Llegada al punto de almacenaje
e Entrega de las cajas al cliente extranjero
Tiempo destinado para la ejecucion de la exportacion 21 dias

Fuente: Exporta Facil
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CAPITULO IV
4. Estudio econdmico

En este capitulo se realiza el estudio econémico y andlisis financiero del proyecto de
investigacion de la microempresa Artesanias Lopez del canton Otavalo, para posteriormente

exportar los productos de bambu al mercado extranjero.

A continuacién, los datos de entrada:

Tabla 52:Capacidad de Produccion

Produccion de porta-inciensos de bambu

Anual
19200

Semanal Mensual

80 400 1600
Fuente: Propietario de Artesanias Lépez

Diario

Debido a la existencia de una demanda insatisfecha por parte de los distribuidores de

artesanias en Madrid de Espafia, las exportaciones se realizaran con frecuencia semestral:

Tabla 53: Cantidades a exportar semestral y anualmente

Exportaciones 2019 2020 2021 2022 2023
Unidades semestrales 900 945 992 1042 1094
Unidades anuales 1800 1890 1985 2084 2188

Fuente: Entrevista a distribuidores de artesanias

Cabe indicar que, para la exportacion de las unidades requeridas en el mercado espafriol,
el propietario de Artesanias Lépez, no requiere incrementar la produccién debido a que del
100% de la capacidad de elaboracion, Unicamente se destinara 1800 unidades que
corresponden el 9,33% v la diferencia se seguira comercializando en el mercado local, por
ello, los célculos correspondientes se los realiza en funcién de las unidades que se pretende

exportar con la finalidad de conocer el margen de contribucion
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Tabla 54: Datos para el calculo

Producto que se va exportar: porta inciensos

Pais destino: Espafa

Se enviard por: Exporta Fécil

Crecimiento del mercado (25 afios en adelante) 5%
Tasa de inflacion (Banco Central del Ecuador) 3,70%
Unidades a exportar (dos exportaciones anuales) 900
Peso por unidad 0.18 kg
Peso maximo permitido 20 kilos
NUmero de despachos (por cada exportacion) 9

4.1.Inversion Inicial

4.1.1. Resumen de la Inversion Inicial

La microempresa Artesanias LOpez, tiene la capacidad econdémica para cubrir el 100% de
los costos que incurre tanto para la produccion de porta-inciensos, como para las
exportaciones, adicionalmente el Sr Lopez solicitard el 50% por adelantado del costo total
al momento de realizar el pedido y el restante a la hora del pre embarque de la mercancia;
por lo que el artesano no requiere realizar créditos en instituciones financieras para financiar

la inversion.

Tabla 55: Resumen de la Inversion

Valor (USD)

Descripcion de elementos Semestral Anual Porcentaje
Costo de Produccion $ 79425 |$  1.588,50 25%
Costos Administrativos $ 79,00 | $ 158,00 2%
Costos de Exportacion $ 237090 |$% 4.741,80 73%

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 6.488,30 100%
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4.1.2. Detalle de la Inversion Inicial

4.1.2.1.Costo de produccion

Para el calculo de la produccién, se toma como referencia los costos de la materiales
directos e indirectos. La mano de obra directa se calcula de un solo trabajador que laborara
por 10 horas al dia, cinco dias por semana y veinte dias por mes. Cabe mencionar que no se
afiliara al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), ya que esta funcidn seré ejercida

por el artesano quien es propietario de Artesanias Lopez.

Es importante aclarar que, para determinar el costo por unidad de la mano de obra directa,
se toma como referencia el pago mensual determinado para el artesano, mismo que

posteriormente es calculado para la capacidad de produccion mensual.

Tabla 56: Costos de Produccion

. Costo total por | Costo por Dl EEiEs
Descripcion 100 unidades unidad exportar,- Costo total

cada envio

Materiales Directos:

Bambu $ 30,00 $ 0,30 900 $ 270,00
masilla epoxica $ 20,00 $ 0,20 900 $ 180,00
Materiales Indirectos $ 7,00 $ 0,07 900| $ 63,00
Mano de Obra Directa $ 31,25 $ 0,31 900| $ 281,25
Costo de Produccion Total | $ 88,25 $ 0,88 900 $ 794,25

Fuente: Artesanias Lopez

Esta tabla se la desarrollo en base a la informacion dada directamente por el Sr. Lopez y

con las estimaciones de los costos para el artesano.

4.1.2.2. Gastos Administrativos

Para los gastos administrativos se toma en cuenta los servicios basicos (agua, luz, teléfono
e internet), en funcion de la capacidad de produccion mensual; también se incluye el pago
de honorarios por servicios profesiones al responsable de Contabilidad y a los costos de

publicidad.

No se incluye el sueldo del responsable en Comercio Internacional debido que ser pedidos

en menores montos el Sr. Lopez puede realizar los tramites correspondientes.
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Tabla 57: Gastos Administrativos

Descripcion Cos’go por Unidadesaexportar- Costo
unidad cada envio Total

Servicios Basicos: - - -
Agua $ 0,003 900| $ 2,25
Energia eléctrica (Kw) $ 0,003 900 $ 2,81
Teléfono $ 0,004 900| $ 3,94

Sueldos y Salarios: - - -
Contador $ 0,04 900 $ 40,00
Responsable de Comercio Exterior 0 0 0

Publicidad

Hosting $ 0,022 900 $ 20,00
Publicidad Google Adwors $ 0,011 900 $ 10,00
Total gastos administrativos $ 0,088 900 $ 79,00

4.1.2.3. Gastos de Exportacion

Para este calculo se toma como referencia los costos que implica enviar el porta-incienso

de Ecuador hacia Espafia; se calcula por las unidades despachadas semestralmente:

Tabla 58: Costo de Exportacion

Descripcion Costo por Cos'go por Unliades Costo
despacho(20 k) | unidad total
exportar
Envases y embalajes $ 900| $ 0,010 900 | $ 9,00
Flete Interno (Taller a Exporta

Facil) $ 300| $ 0,003 900 | $ 3,00
Flete externo + seguro $234,00] $ 2,340 900 |$ 2.106,00
IVA Exporta Facil $ 28,10 $ 0,281 900|$ 252,90
Total costo de exportacion $ 2,634 900 | $2.370,90

Fuente: Exporta Facil e investigacion propia

4.1.2.4. Resumen de Costos y Gastos

En este resumen se indica los costos anuales que implica llevar porta-inciensos al

mercado espafiol, como se detalla a continuacion:
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Tabla 59: Resumen de Costos y Gastos

Descripcion Precio %ASZ? Total
Costo de produccion $ 0,88 1800 | $ 1.588,50
Costos administrativos $ 0,09 1800 $ 158,00
Costo de exportacion $ 2,63 1800| $ 4.741,80
Costo de produccion para la exportacion 1800| $ 6.488,30

4.1.3. Precio de exportacion de porta-inciensos

El precio de exportacion se lo determina en funcion de la competencia local y de la capacidad
de compra en el mercado espafiol, para ello se aplica la siguiente formula:

PRECIO = COSTO + UTILIDAD DEL 40%

Tabla 60: Detalle del Costo Unitario

Detalle Precio unitario
Costo de produccion $ 0,88
(+) Costos administrativos $ 0,09
(+) Costo de exportacion $ 2,63
(=) Subtotal $ 3,60
(+) Utilidad 40% $ 1,44
(=) Precio de exportacion $ 5,05

4.1.4. Estados Financieros
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Tabla 61: Estado de Resultados

Descripcion Cantidad uzzte;irci)o Total
Ventas 1800 $ 5,05 $9.083,62
(-) Costo de ventas 1800 $ 3,60 $6.488,30
(=) Utilidad en ventas $2.595,32
(-) Costo administrativo (0.09ctvs * 1800) $ 158,00

UTILIDAD $2.437,32

4.1.4.1. Capital de trabajo

Capital de trabajo (KT)= Unidades * Costo de Produccion
KT=1800 * $ 3,60
KT=$ 6.488,33

El capital de trabajo sera autofinanciado por el Sr. Lopez propietario de Artesanias Lopez,
debido que este monto sera rotativo (50% semestralmente), adicionalmente solicitara para
realizar la exportacion el 50% del costo total al momento de realizar el pedido y la diferencia
al momento del pre embarque de la mercancia; por ello el artesano no requiere realizar

créditos en instituciones financieras para financiar la inversion.

4.1.4.2. Punto de Equilibrio

COSTO FIJO
PUNTO DE EQUILIBRIO = >
MARGEN DE CONTRIBUCION
158,00 .
Qe = =110 u * 6 = 660 unidades semestrales

1,44

En el punto de equilibrio nos indica que el Sr Lépez debe exportar como minimo 660
unidades para no tener pérdidas ni ganancias, es decir con la venta (exportacién) de las

unidades mencionadas anteriormente, los costos estan cubiertos.
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4.1.5. Proyeccion de ingresos

Tabla 62: Proyeccion de Ingresos

Descripcion ANOS
P 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023
Ventas en
unidades 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
(X) costo unitario  $ 505 $ 523 $ 543 $ 563 $ 5,84

(=) Venta total $ 9.08362 $ 9.890,70 $ 10.769,49 $ 11.726,36 $ 12.768,24
(-)Costodeventa $ 6.48830 $ 6.728,37 $ 6.977,32 $ 7.23548 $ 7.503,19

(=) Margen de
. .. $ 259532 $ 316233 $ 3.792,17 $ 449088 $ 5.265,05
contribucioén

Para el célculo de las unidades de porta-inciensos se considera un 5%, que corresponde
al porcentaje de crecimiento de las personas desde 25 afios en adelante dentro del mercado
extranjero (Espafa); tanto para el precio de venta, como para los costos venta se utiliza la

tasa de inflacidn segun el Banco Central del Ecuador,
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4.1.6. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 63: Estado de Resultados Proyectado

Descripcién ANOS
P 1 2 3 4 5

Ventas 0.083,62 9.890,70 10.769.49 11.726,36  12.768.24
(-) Costo de ventas 6.48830 672837 697732 723548  7.503.19
(=) Utilidad de ventas 250532 316233 379217 449088  5.26505
(-) Gastos
administrativos 15800 16274  167.62  172.65 177,83
(=) Utilidad antes del
impuesto 243732 299959 362455 431823  5.087,22
15% participacion de
trabajador ) i ) i i
(=) Base imponible

243732 299959 362455 431823  5.087.22
(-) Impuesto 0% ) i ) i i
(%) Utilidad neta $ 243732 $2.99950 $3.62455 $4.318.23  $5.087,22

En el estado de resultados proyectado no se considera el 15% de la participacion al

trabajador, debido a que la actividad es realizada por el mismo artesano propietario por ello

no es afiliado al Instituto de Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) y tampoco se realiza el

calculo correspondiente a la Base Imponible debido que los ingresos no superan el monto

establecido para las declaraciones.

4.2. Evaluacion Econdmica Financiera

e Costo de la Inversion:

e Interés (i): 10%
e Flujo de Efectivo: FE

$ 6.488,30

138




Tabla 64: Costo Ponderado del Capital (CCCP) o WACC

No FE (1+in FE(1+i)"

0 -6.488,30 -6.488,30

1 2437,32 1,10 2.215,75

2 2999,59 1,21 2.479,00

3 3624,55 1,33 2.723,18

4 4318,23 1,46 2.949 41

5 5087,22 1,61 3.158,77
Valor Actual Neto (VAN) $ 7.037,80
Tasa Interna de Retorno (TIR) 41%

El Valor Actual Neto (VAN) que recibira el proyecto es de $ 7.037,80; por ello se

determina que el proyecto es viable y realizable; Tasa Interna de Descuento (TIR) indica un

41%, porcentaje superior a la tasa de interés que pagarian las cooperativas en pélizas.

4.2.1. Costo beneficio

Tabla 65: Costo Beneficio

2. Ingresos 18.466,91
2. Costos 6.488,33
2. ClInv. 1,85

El Costo beneficio es superior a 1, por lo que es conveniente invertir

4.2.2. Periodo de recuperacion de la inversion inicial

Tabla 66: Periodo de Recuperacion de la Inversion

Inversion inicial $ 6.488,30
Flujo 1 para recuperar -afio 2019 $ 2.437,32
Saldo $ 4.050,98
Flujo 2 para recuperar - afio 2020 $ 2.999,59
Saldo $ 1.051,39
Si 5436,11 dolares se recuperan en 720 dias, en cuantos dias se
. 139
recuperaran 1051,39
. o A 2 afos y 4 meses
Entonces la inversion se recuperara en: .
y 19 dias
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CONCLUSIONES

Una vez finalizado la investigacion se ha llegado a obtener los siguientes resultados:

1. El Sr. Lopez posee una alta capacidad de produccién en unidades de porta-inciensos,
esto permite a que el artesano pueda cubrir la demanda de los clientes extranjeros con

las unidades requeridas, sin dejar de comercializar sus articulos en el mercado local

2. El producto elaborado presenta un nivel de calidad superior frente a la competencia
inclusive siendo un factor resaltado por los deméas productores, debido a que el Sr. Lopez
realiza un control de calidad a la materia prima principal de manera empirica,
complementado con la con alta creatividad y experiencia los cuales son aplicados en los
procesos productivos, para finalmente obtener un articulo de calidad que cumpla con los

requerimientos de los clientes.

3. El porta-incienso de bambu elaborado por el Sr. Lopez presenta un menor peso que la
competencia local, porque dentro de los procesos de produccién aplica un paso adicional

de secado.

4. Enlaactualidad el Sr. Lopez realiza disefios que no son propios de la cultura ecuatoriana,
debido a que principalmente los clientes solicitan figuras relacionados con las culturas

norteamericanas que estan relacionados con las preferencias de los consumidores.

5. Hoy en dia esta microempresa no aplica ninguna estrategia de promocién directa de
productos para captar nuevos clientes, solamente esta limitada al manejo de referidos en
el domicilio y en el punto de venta los dias sabados, debido principalmente a que el
propietario considera un gasto no recuperable que reduce la rentabilidad, por ello se
realizd las estrategias aplicables como: descuentos, publicidad por la red social
Facebook, mediante un fanpage, creacion de una pagina web, a través del portal web

wix.com.
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Actualmente el propietario de Artesanias Lopez desconoce los procedimientos de
exportacion, debido a que siempre ha estado enfocado a comercializar sus productos en
el mercado local, por ello, s6lo ha vendido a clientes nacionales quienes han llevado los
articulos a mercados internacionales convirtiéndose en intermediarios y quedandose con

un margen de utilidad por las operaciones realizadas.

Se ha determinado que Esparia es el principal destino para el envio del producto (porta-
inciensos en bambu), debido que en la actualidad los gustos y preferencias de los clientes
espafioles estan orientados a productos con un valor mas artistico y articulos hechos a

mano.

Actualmente existe una demanda insatisfecha en el mercado espafiol por parte de los
distribuidores de artesanias, debido a que los porta-inciensos en bambu los obtienen
mediante intermediarios que ofrecen este tipo de productos por temporadas.

Los indicadores financieros del proyecto indican que es viable debido a que existe un

VAN $7.037,80, una TIR 41%, Costo beneficio 1,85 y Periodo de Recuperacion 2 afios
y 139 dias.
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RECOMENDACIONES

La microempresa Artesanias Lopez del canton Otavalo para realizar la exportacion a

mercados internacionales se recomienda lo siguiente:

1. Mantener un stock permanente de productos terminados, para que se pueda
responder de una manera mucho mas rapida, ante pedidos que pueden llegar de otros

paises con cantidades mayores a las que comunmente se comercializa localmente.

2. Incorporar en el producto una marca con el logotipo de Artesanias Lopez y direccion
de la pagina web del artesano, con la finalidad de contactarse con nuevos clientes

extranjeros.

3. Aprovechar que los porta-inciensos elaboradas en Artesanias Lopez, tiene un menor
peso el cual le permitird que ingrese un nimero mayor de unidades por caja, de igual
forma puede realizar promociones mediante PRO ECUADOR con la finalidad de

incrementar las ventas fuera del mercado local.

4. Empezar a incorporar paulatinamente imagenes y simbolos de la cultura ecuatoriana
con la finalidad de que, a través de estas artesanias se promocionen nuestra cultura

y se dé a conocer en Europa, pero sin descuidar las exigencias de los clientes.

5. Aplicar estrategias publicitarias detalladas en la propuesta con el fin de atraer a los
clientes para que conozcan el negocio y el producto a través de la pagina web y las
redes sociales, con la finalidad de facilitar el rapido acceso de la informacion a los

posibles importadores de artesanias y ganar nuevos clientes.

6. Serecomienda que el Sr. Lopez participe en programas de capacitacion organizados
por entidades especializadas en temas de comercio (MIPRO, PRO ECUADOR,
SEANE, etc.), con la finalidad de que con ello pueda ampliar sus conocimientos y

realizar de una manera mas optima los procesos de exportacion.
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7.

El artesano debe estar pendiente de los gustos y preferencias de los clientes
espafoles, con la finalidad de ampliar la variedad de artesanias elaboradas en bambu

satisfaciendo los requerimientos de los clientes.

Procurar incrementar el nimero de distribuidores mayoristas en Espafia con la
finalidad de que aproveche todos los beneficios del mercado espariol, para que el
artesano se consolide dentro de Espafia, con miras a proyectarse al resto de paises

de Europa

Se recomienda que inicie las operaciones de comercio internacional mediante el
programa Exporta Facil y una vez que la cantidad de pedidos incremente los realice
fuera de este programa, con la finalidad de que pueda enviar en mayor volumen, en

un menor numero de embarque con la cual puede tener mayor rentabilidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Anteproyecto

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador
Sede Ibarra

ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL
“ENCI”

PLAN DE PROYECTO DE INVESTIGACION
TEMA:
EXPORTACION DE ARTESANIAS ELABORADAS EN CANA GUADUA Y BAMBU DE LA

MICROEMPRESA ARTESANIAS LOPEZ DE OTAVALO HACIA EL MERCADO MADRID-
ESPANA

PREVIO A LA OBTENCION DEL TIiTULO DE

INGENIERIA EN COMERCIO Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

LINEAS DE INVESTIGACION:
NEGOCIOS INTERNACIONALES E.1

AUTOR: MARIA MARTHA CECILIA MORAN MAIGUA

IBARRA, SEPTIEMBRE - 2017
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1. NOMBRE DEL ANTEPROYECTO

Exportacion de artesanias elaboradas en cafia guadua y bambu de la microempresa

“Artesanias Lopez” de Otavalo hacia el mercado Madrid-Espana.

2. CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES)

La presente investigacion se centra en el cantén Otavalo, conocido por sus diversas
artesanias, en especial las derivadas de la cafia guadua y bambu, cabe recalcar que el
principal objetivo de la investigacion se centra en ayudar a incrementar las ventas de la
microempresa “Artesanias Lopez” de la cuidad de Otavalo; en donde se realiza y se trabaja
en la elaboracion de diversos modelos y colores de artesanias derivados de estas materias

primas.

La guadua es originaria de América, pero solo en Ecuador, Colombia y parte de
Venezuela existe la especie conocida por los cientificos como "GUADUA
ANGUS-TIFOLIA KUNTW?” Cientificos de otros paises han catalogado a nuestra
guadua como uno de los mejores BAMBIJES DEL MUNDO por sus caracteristicas
fisicas, mecanicas y boténicas. En el Ecuador crece en todas las provincias de la
Costa y en algunas provincias de la Sierra como Pichincha, Bolivar, Chimborazo y

Cafar entre otras (Artesanias, 2007).

Existe la problematica de que esta microempresa dedicada a la elaboracion de diferentes
artesanias en cafia guadua y bambu desconoce el procedimiento para llevar sus productos a
mercados internacionales, ademas que no se cuenta con una organizacion administrativa que
le ayude implementar procedimientos y métodos de venta, a pesar de que cuentan con
personal capacitado en la elaboracion de diferentes manualidades como es por ejemplo:
lamparas, portarretratos, floreros, candelabros, quena, cestas, entre otros mas disefios

exclusivos para sus clientes.

Uno de los problemas a dar solucion para la microempresa “Artesanias Lopez” es que el
artesano propietario de este taller conozca los procesos de exportacion, formas de

comercializacion y por ende ser generadores de empleo a los habitantes del canton, a través
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de la exportacion de las artesanias en diferentes disefios a mercados internacionales, a su vez

para que el artesano tenga la oportunidad de acceder a nuevos mercados internacionales.
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ARBOL DE PROBLEMAS

CONSECUENCIA 2:

CONSECUENCIA 1: No hay un desarrollo eficiente CONSECUENCIA 2:
Disminucién de la produccién en la economia de este sector Saturacion en el mercado
de las artesanias en cafa y sobre todo de las local.

guadua y bambu. comunidades que se dedican

a esta actividad.

PROBLEMA DE INVESTIGACION:

La microempresa “Artesanias Lopez” de la cuidad de Otavalo ha
tenido un decrecimiento en sus ventas, por limitarlas
exclusivamente en el mercado local.

CAUSA 1: CAUSA 2: CAUSA 3:

Perdida de mercados Desconocimiento del proceso Oferta de disefios repetidos,
potenciales, para las de exportacion y seleccion de varios artesanos dedicados a
artesanias hechas en cafa mercados. este tipo de trabajo

guadua y bambda.

Figura 1: Arbol de problemas.
Elaborado por: La Autora.
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3. JUSTIFICACION

Otavalo es un canton perteneciente a la provincia de Imbabura que cuenta con una
poblacion de 104.9 mil hab. (26.3% respecto a la provincia de IMBABURA).
Quienes, en su mayoria, viven del trabajo artesanal, asi como de la elaboracién y

venta de figuras de porcelana y manualidades. (Senplades, 2014)

En el centro de la ciudad se puede encontrar artesanos que se dedican a la elaboracion,
produccion y manipulacion de artesanias derivadas de las materias primas anteriormente
mencionadas, los productos con mayor acogida son las lamparas, portarretratos, floreros,
candelabros, porta inciensos, palos de lluvia, esferos, Ilaveros, quena, cestas, entre otros mas

disefios exclusivos para sus clientes.

Este proyecto se enfoca principalmente al disefio de un sistema de exportacion para la
microempresa “Artesanias Lopez” quien se dedica a la elaboracion de diferentes articulos
de, cafia guadua y bambd del canton de Otavalo. El estudio ademas servird como una guia
para el artesano antes mencionado, a la vez como motivacion para que comercialice sus

productos nacional o internacionalmente de esta forma el microempresario.

Las artesanias realizadas a partir de la manipulacion de estas materias primas vienen siendo
articulos muy cotizados en el mercado internacional, en especial en el mercado Madrid-
Espafia en materia de artesanias es muy amplio, porque en Europa la mayoria posee en sus
residencias un producto artesanal es por eso que se quiere llevar este producto a grandes
mercados, ayudando a los artesanos ecuatorianos que sus productos lleguen al exterior para
su venta, y comercializacion. (eltelegrafo, 2012).

Las exportaciones ecuatorianas a Espafia en cuanto a las artesanias han indo incrementando
en un 1.12% a comparacion de los afios anteriores (ver anexo 2, pag.22), debido al
desarrollo cultural y creativo, exige que se incorpore nuevos disefios con materiales
novedosos Y técnicas innovadoras, cuyo resultado sea una produccion artesanal de gran
calidad con un marcado signo de identidad que radique en su exclusividad debido a que la
artesania difunde el valor cultural y econémico de este pais para de esta manera potenciar la

apertura de nuevos canales de comercializacion de los productos artesanos (S.f, 2017).
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Madrid- Espafia punto estratégico para la comercializacion de diferentes articulos; la
exportacion ecuatoriana de articulos elaborados totalmente a mano hacia Espafia ha ido
evolucionando, dato oficial Trade Map (ver anexo 3, pag.23), esto es muy importante para
Ecuador pero sobre todo para los artesanos, el cual permite seguir innovando y a la vez tener
la oportunidad de ofrecer a diferentes paises, de esta manera se benefician las familias que

se dedican a esta actividad antes mencionada.(Proecuador, 2017).

La realizacion de este trabajo de investigacion se enfoca en contribuir directamente al
microempresario “Artesanias Lopez” e indirectamente a las familias quienes residen en
diferentes comunidades, todo el canton indirectamente se ve beneficiado porque al exportar
nuevas artesanias, Otavalo tendrd mas turistas y generaré nuevas plazas de empleo para los
habitantes. De esta manera fomentara empleo y sobre todo la cooperacion de diferentes
instituciones privadas para apoyar las actividades de auto-sustento de los habitantes del

canton.

El proyecto aportara al cambio de la matriz productiva debido a que se pretende exportar un
producto no tradicional cuyos articulos son elaborados en cafia guadua y bambu, promocion
de nuevos sectores y a la vez permitira al pais diversificar la produccion, por lo tanto, se
fomentara produccion y empleo a los habitantes del canton, pero lo méas importante es
obtener una sinergia entre los diferentes artesanos para que sigan creando disefios exclusivos

que vayan al gusto y presencia del consumidor.

4. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

Exportar artesanias elaboradas en cafia guadua y bambu de la microempresa “Artesanias

Lopez” de Otavalo hacia el mercado Madrid-Espafia

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion actual de la microempresa “Artesanias Lopez”.

e Realizar el estudio del mercado Madrid-Espafia
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e Establecer el proceso de exportacion de la microempresa “Artesanias Lopez” de la
cuidad de Otavalo.
e Realizar el estudio economico financiero de la microempresa, para poder exportar

sus productos.

5. DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto de investigacion planteado se llevara a cabo en el canton Otavalo provincia de
Imbabura, con el objetivo de crear un sistema de exportacién que ayude a la microempresa
“Artesanias Lopez” a exportar sus manualidades fuera del mercado local en especial al
mercado de Madrid-Espafia. Todas las bases tedricas, acerca de las caracteristicas del
material con que estan elaborados las artesanias, y el proceso de elaboracion, ademas sobre
las bases tedricas de disefiar un sistema de exportacién y los tipos que presenta, estard
enfocados y detallados en el trabajo de investigacion a realizarse.

Para la ejecucion de este proyecto de investigacion se plantea, diagnosticar la situacion
actual de la microempresa “Artesanias Lopez” del canton Otavalo, mediante una
investigacion directa donde se realizara encuestas a los artesanos que se dedican a elaborar
manualidades con las materias primas como la cafia guadua y bambd, para conocer la

capacidad de produccion, pero sobre todo la oferta exportable.

Se realizaré un estudio del mercado de Madrid-Espafia al que se pretende exportar para ello
se realizard encuestas a los importadores de artesanias e investigacion en PROECUADOR,
para obtener informacion acerca de la situacion inicial del mercado para el producto, analisis
de las oportunidades, revisando la oferta y demanda que existe en cierto periodo de tiempo

para determinar la demanda y las relaciones comerciales existente con este pais

También se realizara el proceso de exportacion para el microempresario “Artesanias Lopez”
de esta manera conocera los procedimientos, tramites, logistica entre otros, pasos que se
necesitan para exportar un producto, con el objetivo de que pueda enviar sus productos a
diferentes paises del mundo, asi se evita la saturacion en el mercado local y encontrar la

oportunidad de acceder a nuevos mercados internacionales con grandes utilidades, que
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permitird al artesano mejorar la situacién econémica y sobre todo a las comunidades que se

dedican a trabajar de manera indirecta.

Por altimo, se realizara el estudio econémico financiero que permitird establecer valores
monetarios en cuanto a la inversion, tiempo de retorno del capital invertido, rentabilidad, y
otros célculos necesarios que debe conocer el artesano para la ejecucion de este proyecto,
finalmente con todos los contenidos antes expuestos debidamente fundamentados, sera

posible establecer las conclusiones y recomendaciones respectivas.

5.1. INDICE DE CONTENIDOS

1. CAPITULO I MARCO TEORICO

1.1 Definicién de los materiales (cafia guadua y bambu)
1.1.1 Caracteristicas

1.2 Exportacion

1.2.1 Clases de exportacion

1.2.2 Clasificacion de las exportaciones

1.2.3 Ventajas de la exportacion

1.3 Comercio internacional

1.3.1 Introduccion al comercio internacional

1.3.2 Requisitos para el exportador

1.3.3 Exportacién de artesanias en cafia guadua y bambu
1.3.4 Incoterms

1.3.5 Formas de pago

2. CAPITULO Il DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO
2.1 Diagndstico

2.1.1 Antecedentes

2.1.2 Objetivos del diagnostico

2.1.2.1  Generales

2.1.2.2  Especificos
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2.2 Variables del diagnostico
2.3 Indicadores del diagnostico
2.4 Matriz de relacion diagnostica
2.5 Metodologia
2.5.1 Informacién primaria
2.5.2 Tabulacién y analisis de la informacion
2.5.3 Informacion secundaria
2.5.4 Proyeccion de la demanda
2.5.5 Determinacion de la demanda insatisfecha
2.6 FODA
2.6.1 Cruce de matriz FODA, DAFO
2.7 Determinacion del problema Diagnostico
2.2 Estudio de mercado
2.2.1 Generalidades del mercado
2.2.2 Barreras arancelarias

2.2.3 Barreras no arancelarias

3 CAPITULO Il PROPUESTA
3.1 Definicion del producto
3.2 Determinacion del precio de exportacion
3.3 Establecer el proceso de exportacion
3.4 Actividades generales de exportacion a considerarse

3.5 Propuesta de comercializacién

4 CAPITULO IV ANALISIS DEL ECONOMICO FINANCIERO

4.1 Inversion inicial
4.1.1 Determinacién de costos
4.2 Costo de produccién

4.3 Costo de transporte
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4.4 Gasto de ventas

4.5 Estructura del financiamiento

4.6 Calculo de amortizacion

4.7 Determinacion de ingresos

4.8 Estados financieros

48.1
4.8.2
4.8.3

Balance general inicial
Estado de pérdidas y ganancias proyectado

Flujo de caja proyectado

4.9 Evaluacion financiera

49.1
4.9.2
4.9.3
4.9.4
495
4.9.6
4.9.7

Tasa de redescuento

Valor Actual Neto (VAN)

Tasa Interna de Retorno (TIR)
Beneficio/Costo

Periodo de recuperacion de la inversion
Punto de equilibrio

Analisis de los indicadores financieros del proyecto

CONCLUSIONES

RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS
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6. ORGANIZACION METODOLOGICA
6.1. Métodos Generales

6.1.1. Método Inductivo

El método inductivo o inductivo es aquel método cientifico que obtiene
conclusiones generales a partir de premisas particulares. Se trata del método
cientifico més usual, en el que pueden distinguirse cuatro pasos esenciales: la
observacion de los hechos para su registro; la clasificacion y el estudio de estos
hechos; la derivacién inductiva que parte de los hechos y permite llegar a una

generalizacion; y la contrastacion. (Porto, 2012)

Estan descritos los métodos, técnicas e instrumentos de investigacion que se utilizard como
la Matriz de Relacidon (objetivos, variables, indicadores, técnicas y fuentes de informacion),

la poblacion y el universo a investigarse.

6.1.2. Método Deductivo

El método deductivo es un método cientifico que considera que la conclusion se
halla implicita dentro las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una
consecuencia necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y
el razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la conclusién no sea
verdadera. (Porto, 2012)

El método deductivo se lo utilizara en esta investigacion para conocer todos los procesos de
exportacion de artesanias a los mercados internacionales, para emplearlos en la
microempresa del sefior Luis Lépez, que se dedica a la elaboracién de artesanias de cafia

guadua y bambu.

6.1.3. Método analitico — sintético

“El método analitico-sintético es una combinacion de dos formas de investigacion que son
utilizadas para desarrollar trabajos formales que requieren de un esquema para lograr los

objetivos planteados”. (Romero, 2006)
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a. Analitico: Este método sera de gran aporte al momento de realizar las tabulaciones
de las encuestas, para analizar los datos que nos arrojan las mismas y de esta manera
emitir una posible solucién al problema.

b. Sintético: Este método se lo utilizara para realizar las conclusiones del proyecto de
investigacion como también para analizar el mercado espafiol, donde el producto

tenga gran acogida tanto nacional como internacionalmente.

6.2. TECNICAS

6.2.1. Observacion

La observacion es un proceso cuya funcion primera e inmediata es recoger
informacidn sobre el objeto que se toma en consideracién. Esta recogida implica
una actividad de codificaciéon: la informacion bruta seleccionada se traduce

mediante un codigo para ser transmitida a alguien (uno mismo u otros). (Fabbri, s,f)

Esta técnica de la utilizara para poder recopilar informacion relevante acerca de la estructura
financiera de la microempresa, al igual su forma de elaboracion y administracion de

presupuestos, para poder aplicar el plan de exportacion.

6.2.2. Encuesta

La encuesta seria el “método de investigacion capaz de dar respuestas a problemas
tanto en términos descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida de
informacidn sistematica, segun un disefio previamente establecido que asegure el

rigor de la informacion obtenida” (Rodriguez, 2010)

Mediante el uso de esta técnica se diagnosticara la capacidad de produccién, que tipo de
articulos son mas comercializados, a cuanto los vende, herramientas utilizadas para la
produccién de diferentes articulos entre otras variables que seran de gran ayudara para la

ejecucion de esta investigacion.
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6.2.3. Entrevista

Mediante la aplicacion de esta técnica se podra identificar los canales de distribucion y
comercializacion del producto al extranjero, asi como también las formas de presentacion y
venta que prefieren los consumidores de mercados extranjeros, con la aplicacion de entrevistas

directamente en el mercado de Madrid- Espafria el cual es nuestro mercado meta.

6.3.Instrumentos
6.3.1. Cuestionario

“En cuestionario es un conjunto de preguntas que se confecciona para obtener
informacion con algun objetivo en concreto. Existen numerosos estilos y formatos

de cuestionarios, de acuerdo a la finalidad especifica de cada uno”. (Gardey, 2012)

Este instrumento de investigacion se lo utilizara para llevar acabo las diferentes preguntas
en la entrevista, asi como en la encuesta que se realizara a los productores de la localidad al

igual que a los posibles consumidores en el mercado espafiol.
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6.4.MATRIZ DE RELACION

Indica cdmo se desarrollara el diagndstico del proyecto, cabe recalcar que los objetivos especificos se derivan del objetivo del plan (diagndstico

y estudio de mercado)

la microempresa Artesanias Lopez

Capacidad de produccion
Tiempo de elaboracion

e Entrevista
e Entrevista

FUENTE DE
OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS INFORMACION
Cantidad e Entrevista e Propietario
. . L, Calidad e Entrevista e Propietario
Diagnosticar la situacion actual de - . . L
Produccion Precio e Entrevista e Propietario

e Propietario
e Artesanos

Realizar el estudio del mercado
Madrid-Espafia

Diagnosticar

Preferencias disefio y calidad
Capacidad de produccion
Materiales de preferencia
Precio

Cultura

e Encuesta
e Entrevista
e Entrevista
e Encuesta
e Encuesta

e Consumidores
e Consumidores
e Consumidores
e Artesanos

e Distribuidores

Establecer el proceso de
exportacion de la microempresa
Artesanias Lopez de la cuidad de

Otavalo.

Tendencias

Necesidad de los consumidores
Competencia
Disefio

Precio en el mercado

e Documental
e Documental
e Documental

e Documental

e Internet
e Internet
e Internet
e Internet

Tabla 67: Matriz de relacién
Elaborado por: La Autora
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7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MES
v | RESPON
ACTIVIDADES SEMANAS /MESES SABLE
1/ 2(3

CAPITULO I: MARCO TEORICO La Autora
1.1 Recopilacién de informacién La Autora
1.2 Andlisis de la Informacién La Autora
1.3 Construccion del Marco Teérico La Autora
CAPITULO I1lI: DIAGNOSTICO Y
ESTUDIO DE MERCADO L-a Autora
21 Diseflo de Instrumentos de

L, La Autora
Investigacion
2.2 Aplicacion de Instrumentos La Autora
_2.3 Tapglacmn y Andlisis de la La Autora
informacion
2.4 FODA La Autora
CAPITULO IIl: PROPUESTA La Autora
3.1 Establecer el proceso de exportacion La Autora
3.2 Plan estratégico (Vision y misién) La Autora
3.3 Disefio del plan de exportacion La Autora
CAPITULO IV: ECONOMICO
FINANCIERO La Autora
4.1 Inversion inicial La Autora
4.2 Estructura del Financiamiento La Autora
4.3 Estados Financieros La Autora
4.4 Evaluacion Financiera. La Autora
5 CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES La Autora
6 BIBLIOGRAFIA La Autora
7 ANEXOS La Autora

8 PRESENTACION DEL INFORME
FINAL

Tabla 68: Cronograma de actividades
Elaborado por: La Autora

167




8. RECURSOS

Clasifique a los recursos en humanos, materiales y otros; frente a cada uno de estos determine

el costo o monto econémico requerido.

a) Humanos
e Encuestadores 0
e Entrevistadores 0
e Digitadores 0
Subtotal 0
b) Materiales
e Internet 150
e Anillados 15
e Empastado 20
e Impresiones 40
e Copias 6
e Cds 5
e Material fotogréafico 10
Subtotal $ 246
c) Otros
e Viticos y movilizacion 230
e Refrigerios 75
Subtotal $551.00
Imprevistos 10% $ 55,10
TOTAL $ 606,10

Tabla 3: Recursos
Elaborado por: La Autora

9. FINANCIAMIENTO

Todos los gastos que se incurriran durante el desarrollo del proyecto seran financiados por
la autora en un valor total de $ 606.10 (seiscientos seis dolares con diez centavos de dolares

americanos).
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11. ANEXOS

Anexo 1: Evolucion de las exportaciones de artesanias

|

Bra

. Toneladas

FOB MILLONES USD
£

TONELADAS MILES

2006 2007 2008 2009 200 2011 2012 2013 2014 216 2016 217
FOB% 851% 4170%  -45,09% T88% 16330%  -1453%  -26.27% 18,41% 3,65%  -1967% -9.29% -5,58%
TON% 54,26%  -24.52%  66,12% 22.21% 4890%  -1802%  -29,12% 31,90%  -28,03%  -24.2T% 4,60%  -10,01%

Anexo 1: Evolucion de las exportaciones de artesanias
Fuente: Pro Ecuador

Anexo 2: Exportacion de artesanias a diferentes paises del mundo

-

HONG KONG
TURQUIA

ESTADOS UNIDOS

ITALIA

ALEMANIA

JAPON
m 173 13 412 a7 228 24 175 13

CANADA ~

HONG KONG 41,92% 24 42% -20,02% -457% -51,82% -55,29% 21,72% 24,92%/ «
TURQUIA 86,76% 29,96% -32,98% -19,84% 21,44% 18,88% 9,90% 12,42%
ESTADOS UNID.. -25,96% -10,73% -20,05% 65,08% 31,49% 120,95% 8,21% 1,98%
ITALIA -12,43% -16,14% -21,24% 24, 69% 39,78% 57,11% 7.92% 827%
ALEMANIA 94,29% -46,97% 96,15% 882,95% 72,21% -95,71% 7,15% 4,96%
JAPON 21,22% 22 74% -22,.59% -39,55% 44 66% -48,88% 6,85% 5,02%
ESPANA 138,72% 10,77% -44,66% -36,18% -23,30% -25,59% 5,58% @
CANADA 16,06% -35,60% -30,22% -23,86% -96,37% -49,39% 4.64% 0.29%
FRANCIA -16,42% 20,67% 157 79% 26,34% -75,37% 5514 PART. 2016

Sector: ARTE"SANiAS Y BOTONES DE TAGUA
Pais:  ESPANA
TON%: 6,70%

Anexo 2: Exportacion de artesanias a diferentes paises del mundo
Fuente: Banco Central
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Anexo 3: Evolucion de las exportaciones de artesanias a Espafia

Valor
Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor

Valor importad
importada importada importada importada importada importada importada P importada importad

Descripesndelpoee '"‘2%01':';;:" en2016-  en2016- en2016- en2016- en2016- en2016- en2017- ;Oi'; en2017- aen2017-
- Mo7 M08 M09 M10 M11 M12 wor 0T wos Mo4

Manufacturas de cuero; articulos de talabarteria o
'42 guarnicioneria; articulos de viaje, bolsos ... 180926 157657 167000 164887 145182 143788 150555 164948 153562 141948 118513 163457
'83  [Manufacturas diversas de metal comin 147061 127742 97341 136676 119966 127199 102939| 121003 128499  142035| 118031 157996
‘74 [Cobreysus manufacturas 142691 127649 85744|  147481| 121683 133438 95632| 141086| 137556  183169| 146759 155987
'02  |Carneydespojos comestibles 133538 115724 127487 139502 129612| 132015| 143523 110076 107936 145426 108471| 142806
Los demds articulos textiles confeccionados; juegos;
'63 prenderia y trapos 133161 108667 93008 111263 102727 111843 104139 99066 104531 119079 101412( 140775
'44  |Madera, carbon vegetal ymanufacturas de madera 138638 114252 81095 134720 112043 117760| 106788| 110055| 109904 136666 113172| 138759
21 |Preparaciones alimenticias diversas 150344 124761 112502 116568 95282 100120 100770 95544 106926 138182 109495| 132378
Preparaciones de carne, pescado o de crustaceos,
'16  |moluscos o demds invertebrados acudticos 100724 97222 106602 104465 96386 94411 90151 145492 97548 120391 107578 129391
Preparaciones a base de cereales, harina, almidon,
'19 fécula o leche; productos de pasteleria 123900 106066 113234 130404 121851 118694 124746 105259 106449 138412 103382 122880

Anexo 3: Evolucion de las exportaciones de artesanias a Espafia
Fuente: Trade Map

Anexo 4: Comercio Bilateral entre Ecuador y Espafia

Cédigo del o J— Espaiia importa desde Ecuador Ecuador exporta hacia el mundo Esparia importa desde el mundo ;
SR Descripcion del producto (4 B)

e — Valoren 2014 Valoren 2015 Valor en 2016% Valoren 2014 Valoren 2015 Valor en 2016 Valoren 2014 Valoren 2015  Valor en 2016
(Obras originales de estatuaria o escultura, de

9703 cuslquier materia 0 4 7 4{; 1 2 10 4{; 9754 12.851 16.343
Pinturas y dibujos, hechos totalmente a mano;

m collages y cuadros simil. (=xc. dibujos dela. .. 0 ! ! *(’ @ 5 L 4(’ ant 27 45T
Colecciones y especimenes para colecciongs

9705 de zoologia, botanica, minerzlogia o anatomia 0 0 0|+ 0 26 21|+ 9751 11581 9924
0...
Sellos "estampillas” de correos, fimbres

arod fiscales, marcas postales, sobres primer dia, 0 0 0 4(; 0 0 0 4{; g1 981 1192
enteros. ..

9706 Antigiiedades de = 100 afios 0 0 0|6y 0 0 0|6y 5.850 2294 4905

Anexo: 4 Comercio Bilateral entre Ecuador y Esparfia
Fuente: Trade Map
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Anexo 2: Formato de la entrevista al propietario de Artesanias Lopez

Pontificia Universidad Cat6lica del Ecuador Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional

Exportacion de artesanias elaboradas en cafia guadua y bambu de la microempresa “Artesanias Lopez” de
Otavalo hacia el mercado Madrid-Espafia.

Entrevista al productor de Artesanias Lopez del cantdn Otavalo.

Entrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion del entrevistador

Buenos dias/tardes mi nombre es.......... el objetivo de la presenta entrevista es conocer la informacion general
relacionada con la produccion y exportacion de las artesanias elaboras en cafia guadua o bambd, por los artesanos

del Cant6n Otavalo.

Preguntas:
Perfil del entrevistado
1. Nivel de estudios

2. Cuénto tiempo lleva el negocio

Perfil proceso

3. ¢Cuantos trabajadores tiene su taller?

4. (Tiene RUC o RISE?

5. ¢Artesanias Lépez cuenta con organigrama de estructura y manualidades de funcionamiento?

6. ¢Qué funcidn desempefia usted en su taller?

Perfil Produccién:

7. ¢Cuanto tiempo lleva ejerciendo esta labor?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

¢ Qué tipo de productos artesanales elabora?

¢ Qué tipo de porta-inciensos elabora?

¢ Cuénto tiempo se demora en elaborar un porta-incienso en forma cilindrica?

¢Cudntas unidades produce a la semana?

¢Usted realiza control de calidad en el producto final?

¢ Los porta-incienso cuentan con envase?

¢Para la elaboracién de porta-inciensos en cuanto al disefio en que se basa?

¢Cudl es el material que mas utiliza para elaborar el porta-incienso y por qué?

¢De donde adquiere la materia prima para la elaboracion de porta-inciensos?

¢Cuanto tiempo se demora el proveedor en hacerle la entrega, cuando usted realiza el pedido de materia

prima?
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18. ¢Con cuantos proveedores de materia prima cuenta su microempresa y qué facilidad de pago tiene con

el proveedor?

Perfil comercio:
19. ¢(En los ultimos dos afios sus ventas en cuanto al porta-incienso se ha incrementado, disminuido o

mantenido?

20. ¢Quienes compran los porta-inciensos y por qué cree que les atrae en este material?

21. ;Exporta sus artesanias? Si su respuesta es positiva ¢ usted estd exportando porta-inciensos, a qué

lugar?

22. Si su respuesta es negativa ¢Por qué no ha exportado?

23. ¢Las ventas son temporales?

24. ¢Cual es el precio unitario de porta-inciensos cilindricos al por mayor y menor?

25. ¢Usted como artesano ha recibido apoyo de alguna organizacion o institucion publica o privada?
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Perfil publicidad

26. ¢Usted ha participado en ferias nacionales o internacionales para promocionar su producto?

27. Si su respuesta fue afirmativa, ¢Cual fue la experiencia tuvo?

28. Su microempresa cuenta con algln tipo de publicidad, para que los clientes conozcan su taller?

29. ;Artesanias Lépez esté presente en las redes sociales o paginas web?

30. ¢Cuenta con un catalogo de productos que se elabora en Artesanias Lopez?

31. ¢Usted realiza algin tipo de promociones como: descuentos o no aplica nada?
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Anexo 3: Entrevista a los distribuidores de artesanias en Madrid de Espafia
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador — Sede Ibarra

Escuela de Negocios y Comercio Internacional
Exportacion de artesanias elaboradas en cafia guadua y bambu de la microempresa “Artesanias Lopez” de
Otavalo hacia el mercado Madrid-Espafia.

Entrevista para los distribuidores de artesanias en Madrid-Espafia

Entrevista a: Fecha de entrevista:

Presentacion de la entrevistadora:

Buenos dias/tardes mi nombre es.......... el objetivo de la presenta entrevista es levantar una informacion de fuentes
reales, para conocer la demanda que tiene las artesanias elaboradas en cafia guadua o bambu, como también conocer
en que estacion del afio venden y por lo tanto se abastecen mas, en funcién del porta-incienso de bambu

Preguntas:

1. Local o negocio

2. ¢Como inici6 Ud. en este negocio?

3. ¢Qué tiempo tiene de funcionamiento su negocio?

4. ¢Por qué considera Ud. {Que su negocio es exitoso?

5. ¢Cuantos locales comerciales tiene y como distribuye su mercancia al por mayor o menor?

6. ¢Qué productos comercializa en su local comercial?

7. ¢Qué tipo de artesanias vende?

8. ¢Vende artesanias elaboradas en bamb(?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Si su respuesta es negativa. ¢Por qué no vende artesanias elaboradas en bambu?

¢Le gustaria vender artesanias elaboradas en bamb(? Si su respuesta es positiva ;Qué tipo de productos

le gustaria vender?

¢Venderia artesanias elaboradas en bambu como el porta-incienso?

¢En qué se fijan los clientes al momento de comprar porta-inciensos?

¢A sus clientes que les atrae mas de las artesanias elaboradas en bambi como el porta-inciensos?

¢Que tipo de clientes adquieren los porta-inciensos e influye el precio?

¢A cuénto vende un porta-incienso de bamb( ecuatoriano?

¢Por qué cree que el porta-incienso ecuatoriano tiene méas acogida?

¢En qué estacion o temporada del afio vende mas el porta-incienso?

¢En qué mes o estacion del afio que se abastece de las artesanias como el porta-incienso?

¢A qué pais le compra el porta-incienso elaboradas en bambu?

¢Usted ha importado porta incienso de Ecuador en los Gltimos dos afios?
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21.

22.

23.

24,

25.

26.

217.

Si su respuesta es negativa ¢Por qué no ha importado?

¢Compra directamente al fabricante, cuantas unidades aproximadamente?

¢Con que frecuencia realiza las compras?

¢En su negocio siempre dispone de porta-inciensos de bambu ecuatoriano?

¢Estaria usted interesado que le realicen la importacion de porta-incienso ecuatoriano directamente el

fabricante?

¢Cudl es la forma de pago que utiliza mas?

¢Cudl es su opinién sobre la calidad de las artesanias elaboradas en bambu, como el porta-incienso?

¢Usted cree que el porta-incienso necesita envase?
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Anexo 4: Formato ficha de observacion

Ficha de observacion

observacion:

Ficha N° 1 Fecha: Duracion:
Observadora: Martha Moran
Lugar de Taller de Artesanias Lopez (Otavalo)

Procesos de
elaboracion y
tiempo de

elaboracion

Control de calidad
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Anexo 5: Formato de encuesta productores y comerciantes de porta-inciensos

Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sade Ibarra

Escuela de Megocios y Comercio Internacional
Expartacidn de artesanias elaboradas @n cafia puadus y bambl de la microempress “Artesanias Lape:” de Otavalo
hacia el mercado Madrid-E<paiia.

| Encuesta a productores v comerciantes de artesanias en bambu del canton Otavalo.

Encumita a: Facha de encuscta:
Presentacion de la entrevistadara

Buenas dias/tardes mi nombre g5 Martha Mordn soy una estediante de Ingenieria en Comercio Exterior y estoy

realizando una encuesta coma parte del proyecto de investigacian, el objetive es conocer la informacion general

relaciomada con la produccian y expartacian de las artesanias elaboras en cafia guaduea o bambad, par las artesanas del
Cantan Otavala.

Estimado productar yfo comerciante de artesanias, espero su colaboracion respandiendo con respansabilidad
hanestidad a la presente encuesta, cabe recalcar que la infarmacidn proporcionada serd de completa ressraa; se indica
leer cuidadosamente cada pregunta ¢ margue con una (X, o contectar de manera clars en caso de encantrarss con
preguntas abiertas.

Preguntas:

1. fCuwdl es el nivel de estudios que Ud. posees?

aj Posgrada

b} Unisversitaria

| Secundaria
d | Primaria

&) Mo tiens

fi Mo cantesta

2.  fluanto tiempo Beva el negocio?

ab 145 afios” B 6 a 10 afias ch 11 afias o mas d) Ma contests

3. f0weé fundcidn desempefia usted en su negocio?
a) Propietaria [ bl Empleada [ c) Mo contesta

4.  {Parasu negocio usted elabora productos artesanales?

apsi il Ma O c) Mo contests [

4.1, §Queé tipo de porta-inciensos elabora?

&) Cilindrica

b Cacina a lafa
e Oros
d| Mo contests

4.2, fluanto tiempo se demora en elaborar un porta-inciense dlindrico?

aj Desde 5 & 10 minutos
b Desde 11 a 16 minutos

| Desde 17 minutos o mas
d] Mo =labara

5. &ludl es el material gue mas prefiere para el porta-incienso?
al  Bambi bj Cartén ] ch Otras di Mo contesta

6. flomo considera usted, las ventas de porta-inciensos en los dos altimos afios?

a}  Incrementada ] b} Disminuida ] ch S ha mantenida ]

di Mo contesta
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7. fQuienes compran los porta-inciensos?

a) Turistas

bl Inmigrantes Otavalefios
¢} Otros
d] Na contests

8. Ensu opinidn fgué cree gue les atrae del pu!rta-'mcien:n en bambu?

&) Disefios b Colores ] el Otras

d} Ma cantesta ]

9. i{Ewporta sus artesanias como el porta-inciensa dlindrico en bambG?

&) Siexports [ bi Mo sxparta [ ¢ Ma cantests |

9.1. {4 qué continente a exportado?

al Centro América
b Marte América

] Europa

d | Otros

@] Mo exporta
11 Mo cantests

9.2, {De qué forma realiza las exportaciones?

a) Directaments | b} Mediante agencias de snvias | d} Mo axporta [

9.3, ffuantas unidades ha exportado?
&) 100 @ 500 unidades [ b} 501 a 1003 unidades [ ¢ 1001 o més unidades ] dj Mo exparta [

9.4. iCudntas porta-inciensas cillindricos en bambd pesan un kile?

s} Delal unidades ] b D 3 a4 unidades ] t}5 a6 unidades ] diNo contesta [

10. fLas wventas son temporales?
al  Sison temporales T k| Ma san temparales [ ¢l Mo contesta
11. Desde su punto de §Cdmo califica a los porta-inciensos de bambad dlindricos elaborados por el Sr. Lapez?
a) Excalente calidad
bl Buena calidad
cl Mala calidad
d| Descanoce al artesano

@) No contests

12, fCuwenta con algdn tipo de publiddad, para que los clientes conozcan su negocio?
&f  Sitiens [ b Mo tene [ e} Mo eontasta [
13, iSu negocio estd presents en las redes sociales?

&) Siestd presents [ b M astd presenta [ c] Mo contests |

14. iCuenta con algin catdlogoe de artesanias?

&) Sicumnta bi Ho cuenta | c} Mo contasta [

15, fUsted realiza algin tipo de promodiones como: desceentos o no aplica nada?

) Siaplica J bl Ma aplica [ ch Aplica rara war [ Mo contesta [
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Anexo 6: Universo de productores y comerciantes de porta-inciensos (UNAIMCO)

UNION

UNAIMCO

ACUERDO MINISTERIAL No. 111

OTAVALO

CADO
E ARTESANOS INDIGENAS DEL MER
DF ENTENARIO DE OTAVALO

AWAK RUNAKUNAPAK HATUN TANTANAKUY
. REGISTRO OFICIAL No.902

institucional PUCE; se proporciona:

HOJA DE INFORMACION

De acuerdo a la informacién solicitada, por la estudiante Martha Morén con C.1. 100400425-3, mediante un oficio

4|Anrango Manuel 170874676-1 2921-844 |Productor
19|Cotacachi Yupanqui 100275970-0|Bolivar y Coldn 2920-738 |[Comerciante
93|Maigua Antonio 100058221-1 [Salinas y Sucre Comerciante -Pro
111|Campo Ernesto 100134454-6 [Sucre 14-28 y Quiroga 2923-582 |Productor
113|Cordova Manuel 100011707-5 [Pasaje Moreano 2921-621 |Comerciante
125|Conejo Marina 172695067-6 |Sucre y Abdon Calderdn 2923-673 |Comerciante-Pro
143|Campo Matilde 100183765-5 |Bolivar y Olmedo 504 2921728 |Comerciante
149|Chalan Joselito 100214971-2 |Quiroga 2921-242 |Comerciante-Pro
473|Rodriguez Luzmila 100105569-6 |Cdla.Imbaya 2923-119 |[Masapan-pro
478|Tituafa Humberto 100205562-0 |Roca# 4-37 2922-655 |Comerciante-Pro
479|Vega Abelardo 100071355-0|Neptali Ord. Y Bolivar 2921-452 |Comerciante
504 |De la Torre lonso 100103856-9 |31 de Octubre 2922-469 |Comerciante-Pro
506|Tabango Hermelinda 100113542-3 |Quito y 31 de Octubre Comerciante-Pro
640{Maldonado Yolanda 100239743-6 |Otav. Boivary Quiroga 2922-405 |Comerciante-Pro
666/Muenala German 100150119-4 [San Juan 239 2922-541 |Comerciante
952|Saransig Esthela 100179995-4 |Quiroga y Ricaurte Comerciante-Pro
974|Santacruz Jaime 170826589-5|31 De Octubre y Colon 2920-680 |Comerciante-Pro
2335|Panama Maribel 100258107-0|Punyaro Alto 2924-305 |[Comerciante
2794|Morales Elena 100265590-8 |Otav. Colon 7-11 2924-301 |y cajas de madera-f
2953|Anrango Dominga 100245234-8 |Otav. Salinas 097766520 |Comerciante-Pro
2960|Aguilar Viviana 100300181-3 |Colon y 31 de Octubre 703 2919-250 [Comerciante-Pro
3147|Alvarez Washington 172417475-8 |barrio monserrath 967731559 |Comerciante
3293|Cérdova Carlos 100264087-6 |Otavalo 967308204 |Productor
3331|Flores Hector 100221613-1|Modesto Jaramillo y Salinas  {2920-967 |Comerciante
3332|Fuentes Hernan 100185853-7 | Quiroga y Quito 2921-449 |Comerciante-Pro
3535{Maigua Marcelo 100339368-1|Roca 15-12 y N. Ordofiez 2922-543 |[Comerciante-Pro
3544|Muenala Manuel 100044253-1 |Guayaquil y Juan Montalvo  |2920-985 |Comerciante-Pro
3550|Males Alfonso 100190812-6 |Abddn Calderdn y Sucre 2923-561 |Comerciante-Pro
3560|Muenala Laura 100297032-3 [Sucre 13-45y Quiroga Comerciante-Pro
3656|Panama Alberto 100126544-4 |Punyaro Alto 2926-769 |Comerciante
3673|Pillajo Alfredo 100230884-7 |Quchinche 92235929 |Comerciante-Pro
3695|Perugachi Mariana 172333660-6 |Modesto Jaramillo y Pasaje  |921-455 Comerciante-Pro
3696|Pinto Manuel 100058667-5 |Urbanizacion Maria Jose 2928-569 |Comerciante-Pro
3704| Quilca Victor 172233990-8 | Barrio Monserrath 967922437 |Comerciante
3705|Ponce Efrain 40075977-5 |Otavalo 981613586 |Comerciante
3721|Molina Susana 100375888-3 |Otavalo Artesanal
3780|Quinche Maria 100090208-8 [Sucre y Abdon Calderdn 2923-673 |Comerciante
Nota: Comerciantes y productores registrados en la Unaimco
enas del
Mercado C n fe Otavalo
UNAIMCL o "
nchos-Teléfono: (062) 924-085 - E-mail: unaimco20l6@autiiook.¢

Sucré y Salinas (esquina) Plaza de los Poi

OTAVALO-ECUADOR
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Anexo 8: Declaracion de Aduanas (envio de las muestras comerciales)
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Anexo 9: Produccidén de porta-inciensos en el canton Otavalo

184



Entrevista al Sr. Luis LOpez, propietario de Artesanias Lopez
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Encuesta a los distribuidores y comerciantes de porta-inciensos en Otavalo
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