Pontificia Universidad Catolica del Ecuador
Sede Ibarra

ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL

INFORME FINAL DEL PROYECTO DE INVESTIGACION
TEMA:

EXPORTACION DE BOLSOS ACRILICOS DE LA EMPRESA “ARTESANIAS JA
DE LA CIUDAD DE OTAVALO, HACIA EL MERCADO DE MADRID - ESPANA

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE

INGENIERA EN COMERCIO Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

LINEAS DE INVESTIGACION:

Politicas macro, meso y micro economias a nivel nacional e internacional

AUTORA: VERONICA LIZBETH DE LA TORRE SARABINO

ASESOR: MGS. EDISON EDMUNDO VINUEZA SALAZAR

IBARRA, OCTUBRE - 2019



CERTIFICACION DEL ASESOR

Ibarra, 24 de Octubre de 2019

Mgs. Edison Edmundo Vinueza Salazar
ASESOR

CERTIFICA:

Haber revisado el presente informe final de investigacion, el mismo que se ajusta
a las normas vigentes en la Escuela de Negocios y Comercio Internacional
(ENCI), de la Pontificia Universidad Catodlica del Ecuador Sede Ibarra (PUCESI);

en consecuencia, autorizo su presentacion para los fines legales pertinentes.

Mgs. Edison Edmundo Vinueza Salazar
C.C.: 100242506-2



PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL

El jurado examinador, aprueba el presente informe de investigacion en nombre de
la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador Sede Ibarra (PUCESI):

Mgs. Edison Edmundo Vinueza Salazar
C.C.: 100242506-2

=7

Mgs. Marcela Fernanda Coronel Pinduisaca
C.C.: 100300273-8

Mgs. Yolanda Liliana Bejarano Mufioz
C.C.: 100200693-8



ACTA DE CESION DE DERECHOS

Yo Veronica Lizbeth De la Torre Sarabino, declaro conocer y aceptar la

disposicion del Art. 165 del Cédigo Organico de la Economia Social de los

Conocimientos, Creatividad e Innovacion, que manifiesta textualmente: “Se

reconoce facultad de los autores y demas titulares de derechos de disponer de

sus derechos o autorizar las utilizaciones de sus obras o prestaciones, a titulo

gratuito u oneroso, segun las condiciones que determinen. Esta facultad podra

ejercerse mediante licencias libres, abiertas y otros modelos alternativos de

licenciamiento o la renuncia”.

Ibarra, 24 de Octubre de 2019

‘~"~..._:'.'._ 2 j 7 (‘ v
f): \k/LQSJ/ ...........

Veroénica Lizbeth De Ia Torre Sarabino
C.C.: 095262291-8



AUTORIA

Yo, Verodnica Lizbeth De la Torre Sarabino, portador de la cédula de ciudadania N°
095262291-8, declaro que la presente investigacion es de total responsabilidad de
la autora, y eximo expresamente a la Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador

Sede Ibarra de posibles reclamos o acciones legales.

N

f): \J\@{‘r\% @Q/_\-
Verénica Lizbeth De la Torre Sarabino
C.C.: 095262291-8



DEDICATORIA

El presente proyecto dedico principalmente a Dios por darme el mejor regalo, la
vida y por permitirme seguir de pie a pesar de los tropiezos, por la fortaleza que él
ha puesto en mi. A mis padres por ser mis pilares fundamentales, quienes me han
brindado su apoyo y amor incondicional, lo que me permitid culminar con esta
etapa de mi vida. A mi familia por ser mi guia y por apoyarme a lo largo de toda mi

carrera universitaria.

Veroénica Lizbeth De la Torre Sarabino

Vi



AGRADECIMIENTO

Agradezco a mis padres, quienes han luchado incansablemente por darme una
mejor vida, por los buenos valores y principios que me han inculcado, por darme
la mejor herencia que un hijo puede tener, la educacién, el amor y su compaiiia.

A los docentes de la Escuela de Negocios y Comercio Internacional (ENCI), por
compartirme sus conocimientos durante estos afios de preparacion académica y
profesional, de manera especial al Mgs Edison Vinueza, asesor de tesis, por

guiarme en el desarrollo del proyecto.

Veronica Lizbeth De la Torre Sarabino

vii



INDICE DE CONTENIDOS

P O R T A D A . . i [
CERTIFICACION DEL ASESOR .....cuviteiiieeieeeeeeeeteee ettt s e e i
PAGINA DE APROBACION DEL TRIBUNAL .....cooiitiiiiieiiinieieeieie st ii
ACTA DE CESION DE DERECHOS........ooiiiiii ettt \Y
AUTORIA L.ttt ettt ettt v
DEDICATORIA. ..ottt e et e e e e e e e s s s e e e e e e e e e s ennnnneeees vi
AGRADECIMIENTO ...ttt ettt e e e e e st e e e e e e e e s snnnbaneeeeaeeas Vii
ST 1 XX
N 1S3 I ¥ O XXI
INTRODUGCCION ...ttt ettt s e enseenenens 1
CAPITULO |1ttt ettt 2
MARCO TEORICO ....uiuiiiiiieiiieieie ettt ettt et se e s e neenas 2
I O (o To 1 7= Tox o o T TSP 2
1.1.2. Formas de ingreso a mercados eXtErOreS.........ccvuvvvrviiiieeeeeeeeeiiiiiee e 2
1.1.2.1. EXPortacion iNAIFECTA...........uuiiiie e 3
1.1.2.2. EXPOrtacion dir€CLa ..........cuuuuiiiii i 3
1.1.2.3. EXPOrtacion CONCEMAA ........cceeeeiiiiiiiiiiiieeee et 4
1.1.2.4. EXPOrtacion COMPENSAAQ@. .....cccceeeiiiiiiiiiiiiieee ettt e e e ee e 4
1.1.2.4. EXportacion ProdUCHIVA..........ccceeeeeiiiiiiiiiie e e 5
1.1.3. Tipos de exportacion segun €l COPCl.......cccoeeeeiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 5
1.1.3.1. Exportacion definitiVa...........cccoooiieeiiiiiiiiccc e 6
1.1.3.2. Exportacién temporal para reimportacion en el mismo estado .............. 6
1.1.3.3. Exportacién temporal para perfeccionamiento pasivo .............cccceeeee.... 6
1.1.4. Logistica de eXPOrtacCion ..........ccceeeeeeiieiiiiiiiie e 6
1.1.4.1. Elementos de la logistica de exportacion..............ccccceeeeeeeiiiiiiiiiiieeeeeennn, 7
1.1.4.2. Infraestructura logiStiCa..........ccoeeeeiiiiiiiiiiie e 8
1.1.5. Documentacion de eXPOrTACION..........uuuuruuerrreiieeiiiieiieieeeeeebeeeeeeeeeeeeeeeaaeeeees 9
1.1.6. Certificaciones internacionales ...............ceeiiieeeeiiiiiiiiiii e 11
I A | g Todo ] (<] f 1 1 PP 12
IR S 1Y [=To [ o 0 [N o= T [0 RN 16



1.2. Estrategia de Mercadeo ............uiiiiiiiiiiiiiiiiie e 17

1.2.1. Estrategia de ProdUCTO ...........uuuerriiiiiiiiiiiiiiiiiititieeieeebee e 17
1.2.2. Estrategia de PreCiO .......ccueuuuuiiiii e e e e e e e 18
1.2.3. EStUAIO A€ PlaZa ......oeeeeeeeeee e 19
1.2.4. EStudio d€ PromMOCION .........uueiiiiieeaiiiiiitieiee e e e e eee e 20
RS T X1 (0 T [0 I 1 =T g Tod = o L 20
1.3.1. Tipos de inversion y financiamiento ............cccccoriiiiiiiiiiiieieeeieeeeeee 20
1.3.1.1. Tipos de fInanCIami€nto .........cccceeiiiiiiiiiiii e 20
1.3.1.2. TipOS d€ INVEISION .....ccoiiiiiiiiiie et e e 21
1.3.2. INdICeS € INAICAOIES .......oooveeeeeeeceeeee et 23
1.3.2.1 INAICES fINANCIEIOS ......ocvveveceeecee e ettt ans 23
1.3.2.2. Indicadores fINANCIEIOS ........uiiii e 24
1.3.3. Evaluacion fINANCIEIA...........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiiiieibeeeeeeeeeeeeeneneenennnane 24
(071 2 U X ST 26
DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO........ccocoieieieeie e ee e 26
P2 N 1 (=T oo (= (= 26
2.2, ODJEEIVOS ...ttt 26
2.2.1. ODJEtiVO gENETAI ....ceviiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeee e 26
2.2.2. ODbjetivos €SPECITICOS. ....ciiiiiiiiiiiiiiieee e 26
2.3, VANADIE ... naanaane 27
P20 [ T [Tox= o [o] £ 27
2.5. Matriz de relaCiOn...........uuuuueeiiiiiiiiiiiiii e nnananne 28
T Y [=Tor= T a1 [or= W] o =T = 1 1)Y= O 29
P2 I o] o] F= o To o o U 011V 7= o 29
2.6.2. Determinacion de [a MUESIIa ........coovvviiiiiiiie e 30
2.6.3. INfOrMACION PHIMAIIA ... ..uuieiiiiiiiiiiiiiiiiei bbb aaennaee 30
2.7. Tabulacién y analisis de informacion del diagnOstico ...............c.uvveeeeenn... 31
2.7.1. Andlisis de la observacion dirigido a los propietarios..........cc.ccccceeeeeennn... 31
2.7.2. Tabulacién y analisis de la entrevista dirigida al propietario ................... 32



2.7.3. Tabulacion y analisis de las entrevistas dirigidas a proveedores............ 36

2.7.4. Tabulacién y analisis de las encuestas dirigidas a la competencia......... 38
2.8. MALFZ FODA ...ttt bnnnnnnnnnnes 50
2.9. Estrategias FA, FO, DO, DA ...t 51
2.10. Problema diagnOStICO .........uuiiiiiiieeieeeeee e 52
2.11. Tabulacion y analisis de la informacion de la oferta..............cccccccvvvvnnnnnns 53
2.11.1. Andlisis de la oferta Nacional .................ueeeuemiiimimiiiii—. 53
2.11.2 Andlisis de la demanda.............euuuuummiimmimmniiiiieii e ———————— 55
2.12. Aspectos relevantes de la demanda...........cooooovvvieiiiiiiiiiiee e 57
2.12.1. EXportacion de ESPaMa...........ccceeviiiiiiiiiiiiie e 57
2.12.2. Importaciones de ESPana ...........ccoeuuuuuiiiiiiceiiieeeei e 58
2.12.3 ProyecCCiON lINEAI.........ccoiiiiiiiiiiiiieee e 58
2.12.3.1 IMPOITACIONES ...ttt 58
2.12.3.2 EXPOITACIONES .....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 59
2.12.3.3 CONSUMO QPAIENTE ....ieviiiiiiieeiie et e e et e e e e e e e e e e e e ees 60
CAPITULO ettt 61
PROPUESTA DE EXPORTACION ......cuoiiiiieeieceee et 61
3.1. Resumen ejecutivo de la empresa Artesanias J.A.......cccccvveeeeeeeeenniiinnnne. 61
3.2. Perfil de la empresa Artesanias J.A. ......oooiiiiiiiiiieee e 62
3.2.1. Localizacion de la @MPreSa........cccoevviiiiiiiiiie e 62
3.2.1.1. Macro localizacion de la empresa Artesanias J.A...........coooevvveeeeeeennn. 62
3.2.1.2. Micro localizacion empresa Artesanias J.A.........ccceeeeeeeeeeeeeeiiiiiie e, 62
3.2.2. DAt0S GENEIAIES ..o eeeeeeeeee et 63
I I 1Y/ 11 T 63
I Y 1] T o 64
I T o] 1o T 64
3.3. Distribucion fisica de [a empresa. ...........cceeeiieieiiieiec e 64
3.4. Estructura organiZzacional..............couviiiiiiuiiiiiie e 65
3.4.1. Organigrama organizacional actual ...............ccccccouuemiiiiiiiiiiiiiiis 65



3.4.2 Propuesta del organigrama organizacional.............ccccooveieiiiieiiiiiiiinnneeeenn. 65

3.4.3 Manual de fUNCIONES ........cooiiiiiiiiiiiece e 66
3.4.2 Diagrama para proceso de elaboracion producto .............ccceevvvvvveeieeeennn. 70
3.5 Propuesta de eXportacion ..............eeeeiieeariiiiiiiiiiee e 70
3.5.1. Requisitos para exportar bolsos artesanales acrilicos ............cccccuvvvnnnns 71
3.5.2. Proceso de eXPOrtacCion .............eeeeiieeaiiiiiiiiiieieee e 72
3.5.3. Requisitos especificos para exportar bolsos a Espafia.............cccccvvnnnee 73
3.5.4. Negociacion y formas de Pago.........cceuuuiiuuiiiiiiiieeee e 73
3.5.5 Plan de marketing (4P) ........uuuuuuuuueiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 75
3.5.5. L. PrOOUCTO. ...ttt 75
B 5.5 2 PIAZA ... 78
B 5.5 3 PrECIO . ..t i i i e ettt 78
3.5.5.4 PrOMOCION ...ttt e e e e e e nneeeees 78
CAPITULO IV 1ttt 81
ESTUDIO FINANCIERO ...ttt 81
4.1 Determinacion de la inversion iNiCial............cooooiiiiiieiieeeeee e 81
4.1.1 Resumen de la inversion iniCial...........cccccoiiiiiiiiiiiiieeee e 81
4. 1.2 INVEISION FlJAcciii i 81
4.1.3 Inversion variable ... 81
4.1.4 Detalle de la inversion fija ... e 82
4.2 COStOS A€ PrOUUCCION .....ovvviiiii e e e e e e e e e e e e e e e eeaees 83
4.3. Gastos admMiNISIratIVOS .........ooeeeeeieeee e 84
4.4 Detalle del sueldo del personal...........oooooooiiiii 84
4.5 SULIAOS Y SAIANOS ... 85
4.6 Gastos de eXPOITACION .....coeeeeeee e 88
4.7 Determinacion gasto UNITAIIO .......coeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 89
4.8 Determinacion Precio UNITAIIO .....coeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 89
4.9 Financiamiento del ProyecCtO .........coooviiiiiiiiiiiiie e 89
4.10 Datos financiamiento y tabla de amortizacCion..............ccccccvviiiiiiiieeeeeennn, 90



4.11 Determinacion COStO CaPItal...........uuueiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 91

4.12 Determinacion TRM ... 91
4.13 DEPIECIACIONES ...t 92
4.14 Presupuesto de iNgreS0OS VENTAS..........ciiieeeeeeieeiiiiiie e e e e e eeeeaiiies e e eeeeenennns 92
4,15 PreSUPUESTIOS COSIOS....uuiiiiiniiiriieiitineetiiee et eeei e eai s e s e e e esi s e ernaeeernneeeanaees 92
4.16 Gastos admMINISrAtIVOS.........ccuiiiiiiiiiiii e e e 93
4.17 GasStOS EXPOItACION ......cvveriiiieeeeeee ettt ie e e e e e e e e et e e e e e e e e eaaa e e e e e eeeennnes 93
4.18 Total presupuesto de gastOS........cceuuuiiiiiieeeiieieeieee e e e e e e e e 93
4.19 Estado de RESUIAAOS ........cceeiiiiiiiiiiiiiiei et 94
4.20. PresupueSstO 0 CAJA ....uuuuuuiiiieeeeieeeiiiiiie s e e e e e e et s e e e e e e e e eeaaaa e e e e e e eeannnes 95
4.21. BalancCe iNICIal ........coooeeeieeeeeeeeeee 95
4.22.Valor PresSente NETO.......oooeeee e 96
4.23. COStO DENETICIO ... 96
4.24. Periodo de recuperacion der 1a inVersion............ccceeeeeeeiiiiiiiiiiiieeeee e 97
4.25. Tasa interNa de retOMMO.......ccooeeeieeeeeeee e 97
4.26 Evaluacion econdmica del ProyecCtO..........coeviiiiviiiiiieieeee e e e 98
4.27 Determinacion punto de equilibrio.............ccoovviiiiiiiicc e, 98
4.28 Margen de CONtrDUCION .........ccoiiiiiiiiiiie e 99
4.29 Punto de equilibrio unidades fiSIiCas..........cccovvvviiiiiiiiii e, 99
CONGCLUSIONES ... et en e e eeaans 100
RECOMENDACIONES ... ..o 101
BIBLIOGRAFIA ..ottt 102
AN E X O S et e e e e e aee 106
1. NOMBRE DEL PROYECTO ...ttt e eeanns 109
2. CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES) .......ccoc.o....... 109
3. JUSTIFICACION ...ttt 111
4. OBJIETIVOS ...ttt e et e e e e e e e e raa s 114



4.1 OBJIETIVO GENERAL ..ottt 114

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.......ciiveveeeeeeeeeeeees e enen, 114

. DESCRIPCION DEL PROYECTO ...oouvviveeeeeeceeieeeeeee et es e eten s, 114
5.1. INDICE DE CONTENIDOS ......ocovviuceeeciceeceeeeee e e esenesesesesss e, 116

. ORGANIZACION METODOLOGICA .......ocoeitiieeeieeieeceee e 117
6.1. METODOS GENERALES ........cocvovitieeeeeeeee e es e 117
6.3 INSTRUMENTOS .....oooueiiieieeee ettt ettt n e 120
6.4 MATRIZ DE RELACION ....oooiuiiieieeeeeeeeeeees e es et 122
7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES .......coouiieeeeeeeeeeeeeeeeee et en e 123
CRECURSOS ...ttt n et en ettt een et anen e 125
8.1. FINANCIAMIENTO ...ovvveeeeeeeeeeeetceeeeees s s s e st 126

. FUENTES DE INFORMACION .......cooviviiiieieieeeeeeeeeeeeeeessenn s s s s s 126

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA.... 128

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA.... 129

Xiii



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. INCOtErMS 2010 .....uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieiieaebe bbb ebbabrnaeaenneenneae 13
Tabla 2 Matriz diagnOSHCA ........coueeiiiiiiiiee e 28
Tabla 3 Precios de los bolsos de la empresa Artesanias J.A........ccccoviiviieieeennn. 35
Tabla 4. Tipos de bolsos elaborados por la competencia ...........ccccevvvveeiiieeeeeeennn, 38
Tabla 5. Tiempo en la venta de bolsos acriliCos .............ceeeiiiiieiiiiiiiiiiie e, 39
Tabla 6. Mayores clientes de la cOmpetencia ............coeeuvvieiiiieeeiiieiiiiii e, 40
Tabla 7. Satisfaccion de 10S ClIENLES ........oooviiiiiiiiiiiieeee e 41
Tabla 8. Precios de 10S ProdUCTOS .........uuuuuuruiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieebbiee e 42
Tabla 9. ProducCion MENSUAL.............uuuuiuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeneeeeeeeaaaeeaes 43
Tabla 10. FOrmas de PAg0 ........ccuuuuiiiii e e e e e e e e eeeanes 44
LI o) £= T B A o P= o I [ o = o o T RN 45
Tabla 12. Garantias en 10S ProdUCLOS ..........oocuuuiiiiiiiiee e 46
Tabla 13. Exportacion de bolS0S acriliCOS........ccoviieeiiiiiiiiiiie e, a7
Tabla 14. Considera incursionar NUEVOS MErCadOoS ............uuvuvuvrruermmmmmmrnnnnnnnnnnnnnns 48
Tabla 15. Aumento de produccion para la exportacion ............ccccceeeveiiciivieeeeennnn. 49
Tabla 16. MAtriz FODA ...ttt e e e e e e e e e eeaannn e e e e e e eeeeenes 50
Tabla 17. Cruce de estrategias FA, FO, DO, DA ..., 51
Tabla 18. Exportaciones a nivel mundial partida 420291 .............cccccceeeeieeeeeeeeennns 53
Tabla 19. Principales paises exportadores a nivel mundial ..............cccccccvvnnnnnnnnns 53
Tabla 20. Exportaciones de Ecuador de los productos en la partida 4202.91 ...... 54
Tabla 21. Principales paises importadores del producto Ecuatoriano................... 54

Tabla 22. Principales proveedores de la partida 420291 del producto Ecuatoriano55
Tabla 23. Principales paises importadores ............cceeeeriiiiiiiiiieeieee e 55
Tabla 24. Lista de los mercados importadores de bolsos exportados por Ecuador

(<]l o= T o] (0 F= o [T 56
Tabla 25. Paises importadores del producto Ecuatoriano partida 420291 ............ 56
Tabla 26 Exportacion de Espafia de los comprendidos en la partida 4202.91...... 57
Tabla 27. Lista de los mercados para un producto importado por Espafia............ 58
Tabla 28. Célculo de proyeccion por importaciones en toneladas......................... 58
Tabla 29 Proyecciones importaciones en toneladas............ccuveiiieeiiiiiiieeiiiin e, 58

Xiv



Tabla 30 Célculo de exportaciones en toneladas...............cccvvvviieviiiiiiiinnnninn. 59

Tabla 31 Tabla proyeccidon de exportaciones en toneladas ............cccccceeeeeeeeeennnn, 59
Tabla 32 Consumo aparente en toneladas ...........cooevvvveiiiiiiiii e, 60
Tabla 33 DatoS GENETAIES ........oovvuiiiieiee e eeeeeeees 63
Tabla 34. Requerimientos del personal de la empresa...........ccoevvveviviiiiineeeneeeenns 66
LI o] =R TS T o =T o o N 78
Tabla 36. Ferias INternacioN@les ..............uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii s 80
Tabla 37. INVErsiON INICIAL...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 81
Tabla 38. Resumen inversion iNiCial..................ueeeeiiiiiiiiii. 81
Tabla 39. Capital de trab@JO ...........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 81
Tabla 40. Detalle iNVErsion fija........ccooie it 82
Tabla 41. Costos de ProdUCCION........cccceeiiiiieiiee e e e e e eeeanes 83
Tabla 42. Gastos admMINISIrAtiVOS .......cooeeiiiieiiiiiiee et eeeeeeeees 84
Tabla 43. Detalle SUBIAOS.........oeeieiie e e e eeeees 84
Tabla 44. Sueldo Primer af0...........ciiii i e e e eeanes 85
Tabla 45. Rol de pagos segundo afio .............uiiiiieeiiiiiiiiicie e 86
Tabla 46. ROl de pagOS tEICEN A0 ........uuuuuuriiiiiiiiiiiiiieiiiiiiii i 86
Tabla 47. ROl de pag0S CUAIMO @0 ........uuuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiebebeieeeaeeeeeeeeenes 87
Tabla 48. Rol de pagos qUINO @i ..........ccovuiiiiiiiii e 87
Tabla 49. Gastos eXPOrtaCiON .........cccceeeeiiiiiiiicc e e e e e e eeeaens 88
Tabla 50. Determinacion gasto UNItario...........c..uuveieriieeeniiiiiiieeee e 89
Tabla 51. Determinacion precio UNItAario..............uueeereeeeeriiiiiiiiieeee e e e 89
Tabla 52. Financiamiento del Proyecto ...........cccooieeeeiiiiiiiiiiie e 89
Tabla 53. Datos financiamiento y tabla de amortizacion .............ccccccceeeeeeee e, 90
Tabla 54. Determinacion COSto Capital ...........cc.uuueiiiiiieeiiiiieeee e 91
Tabla 55. Determinacion TRM .............uuuuuuiiiiuiiiiieeiieieeieere———————————— 91
Tabla 56. DEPreCIACIONES .......ccivuiiiiieiiii e e et e e e et eaeens 92
Tabla 57. Presupuesto de iNGreS0OS.........ciiiiiiiiiiieiiiiii et e e e e 92
Tabla 58. Presupuesto d& COSTOS........uuuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiirieiiiieebeieeebe e 92
Tabla 59. Gastos admMiNISIratiVOS .........ccovviiieiiiiiie e e e e e e eeeeeees 93
Tabla 60. Gastos €XPOrtaCION .........ccoieieeiiiiiiec e e e e e eeaanns 93
Tabla 61. Total presupuesto JAastOS .........viiiiiiiiii e e 93

XV



Tabla 62.
Tabla 63.
Tabla 64.
Tabla 65.
Tabla 66.
Tabla 67.
Tabla 68.
Tabla 69.
Tabla 70.
Tabla 71.
Tabla 72.

Estados de resultados............coovvvviiiiiiiiiiiiiiiiiii e 94
PreSUPUESTIO CAJA.....cciiiiiiiiiiiii e eeee et e e e e e e e e e e e 95
Balance INICIal ..........covvviiiiiiiiiiiiiii 95
[V £z 1o T g Yot 1N = LN 1= (o TR 96
COStO DENETICIO ... e 96
Periodo de reCUPEIaCION ......cccceeeeeieeeicce e e 97
Tasa interna de retorNO .......cooeeeeeeeeeeeeeeeeeee 97
Evaluacion €CONOMICA ........cuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee ettt 98
Punto de eqUIliDrIO........coviiiiiiiiiiii e 98
Margen CONIIDUCION.........oooiiiiiiiieiiie e 99
Punto de eqUIlIDriO...........ouveiiii e 99

XVi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Formas de ingreso a mercados eXterioreS.......ccooeeeevveevvrriiiiieeeeeeeeennnnnnnnns 3
Figura 2. Tipos de exportacion segun €l COPCI ...........coeeiiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 5
Figura 3. Pictogramas de cargas internacionales .............ccccceeeeieieeeeeeeeeeeeeeeee 9
Figura 4. Documentos de eXPOrtacCion .........ccccceeeeieeuuiiiiieeeeee e e e e e 10
Figura 5. Certificaciones internacionales .............cooeuuiiiiiiieiiiieiiicee e, 12
Figura 6. INCOtermMS 2010 .......uuuiiiii e e e e e e e 15
Figura 7. Datos para la seleccion del mercado meta .........cooooecivviiiieeiieeee i, 19
Figura 8. Instrumentos para la promocion de las exportaciones...............cccueeeee. 20
Figura 9. Tipos de bolsos elaborado por la competencia............cccceeeeeeeiivieiiinnnnnn. 38
Figura 10. Tiempo en la venta de bolsos acriliCoS ...........ccceovvvviviiiiiiiie e, 39
Figura 11. Mayores clientes de la COmpetencia ... 40
Figura 12. Satisfaccion de 10S CIENES ........cooeeiiiiiiiiiiiiiiiee e 41
Figura 13. Promedio de precios de bolsos acriliCos............cccovvvvviiiiiiececieeeiiiinn, 42
Figura 14. ProducCiOn MENSUAL............couuuuiiiiie e 43
Figura 15. FOrmMas d€ PAgO ........coooeeeeiieiieeeeeeeeee e 44
Figura 16. Plazo de PagO .....coooeeiieieeeeeeeeeeeeeeee e 45
Figura 17. Garantias en [0S ProducCtoS ............cccovviiiiiiiiiii e 46
Figura 18. Exportacion de bolsos acriliCOS...........coeevuviiiiiiieiiiecee e, 47
Figura 19. Considera incursionar NUEVOS MEerCadosS ...........cooeveeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 48
Figura 20. Aumento de produccion para la exportacion.............ccccccceeeeeeeeiinnnnee. 49
Figura 21. RUC d€ 1a EMPIESaA......cccceiiiiiiiiiiie e 61
Figura 23. Ciudad de Otavalo ...........cooviriuiiiiiie e 62
Figura 24 Micro localizacion empresa Artesanias J.A.......coooviiiiiiiiieeeeeeeeeniniiiee 63
Figura 25. Distribucion fisica de [a empresa ..........ccveeeevieieeeiiiiiiiieee e 64
Figura 26. Organigrama estructural de la empresa............ccccceeiiiiiiiiii i, 65
Figura 27. Organigrama estructural de la empresa............cccceeiiiiiiiiiiieccicc e, 65
Figura 28. Diagrama del proceso de producCion.............cooeeeeeieiiiiieeeieeeeeeeeeeeee 70
Figura 29. Procesos de eXportacCion..........coooeeeeiieieieeeeeeeeeeeeeee e 70
Figura 30. Costos Logisticos MaritimosS ...........ccooevviiiiiiiiii e, 74
1o UL = G 1 A = I o] o Yo [ Tox (o LT 75


file:///C:/Users/LEOHARDSOFT/Downloads/TESIS%20VERONICA%20DE%20LA%20TORRE%202.docx%23_Toc22598342
file:///C:/Users/LEOHARDSOFT/Downloads/TESIS%20VERONICA%20DE%20LA%20TORRE%202.docx%23_Toc22598343
file:///C:/Users/LEOHARDSOFT/Downloads/TESIS%20VERONICA%20DE%20LA%20TORRE%202.docx%23_Toc22598346

Figura 32.
Figura 33.
Figura 34.
Figura 35.
Figura 36.
Figura 37.
Figura 38.
Figura 39.
Figura 40.

Empaque del bolso artesanal para exportar .............cccccevveimieiiinnnnnnnne 76
Etiqueta del producto ..........coovvviiiiiiiii e 76
[T o To I L= I o] (oo [F o3 (o RSP 77
Caja para ProdUCTOS..........coeiiiiiiiiiiiieeeeeee e 77
Embalaje del producCto .................euueiimiiiiiiiiiiiiiii 78
Canal de diStribUCION...........cooviiiiiiii e 78
FanPage de FacebOOoK. .........ooouuuuuiiiiiii e 79
Redes sociales de la empresa ARTESANIAS J.A ....ccocoovvevvireeeeine. 79
Pagina web de 1a eMPreSa.........ooooiviiiiiiiiiee e 80

XViii



INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1. ANTEPIOYECIO .. ccvveiiiiiiiee et 106
Anexo 2. Instrumentos de INVESHJACION..........ooiiiiiiiiiieee e 128
ANEXO 3. RUC d€ la EMPIESa......uuiiiiieeiiieeiiiiiii e ettt e e e e e e e eeenans 137

XIX



RESUMEN

Artesanias J.A lleva varios afios en el mercado con sus productos teniendo gran
acogida en la ciudadania, ya que desarrolla productos de calidad para sus clientes
finales, la presente investigacion, permitio determinar un mercado objetivo al cual

se pueda exportar bolsos artesanales.

La presente investigacion esta estructurada por cuatro capitulos, el marco teérico
permitié fundamentar tedrica y bibliograficamente los diferentes contenidos de la
investigacion, el segundo capitulo es el diagndstico de la situacion actual de la
empresa y el estudio de mercado , el cual se realizé utilizando la herramienta
Trade Map y Market Access Map de la partida 42029100, para identificar las
importaciones y exportaciones de los bolsos artesanales a nivel mundial,
determinando asi el mercado adecuado para la exportacion del producto. De igual
manera se tomd en cuenta para la exportacion: factores logisticos, legales y

geograficos del pais de destino del producto.

El capitulo tres en la propuesta de exportacién se realizo el perfil de la empresa,
de igual manera se establecié los requisitos para exportar bolsos artesanales, las
formas de pago utilizadas para la exportacion y los pagos que se deben realizar

para que el producto ingrese al mercado de Madrid Espafia.

Finalmente, el capitulo cuatro se realizé el analisis financiero con la finalidad de
determinar los costos de exportacion del producto al mercado de destino, y
analizar los indicadores financieros como el VAN, TIR, C/B, punto de equilibrio,

entre otros.

Palabras Clave: Mercado objetivo, bolso artesanal, inteligencia de mercados,
Trade Map, exportacion, VAN, TIR, C/B.
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ABSTRACT

Artesanias J.A has been in the market for several years with its products having a
great reception in the public, since it develops quality products for its final
customers, the present investigation, allowed to determine a target market to

which handicraft bags can be exported.

The present investigation is structured in four chapters, the theoretical framework
allowed to theoretically and bibliographically base the different contents of the
research, the second chapter is the diagnosis of the current situation of the
company and the market study, which was carried out using the tool Trade Map
and Market Access Map of heading 42029100, to identify imports and exports of
handicraft bags worldwide, thus determining the appropriate market for the export
of the product. In the same way, exportation was taken into account: logistic, legal

and geographical factors of the country of destination of the product.

Chapter three in the export proposal made the profile of the company, in the same
way the requirements for exporting handbags, the forms of payment used for
export and the payments that must be made for the product to enter the market

were established from Madrid Spain.
Finally, chapter four carried out the financial analysis in order to determine the
export costs of the product to the destination market, and analyze the financial

indicators such as NPV, IRR, C/ B, breakeven point, among others.

Keywords: Target market, craft bag, market intelligence, Trade Map, export, VAN,
TIR, C/B.
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INTRODUCCION

El presente trabajo investigativo tiene como propdsito desarrollar la exportacion
de bolsos acrilicos hacia el mercado de Madrid — Espafia, por parte de la empresa
Artesanias J.A. ubicada en la ciudad de Otavalo.

En el primer capitulo se realiza toda la sustentacion bibliografica, en el cual se
cuenta con conceptos y los factores mas importantes dentro de los temas de un
estudio de mercado, como los procesos de exportacion de productos para bolsos

y carteras a un determinado mercado internacional.

En el capitulo del diagnéstico se realiz6 el analisis de la informacién obtenida
mediante las aplicaciones de los instrumentos de investigacion como son las
entrevistas y la encuesta, para identificar el manejo de los procesos de produccion
de los bolsos artesanales informacion de suma importancia para determinar el
mercado del producto a través de la matriz FODA, en el estudio de mercado de
igual manera se realiz6 un analisis de las exportaciones e importaciones del
producto a nivel mundial permitiendo identificar los principales competidores del

producto.

En la propuesta de exportacion se realizo el perfil de la empresa, de igual manera
se establecié los requisitos para exportar bolsos artesanales, las formas de pago
utilizadas para la exportacion y los pagos que se deben realizar para que el

producto ingrese al mercado de Madrid Espafia.

Finalmente se realiz6 un andlisis de la situacién financiera del producto, para
identificar los valores que conlleva realizar una exportaciéon al mercado de destino
seleccionado el producto bolsos artesanales y si es rentable o no realizar la

exportacion mediante los indicadores financieros como es el VAN, TIR, PRI .



CAPITULO |
MARCO TEORICO

1.1. Exportacion

“Las exportaciones son todos aquellos envios de bienes y servicios,
excluidas las remesas de bienes y servicios que no generan ingresos de dinero,
con destino a unidades econOmicas radicadas fuera de las fronteras del pais

considerado.” (Burbano & Meztanza, 1995).

“‘Registro de la venta al exterior de bienes o servicios realizada por una
empresa residente dando lugar a una transferencia de la propiedad de los mismos

(efectiva o imputada).” (Banco Central de Reservas del Peru, 2011, pag. 74)

Entonces se puede entender que, las exportaciones son aquellas
transacciones comerciales que se realizan de un pais a otro, con la finalidad de
ampliar las ventas, dejar la depencia en el mercado nacional y buscar la

diversificacion de riesgos.

Empresa: “Unidad de organizacion dedicada a actividades industriales,
mercantiles o de prestacion de servicios con fines lucrativos”. (Real Academia
Espafiola, 2014).

1.1.2. Formas de ingreso a mercados exteriores

Segun Estrada, H. & Estrada, C. (2013), manifiestan que existen diferentes
alternativas para ingresar a mercados internacionales, que van desde la
exportacion a través de intermediarios en el Ecuador, la venta directa, la
exportacion concertada, la exportacion compensada y la exportacon a través de la
produccion. En definitiva tenemos cinco formas de ingreso a mercados

internacionales. (pag. 150).



FORMAS DE

INGRESOS A Exportacion Exportacion
MERCADOS indirecta directa
EXTERIORES | '
Exportacion Exportacion Exportacion
productiva compensada concertada

Figura 1 Formas de ingreso a mercados exteriores
Fuente: (Estrada, 2013, pag. 100)

1.1.2.1. Exportacioén indirecta

Estrada (2010), menciona que la venta de los productos se la realiza a través
de terceras personas, por tal motivo no nace la necesidad de la busqueda de un
mercado para su expansion y se la puede considerar una venta local, por lo que
no tiene ningun tipo de responsabilidad en cuanto a la contratacién de seguros o

negociar en términos mayores a Exw. (pag. 150).

1.1.2.2. Exportacion directa

De acuerdo Estrada (2010) menciona la diferencia de la exportacion directa,
en este tipo de exportaciones es necesario la blusqueda de un mercado para la
comercializacion e internacionalizacién de sus productos y su empresa, por lo que
no es necesario la contrataciéon de un intermediario, y esto significa un gasto
menos para la empresa. En la exportacion o venta directa, se puede definir el
Incoterm de negociacion, y de esta manera tanto el vendedor como el comprador

conoceran sus obligaciones respectivas. (pag. 150).



1.1.2.3. Exportacion concertada

Como los cita Estrada Heredia & Estrada Cevallos (2013), se da cuando el
duefio de la empresa no tiene idea de como exportar 0 a qué mercado dirigirse
dentro de este tipo de exportacion, se dan varias formas de entrada al mercado
internacional, las mismas que pueden ser: estrategias de piggyback; consorcios

de exportacion; y, joint ventures.

e Piggyback: El productor de los productos o servicios hacer la entrega de
sus productos a una comercializadora, para que la misma tenga el libre
albedrio de colocar la marca de su empresa, por lo que no tiene mayor
intervencién en la venta de sus productos. (Estrada, pag. 120).

e Consorcios de exportacion: Consta de la agrupaciéon de varias
empresas, ya sean grandes o0 pequefias, para de este modo
comercializar sus productos al mercado exterior y obtener la mayor
rentabilidad posible. (pag. 120).

e Joint ventures: Tiene la intervencion de mas de dos empresas ya sean
del mismo pais o no, con la finalidad de llegar a comercializar sus
productos en mercados competitivos, de esta manera introducirse en

mercados internacionales. (pag. 120).

1.1.2.4. Exportacién compensada

Estrada (2010), menciona que usualmente al momento de comercializar los
productos, lo que se espera es tener una rentabilidad y primordialmente que la
venta sea concretada en efectivo; pero, en el caso de la exportacion compensada
se da el producto a cambio de otro, es decir que de cierta manera se esta
realizando un truque, donde se busca beneficios comunes entre el comprador y

vendedor. (pag. 121).



1.1.2.4. Exportacion productiva

Se refiere a la produccion de nuestros articulos en los mercados de
destino. (Estrada, 2013, pag. 121).

Al realizar este tipo de exportacion, lo que se busca es una empresa en el
pais de destino para que los productos puedan ser comercializados sin muchos
gastos de flete, o se da tambien cuando los aranceles del pais de origen son

altos.
1.1.3. Tipos de exportaciéon segun el COPCI

El Cdodigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones [COPCI]
(2010), quien tiene por objeto “regular el proceso productivo en las etapas de
produccién, distribucion, intercambio, comercio, consumo, manejo de
externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen
Vivir’ se reconocen a tres tipos de exportacién. Esto se lo puede encontrar en el
COPCI en la seccibn 2, los articulos 154, 155, 156, también en el reglamento del
COPCI, en los reglamentos del 158 al 169.

Exportacion
Temporal para
Perfeccionamiento

Exportacion

> Temporal para

Exportacion Reimportacion Pasivo
definitiva en el Mismo
Estado

Figura 2. Tipos de exportacion segun el COPCI
Fuente: COPCI



1.1.3.1. Exportacion definitiva

Es el réegimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre
circulacién, fuera del territorio aduanero comunitario o0 a una Zona Especial de
Desarrollo Econdmico ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano, con
sujecion a las disposiciones establecidas en el presente cédigo y en las demas
nomas aplicables. (COPCI, 2012, pag. 52).

1.1.3.2. Exportaciéon temporal para reimportacion en el mismo estado

Es el régimen aduanero que permite la salida temporal del territorio
aduanero de mercancias en libre circulacién con un fin y plazo determinado,
durante el cual deberan ser reimportados sin haber experimentado modificacion
alguna, con excepciéon del deterioro normal por el uso que de ellas se haga.
(COPCI, 2012).

1.1.3.3. Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo

Es el régimen aduanero por el cual las mercancias que estan en libre
circulacion en el territorio aduanero pueden ser exportadas temporalmente fuera
del territorio aduanero o a una Zona Especial de Desarrollo Econémico ubicada
dentro de dicho territorio para su transformacién, elacién o reparacién y luego
reimportarlas como productos compensadores con la exencién de los tributos
correspondientes conforme las condiciones previstas en el reglamento al presente
Cddigo. (COPCI, 2012).

1.1.4. Logistica de exportacién
Segun Castellanos Ramirez (2015), la logistica interviene en la cadena de

suministros para buscar la manera de abaratar costos, reducir tiempos; pero, para

un mejor entendimiento, la logistica es:



El Council of Logistics Manangement Profesionals (CLMP) define: “Logistica
es el proceso de implementar y controlar efectiva y eficientemente el flujo y
almacenamiento de bienes, servicios e informacién relacionada con el punto de
origen al punto de consumo con el propésito de cumplir los requerimientos del

cliente” (Castellanos, 2015, pag. 2).

Se entiende por Logistica a las diversas actividades tanto administrativas,
operativas y financieras necesarias para la administracion estratégica del flujo,
almacenamiento de materias primas, componentes, existencias en proceso Yy
productos terminados; de tal manera, que éstos estén en la cantidad y forma
adecuada, en el lugar correcto, al costo y en el momento apropiado. (ProEcuador,
2016, pag. 8).

Logistica, es el conjunto de actividades que se ocupan del flujo total de
materiales y el flujo de informacion, que comienzan con el aprovisionamiento de
materias primas y finaliza con la entrega de los productos terminados a los
clientes. Entendida asi, la gestidn logistica se encarga de planificar, ejecutar y
controlar todas las actividades relacionadas con el flujo completo a través de la
empresa de materias primas, componentes, productos semielaborados vy

terminados e informacion asociada. (Estrada, 2012, pag. 227)

Se puede entender a la logistica como un proceso administrativo, que controla,
planifica y ejecuta todos los procedimientos en la cadena de suministros, desde

gue ingresan las materias primas hasta entregar el producto al consumidor.
1.1.4.1. Elementos de la logistica de exportacién
e La gestion de materiales: Hace referencia a la recepcion que se realiza de

los materiales, también la supervision de los mismos, para conocer el

estado en que son entregadas. (Castellanos, 2015, pag. 3).



Sistema de flujo de materiales: “Consiste en la habilidad de planificar la
fabricacion de productos terminados, para que estén disponibles con el fin

de atender las solicitudes de los clientes”. (Castellanos, 2015, pag. 3).

La distribucion fisica: en esta fase de la logistica, se realiza la entrega de
los bienes terminados a los consumidores finales o detallistas para su

comercializacion. (Castellanos, 2015, pag. 4).

1.1.4.2. Infraestructura logistica

Representa uno de los recursos mas importantes que posee un pais, ya que

mediante el optimo desarrollo de la misma ayuda al intercambio comercial de

mercancias y servicios. (ProEcuador, 2016), sefiala que los componentes de la

Infraestructura Logistica mas comunes son:

Puertos Maritimos
Vias Ferroviarias
Carreteras
Aeropuertos
Puertos Fluviales
Almacenes de carga

Plataformas logisticas

Algunos de los puertos maritimos que existen en Ecuador son:

Autoridad Portuaria de Esmeraldas (Puerto multipropdsito)

Autoridad Portuaria de Manta (Puerto multipropésito)

Autoridad Portuaria de Puerto Bolivar (Puerto multipropésito)

Autoridad Portuaria de Guayaquil: Andipuerto (terminal de graneles y
multipropésito); Contecon Guayaquil S.A. (terminal de contenedores y
multipropésito)

Ecuagran (Puerto de graneles secos)

Fertisa (Puerto multipropésito)

Trinipuerto S.A. (Puerto de graneles sdlidos)



e Naportec (Puerto multipropdsito)
e Terminal Portuario de Guayaquil TPG (Terminal de contenedores)

Dentro de la logistica de exportacion, se debe tomar en cuenta que es
importante colocar los pictogramas en las cajas que vayan a ser embarcadas,
para que, en el momento del manipuleo de la carga, esta no se vea afectada y por

ende el producto, objeto de exportacion, llegue en las 6ptimas condiciones hacia

el lugar de destino.

Guia Logistica
lnternaaonal

000000

F.|.A

0006 x

et GO, ..

0'@’@ &
ee " <9/

iqueta 5.2 = 2005 52 ~2007 Etiqueta 6.1 Etiqueta 62
i

Figura 3. Pictogramas de cargas internacionales
Fuente: (ProEcuador, 2016) Guia Logistica Internacional

1.1.5. Documentacién de exportacion

“Pueden realizar exportaciones tanto los ecuatorianos como los extranjeros
residentes en el pais, como personas naturales o juridicas.” (Comercio Exterior,

2016). Los requisitos que se deben presentar son:



Ruc de exportador

<

Facrura comercial original

¢

Autorizaciones previas

<

Certificado de Origen

¢

Registro como exportador a través de la pagina web del SENAE

AV

Documento de transporte

Figura 4. Documentos de exportacién
Fuente: Comercio Exterior, (2016).

Para calificarse como exportador, es necesario que el representante de la
empresa 0 quien vaya a realizar la exportacion cuente con la obtencién del RUC;
seguido de eso la obtencién de la firma digital, conocido también como Token,
previo al registro en el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (SENAE), “el
registro dura aproximadamente 24 horas para quedar legalmente habilitado para
exportar” (Estrada, 2013, pag. 125)

Lo siguiente que se debe hacer es obtener el certificado de origen,
dependiendo del tipo de mercancia que sea y al lugar que vaya sera necesario
este certificado, como puede darse el caso de que adicional a eso necesite otros
certificados, como pueden ser: fitosanitarios, zoosanitarios, ictiosanitarios, entre
otros. También se debe realizar la presentacion del documento de transporte para

conocimiento del embarque, ya sea este maritimo, terrestre o aéreo.

10



1.1.6. Certificaciones internacionales

Como menciona (ProEcuador, 2013), las certificaciones son el sistema
establecido para identificar un producto con ciertas caracteristicas especificas.
Existen un sin numero de agencias gubernamentales, internacionales vy
empresariales (algunas claramente transnacionales) dedicadas a certificar que las
practicas y procesos de produccion se ajusten a los estandares particulares
propios de cada una de ellas: de calidad, origen, comercio justo, sustentabilidad,

organico, amigable con las aves, biodinamica, de relacion, etc. (pag. 03)

El Organismo de Acreditacion Ecuatoriano (OAE), es el érgano oficial en
materia de acreditacion. Es una entidad técnica de derecho publico, con
personeria juridica, autonomia administrativa, econémica, financiera y operativa,
sin fines de lucro, con sede en Quito y competencia a nivel nacional. Se rige

conforme a los lineamientos y practicas internacionales reconocidas. (pag. 06)

Sellos y Certificaciones mas Importantes

e ACCP (Hazard Analysis Critical Control Points)
e Global G.A.P

e Fairtrade International

e USDA Organic Certification

e CEE Reglamento Europeo

e Naturland

e JAS EU Japanese Agricultural Standards

e EUECOLABEL

e FLP Flower Label Program

e |SO 9001
e |SO 14001
e Veriflora

e FSC Forest Stewardship Council
e MSC Marine Stewardship Council

11



e RAS Red de Agricultura Sostenible

e Fair Flowers Fair Plants

e UTZ Kapeh Good Inside

e C.A.F.E (Coffee and Farmer Equity) Practices — Starbucks
e SO 22000

e |FS (International Food Standard)

e Kosher

e 0O.H.S.A.S Occupational Health & Safety Advisory Services

e ETI Ethical Trade Initiative

FAIRTRADE

INTERNATIONAL

EU\‘/ —

Ecnlf;Ee

www.ecolabel.eu

CERTIFIED
Good inside

Figura 5. Certificaciones internacionales
Fuente: Jacome, (2017).

1.1.7. Incoterms

Como menciona Afi Guias (2017), los Incoterms son Términos
Internacionales de Comercio, cuya finalidad es regular las obligaciones y
responsabilidades de cada una de las partes, es decir, del comprador y vendedor;
sin embargo, esto no quiere decir que regulan el precio del bien o servicios. Los

once términos utilizados en el comercio se muestran en la siguiente tabla:

12




Tabla 1. Incoterms 2010

TRANSPORTE MULTIMODAL TRANSPORTE MARITIMO

EXW En fabrica (Ex Works) e FAS Franco al costado del buque (Free
Alongside Ship)
FOB Franco a bordo (Free On Board)

FCA Franco transportista (Free Carrier)

CPT  Transporte pagado  hasta e CFR Coste y flete (Cost and Freight)
(Carriage Paid To)

CIP Transporte y seguro pagados e CIF Coste, seguro y flete (Cost,
hasta (Carriage and Insurance Paid to) Insurance and Freight)

DAT Entregada en Terminal (Delivered

At Terminal)

DAP Entregada en el lugar convenido
(Delivered At Place)

DDP Entregada. Derechos pagados
(Delivered Duty Paid)

Fuente:

Afi Guias (2017).

EXW: “En fabrica” significa que el exportador realiza la entrega de la
mercancia cuando la pone a disposicion del importador en el
establecimiento del exportador o en otro lugar convenido (es decir, taller,
fabrica, almacén, etc.), sin despacharla para la exportacion ni cargarla en

un vehiculo receptor. (pag. 8).

FCA: “Franco Transportista” significa que el exportador entregara la
mercancia al transportista o persona indicada por el importador, en el lugar
acordado, cargando la mercancia en el medio de transporte provisto por el
importador, dentro de las instalaciones del exportador, o poniendo la
mercancia a disposicion del transportista o0 persona indicada por el
importador, en el medio de transporte del exportador, preparada para su

descarga. (pag. 9).

FAS: “Franco al Costado del Buque” significa que el exportador entregara
la mercancia colocandola al costado del buque designado por importador,
en el punto de carga fijado por dicho importador, dentro del puerto de
embarque convenido (siguiendo las practicas operativas de este puerto).
También cabe la posibilidad de que el exportador obtenga la mercancia asi

entregada, al costado del buque, para el embarque; como en los casos de

13



materias primas, u otras mercancias asociadas a ventas en cadena. (pag.
10).

FOB: “Franco a Bordo” significa que el exportador entregara la mercancia a
bordo del buque designado por el importador, en el puerto de embarque
convenido (en la forma habitual en dicho puerto). También es posible que
el exportador obtenga la mercancia ya entregada en estas condiciones (a
bordo del buque), como en los casos de materias primas, u otras

mercancias asociadas a ventas en cadena. (pag. 12).

CFR: “Coste y Flete” significa que, al igual que FOB, El exportador entrega
la mercancia a bordo del buque designado, de acuerdo con las practicas
del puerto. Es posible asimismo que el exportador ya obtenga la mercancia
asi entregada, como en los casos de materias primas, u otros asociados a

ventas en cadena. (pag. 13).

CIF: “Coste, Seguro y Flete” significa que el exportador entrega la
mercancia a bordo del buque designado, de acuerdo con las practicas
(operativa) del puerto. También es posible que el exportador obtenga la
mercancia ya entregada en estas condiciones para su transporte hasta
destino. (pag. 15).

CPT: “Transporte Pagado Hasta” significa que el exportador entregara la
mercancia al transportista que haya contratado (u otra persona designada
por el propio exportador), en el lugar acordado por el exportador y el
importador. El transportista llevara la mercancia desde este lugar / punto

de entrega hasta el lugar / punto de destino. (pag. 18).
CIP: “Transporte y Seguro Pagados hasta” significa que El exportador

entregara la mercancia al transportista que haya contratado (u otra persona

designada por el propio exportador), en el lugar acordado entre exportador
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e importador. El transportista llevara la mercancia desde este lugar / punto

de entrega hasta el lugar / punto de destino. (pag. 20).

DAT: “Entrega en terminal” es un término incorporado con los Incoterms
2010, que supone que, tras la descarga de la mercancia, la entrega de la
misma se produce con su puesta a disposicion del importador, en la

terminal designada, en el puerto o lugar de destino convenido. (pag. 22).

DAP: Este es otro de los Incoterms introducidos con la Ultima actualizacién
de 2010. “Entregada en lugar convenido” supone que el exportador entrega
la mercancia una vez sea puesta a disposicion del importador en el lugar

convenido, antes de descargarla. (pag. 23).

DDP: “Entregada Derechos Pagados” significa que el exportador entrega la
mercancia poniéndola a disposicion del importador, tras realizar los
trAmites aduaneros de importacién (en el pais de destino), lista para ser
descargada desde el medio de transporte utilizado, en el lugar / punto de

destino acordado. (pag. 25).

Incoterms <4)lom | & s

Incoterms 2010

e
Polivalente
CFR
Maritimo
CIF
Waritimo
DAT
Polivalente
DAP

Comprador| (gl Vendedor / Comprador

Figura 6. Incoterms 2010
Fuente: ProEcuador (2016)
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1.1.8. Medios de pago

Cada empresa elige el medio de pago por el que se cerrara la negociacion; sin

embargo, existen algunas formas de cobrar a las exportaciones, pues son una

herramienta mediante la cual, el comprador puede adquirir el bien o servicios que

desee. Entre estas se encuentran las siguientes:

Prepago: Quiere decir que el pago por el bien o servicios sera realizado
antes del momento de la entrega del mismo. Pero esto se puede dar en
casos especiales, o cuando exista una confianza mutua entre las partes,
como menciona (Estrada, 2013) los prepagos funcionan cuando se tiene la
suficiente confianza en el vendedor;pero esto se torna muy dificil
especialmente cuando se esta iniciando una actividad exportadora”. (pag.
150).

Giro a la vista: “El exportador envia los productos y en un viaje posterior
pasa a retirar los cheques o0 en su defecto pide que se lo deposite en su

cuenta corriente o solicita que realice una transferencia”. (pag. 150).

Giro a plazos: En términos de giro a plazos o giro a la vista, la certeza de
que el comprador va a cancelar la cantidad de la mercancia solicitada debe
ser garantizada, en los casos de giro a plazos, el tiempo que se maneja
usualmente es de 30, 60, 90. 120 dias, incluso puede extenderse a 180
dias después de que la mercancia haya sido enviada o retirada por parte
del comprador. El giro a plazos puede darse cuando el vendedor ya conoce
al comprador, aunque en ocasiones puede suscitarse sin que conozcan
entre ambas partes, pero puede ser una forma de pago que tenga la

empresa para el cobro de las deudas. (pag. 150).

Tarjetas: Dentro de la modalidad de tarjetas puede darse varios casos,
como pueden ser: tarjeta de crédito, tarjeta de debido, entre las mas
conocidas y utilizadas, pero también pueden darse casos en donde los

pagos se realicen por medio de tarjeta virtual o tarjeta revolving. (pag. 151).
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e Carta de Crédito: “La carta de crédito es un documento utilizado como
instrumento para realizar intercambios entre personas, principalmente en el

comercio exterior, aunque éste no es su Unico uso.” (Anrango, 2015).

e Trafico mercantil: El cheque: documento por el que una entidad financiera
se compromete a pagar a un tercero. El pagaré: documento donde se
recoge un compromiso de pago a un en un plazo detallado. La letra de
cambio: documento a través del cual una persona obliga a otra a pagarle a
un tercero, o a ella misma, una determinada cantidad de dinero, en un

plazo cierto (EduFiemp, 2017).

1.2. Estrategia de mercadeo

1.2.1. Estrategia de producto

La estrategia de productos es aspecto de suma importancia para los altos
directivos de la organizacion. Si la empresa se encuentra en un mercado con
fuerte competencia, y aunque no se encuentre en ella, esta estrategia debe estar
constantemente actualizada. (Ventura, 2016)

El producto es el bien o servicio generado por trabajo humano, que es
objeto de una transaccion comercial. Para el marketing internacional, el producto
es el bien o servicio que se comercializa o se desea comercializar en el mercado

exterior. (Kirchner & Marquez, 2010, pag. 89).

Como menciona Lerma Kirchner & Marquez Castro (2010), para establecer las
mejores estrategias en el producto se debe tener conocimiento de los gustos,
deseos, como también los estilos de vida y de esta manera conocer el perfil del
consumidor, para lograr llegar a ellos con éxito. Alguna de los aspectos a tener en

cuentas para la elaboracion de estas estrategias son: (pag. 116)

e Variabilidad en la presentacion del producto:
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e Flexibilidad en la elaboracion del producto:
e Tamafio de la linea de productos:

e Variabilidad respecto a usos del producto:
e Mejoras en el envase o empaque:

e Estrategias respecto a la calidad:

e Calidad en funcién del precio

e Estrategias respecto al disefio:

e Estrategias respecto a la tecnologia:

e Estrategias respecto a la ecologia:

1.2.2. Estrategia de precio

Segun Hair & McDaniel (2002) una estrategia de precios es un marco de
fijacion de precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un
producto y la direccion propuesta para los movimientos de precios a lo largo del
ciclo de vida del producto.

Segun Czinkota & Ronkainen (2013), existen tres estrategias generales en la
determinacién de precios en el marketing global: 1) establecer un precio estandar
mundial; 2) fijacién de precios dual); y 3) fijaciébn de precios diferenciada por
mercado. Segun (pag. 462).

e Precio estandar mundial: Es fijar un solo precio a todos los consumidores,
sin importar los costos que hayan sido incurridos, es decir que el precio no
se ve afectado por el hecho de que este vaya a ser dirigido a un mercado

internacional, el precio es el mismo aun en el mercado interno. (pag. 462).

e Fijacion de precios dual: Los precios duales se dan cuando existe una
diferencia en cuando al precio del mercado nacional versus el mercado al
que sera dirigido el producto, por lo tanto, en el mercado internacional se
puede tomar el método de costos totales mas el margen de utilidad, como

también puede ser el método de costo marginal. Cuando el precio es alto,
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se puede aplicar: descuentos dependiendo el cliente, el volumen de pedido

o la intensidad de la competencia

e Fijacion de precios diferenciada por mercado: Para la fijacion de precios
por mercado, como menciona se basa de cierto modo en la situaciéon
econdémica del pais a donde se dirige la exportacion, los precios pueden
variar dependiendo de la competencia que se tenga; sin embargo, al fijar
por este método, se puede ver afectado ciertos elementos que causaron

costos para llegar al pais de destino.

1.2.3. Estudio de plaza

El mercado es el espacio fisico o conceptual donde se realizan o desean
realizar las transacciones comerciales, lo cual incluye al conjunto de compradores
0 posibles compradores, sus necesidades, capacidad de compra, usos Yy
costumbres, canales de distribucién y segmentacién, y a los competidores.
(Kirchner & Marquez, 2010, pag. 199).

Tamario y valor del Trgtsaos yracueralns
e e mi pais con el
mercado meta
Mormatividad en el Apoyos logisticos
mercado meta
3 Logistica requerida: 14
Barreras arancelarlas, transporte, formas
no arancelarlias y de pago, seguros y
culturales tramitacidn
Perfll de los
consumidores Costos de logistica
5 Competencla, 1 6
ctos, Proteccldn a la
pmdsem“a:‘ée;:as y \ / propiedad industrial
\ Medlos y costos de
Preclos / promoclon
Canales de
Aspectos culturales distribucion
8 Caracterfsticas 1 9
Relacidn con posibles
exlgldas en cuanto al
producto clientes al mayoreo
9 Etiqueta de los 20
Apoyos financleros negocios y costumbres
comerclales
1 O PME, Ingreso per 21

Proximidad geografica

cdpita y estabilidad ¥ cultural

econdmica y soclal

Libertad/control
camblario Impuestos (@ranceles)

Figura 7. Datos para la seleccién del mercado meta
Fuente: Kirchner & Marquez, (2010)
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1.2.4. Estudio de promocién

La promocion, en sentido amplio, es el conjunto de actividades o procesos
destinados a estimular al comprador potencial (distribuidores, clientes industriales
y consumidores) a adquirir bienes, servicios, ideas, valores y estilos de vida.
(Kirchner & Marquez, 2010, pag. 369).

Entendiendo esto, se puede desarrollar estrategias, previo a un estudio que
arroje datos relevantes sobre el mejor modo de promocionar los productos, ya sea
dentro o fuera del pais, para lo cual también existen instrumentos que seran

utiles.

e-commerce. Web en

internet \ / El correo, fax y e-mail

Instrumentos para la pro-

/ mocidn de exportaciones \
El “cambaceo El teléfono

internacional / l \

Ferias, exhibiciones y

; Misiones comerciales Envio de muestras
ruedas de negocios

Figura 8. Instrumentos para la promocion de las exportaciones
Fuente: Kirchner & Marquez (2010)

1.3. Estudio financiero
1.3.1. Tipos de inversion y financiamiento
1.3.1.1. Tipos de financiamiento

Segun Van Horne y Wachowicz (2002), las fuentes de financiamiento resultan
importantes herramientas estratégicas que ayudan a desarrollar un proceso para
asegurar la sostenibilidad financiera de la organizacién. Esto significa que la
adecuada seleccion de las fuentes de financiamiento influird en el aumento de la

capacidad de la organizacion para generar fondos necesarios (p.25).
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e Crédito Bancario: Es un tipo de financiamiento a corto plazo que las
empresas obtienen por medio de los bancos con los cuales establecen
relaciones funcionales. Su importancia radica en que hoy en dia, es una de
las maneras més utilizadas por parte de la empresas para obtener un

financiamiento (Narvaez, 2007).

¢ Financiamiento a mediano plazo: Financiamientos mayores a un afio para
el crecimiento de tu empresa. Créditos a plazos mayores a un afio para
financiar la compra de activos y/o mejorar la administracion de deuda.
(Banco GNB Peru, 2017).

e Financiamiento externo: “Importe de los empréstitos que se obtienen en
efectivo o en especie de acreedores extranjeros.” (Jiménez, 2014, pag.
264).

¢ Financiamiento interno: Aquel que proviene de los recursos propios de la
empresa, como: aportaciones de los socios o propietarios, la creacion de
reservas de pasivo y de capital, es decir retencion de utilidades, la
diferencia en tiempo entre la recepcibn de materiales y mercancias

compradas y la fecha de pago de las mismas. (Jiménez, 2014, pag. 264).

e Financiamiento oneroso: “En esta modalidad de financiamiento si se
adquieren costos por cubrir ademas de la deuda. Dichos costos proceden
de las comisiones por operacion, intereses moratorios o garantias. (A,
2017).

1.3.1.2. Tipos de inversion

‘Antes de invertir dinero, es importante comprender los puntos basicos

sobre los diferentes tipos de inversiones.” (Wells , 2017).
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De esta manera se conocera cual inversion conviene realizar, y tener asi una

rentabilidad conveniente para el inversor.

Acciones: Las Acciones son derechos sobre la empresa o sociedad que las
emiti6. Son derecho a recibir proporcionalmente las utilidades del negocio, sea
semestral o anual de acuerdo a lo pactado. También son derecho a participar con
VOZ y a veces voto, en las asambleas y reuniones formales de la empresa. Las
Acciones son derecho de propiedad sobre la firma en forma proporcional al total
de Acciones en circulacion (Burbano & Meztanza, 1995).

Inversiones Especulativas: Son esencialmente en dinero y en los mercados
bursatiles, aunque también lo pueden ser en la compra y venta de bienes,
interviniendo en su valor y precio para obtener importantes ingresos producto de
Su negociacion incierta y con alto riesgo. Por ello, son inciertas en la obtencion de
resultados y de rendimientos futuros, en donde se puede ganar mucho o se puede
perderlo todo. Se especula con el valor de los titulos o bienes adquiridos, con la
finalidad de que se revallen y se obtenga utilidad en el futuro producto de la
venta. (Estrada, 2012)

Inversién Extranjera Directa: Es la inversion de capital realizada por una
entidad extranjera en otro pais, en vistas al largo plazo, para la creacion de

empresas agricolas, industriales y de servicios.

Inversidn Productiva: Se considera que una inversion es productiva,
cuando el dinero se destina a la adquisicion, renovacion, y mejoramiento de
bienes para que generen nuevos bienes y servicios, que beneficien a la sociedad
en el caso de las inversiones del gobierno, a la satisfaccion de necesidades de los
clientes en el caso de las empresas, 0 al bienestar y crecimiento personal. Una
inversion productiva se diferencia del gasto o el consumo, en que se aplaza la
decision de recibir los beneficios de corto plazo para obtener un rendimiento y
produccion mayor en el mediano y largo plazo (Czinkota & Ronkainen, 2013).
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Inversion Puablica: Es la utilizacién del dinero recaudado en impuestos, por
parte de las entidades del gobierno, para reinvertirlo en beneficios dirigidos a la
poblacibn que atiende, representada en obras, infraestructura, servicios,
desarrollo de proyectos productivos, incentivo en la creacion y desarrollo de
empresas, promocion de las actividades comerciales, generacion de empleo,
proteccion de derechos fundamentales, y mejoramiento de la calidad de vida en
general. La inversion publica se encuentra regulada por leyes, normas y
procedimientos, que le definen lo que es viable y lo que estad prohibido, los
responsables y montos autorizados, actividades permitidas y requisitos que deben
cumplir.

Inversién Financiera: Aquellas inversiones en activos financieros que
pueden ser realizadas tanto por personas como por empresas. La inversion
financiera es fundamental para el crecimiento del capital debido a que el objetivo
de esta es generar ingresos pasivos, sin la necesidad de estar siempre en un

control.

1.3.2. indices e indicadores

1.3.2.1 indices financieros

e Valor Neto Actual (VAN): Para que un negocio sea realmente rentable, el
valor del VAN debe ser siempre mayor que cero. Esto indicara que en un
plazo estimado (por ejemplo, 5 afios) podremos recuperar la inversion que
ha puesto en marcha el negocio y tendremos mas beneficio que si dicha

inversion se hubiese puesto a renta fija (Universidad de Barcelona, 2016).

e Tasa Interna de Retorno (TIR): hace referencia al tipo de interés en el que
el nimero de VAN es cero. Su funcion es sefalar la tasa a la cual
recuperaremos la inversion inicial de nuestro negocio trascurrido cierto

tiempo (Universidad de Barcelona, 2016).
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1.3.2.2. Indicadores financieros

Son indices elaborados con informacién de los Estados Proforma del proyecto

embotellador, que permiten sefialar si la empresa estd bien administrada y

conocer su salud financiera.

1.

1.3.3.

Indicadores de Liquidez: Son las razones financieras que nos facilitan las
herramientas de analisis, para establecer el grado de liquidez de una
empresa y por ende su capacidad de generar efectivo, para atender en
forma oportuna el pago de las obligaciones contraidas. (Martinez, 2010).

Indicadores de Actividad: Son los que establecen el grado de eficiencia con
el cual la administracion de la empresa, maneja los recursos y la
recuperacion de los mismos. Estos indicadores nos ayudan a
complementar el concepto de la liquidez. También se les da a estos
indicadores el nombre de rotacion, toda vez que se ocupa de las cuentas
del balance dinamicas en el sector de los activos corrientes y las estaticas,

en los activos fijos. (Martinez, 2010).

Indicadores de Endeudamiento: Son las razones financieras que nos
permiten establecer el nivel de endeudamiento de la empresa o lo que es
igual a establecer la participacién de los acreedores sobre los activos de la
empresa. (Martinez, 2010).

Indicadores de Rentabilidad: Son las razones financieras que nos permiten
establecer el grado de rentabilidad para los accionistas y a su vez el
retorno de la inversién a través de las utilidades generadas. (Martinez,
2010).

Evaluacién financiera

La evaluacion financiera tiene como objetivo determinar los niveles de

rentabilidad de un proyecto para lo cual se compara los ingresos que genera el

proyecto con los costos en los que el proyecto incurre tomando en cuenta el costo
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de oportunidad de los fondos. Una vez obtenidos los resultados, tras un andlisis
estos pueden demostrar su pertinencia conforme se vaya desarrollando dicho

proyecto (Espinoza, 2007).
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO Y ESTUDIO DE MERCADO

2.1. Antecedentes

Segun informacion proporcionado por el propietario, la empresa
“‘Artesanias J.A” es una empresa familiar, la misma que alrededor de 30 afios ha
estado inmersa en el sector artesanal y textil, produciendo bolsos, maletines,
mochilas, entre otros, teniendo la capacidad para abastecer el mercado nacional,
dandose a conocer por distintas ciudades del pais como productor y proveedor a
intermediarios, y en cuanto a nivel local se dedica a la venta directa con el
consumidor final. Destacandose asi por promocionar y ofrecer productos de

calidad.

Hace aproximadamente cinco afios empezaron a trabajar con tela acrilica,
la misma que tuvo aceptacion en el mercado en vista de que con esta tela se
puede fabricar ponchos, sacos, cobijas, bolsos, mochilas, entre otros.
Actualmente la empresa cuenta con alrededor de 10 trabajadores, de los cuales
nueve de ellos se dedican al corte y confeccibn en maquinas como overlock y

recta, y una persona se dedicada a la inspeccion de los productos terminados.
2.2. Objetivos
2.2.1. Objetivo general

Demostrar la capacidad de oferta exportable de la empresa “Artesanias
J.A” y establecer su volumen y calidad de produccion para satisfacer el mercado
espafiol.

2.2.2. Objetivos especificos

e Determinar la capacidad de produccion de la empresa.
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¢ |dentificar la materia prima necesaria para la elaboracion de los productos

¢ Identificar la competencia de los bolsos acrilicos de la empresa

2.3. Variable

e Capacidad de produccion

e Materia prima

e Competencia

2.4. Indicadores

Capacidad de produccion
e Calidad
e Cantidad
e Modelos
e Infraestructura

e [Experiencia

Materia prima

e Colores
e Disefos
e Volumen

Competencia
e Precio
e Calidad
e Garantias
e Capacidad produccion

e Formas de pago

Precio
Garantias
Capacidad produccioén

Formas de pago

Calidad

Certificaciones
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2.5. Matriz de relacion

Tabla 2 Matriz diagndstica

OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES | INDICADORES TECNICAS FUENTES DE INFORMACION

Determinar la capacidad de | Capacidad e Calidad e Entrevista / Observacion ¢ Propietario de la empresa

produccion de la empresa | de e Cantidad e Entrevista / Observacion e Propietario de la empresa

Artesanias  J.A para  la | produccion e Modelos e Entrevista / Observacién | e Propietario de la empresa

elaboracion de bolsos acrilicos. e Infraestructura e Observacion e Propietario de la Empresa
e Experiencia e Entrevista / Observacion ¢ Propietario de la empresa
e Precio e Entrevista / Observacion ¢ Propietario de la empresa
e Garantias e Entrevista / Observacion ¢ Propietario de la empresa
e Capacidad produccién e Entrevista / Observacion e Propietario de la empresa
¢ Formas de pago e Entrevista / Observacion e Propietario de la empresa

Identificar la materia prima | Materia e Colores e Entrevista e Proveedores

necesaria para la elaboracion | prima e Disefios e Entrevista e Proveedores

de los productos e Volumen e Entrevista e Proveedores
e Calidad e Entrevista e Proveedores

e Certificaciones

e Entrevista

e Proveedores

Identificar la
competencia de los
bolsos acrilicos de la

empresa

Competencia

e Precio

e Calidad

e Garantias

e Capacidad produccion

e Formas de pago

e Encuesta
e Encuesta
e Encuesta
e Encuesta

e Encuesta

¢ Competencia
¢ Competencia
¢ Competencia
¢ Competencia

o Competencia
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2.6. Mecénica operativa

2.6.1. Poblacion o universo

La presente investigacion tuvo datos de tres universos. Uno de los universos
son los propietarios de la empresa, por otra parte, se tendra a los proveedores, y por

altimo a la competencia.

e Universo 1l
El primero universo pertenece a los propietarios de la empresa, los mismos

que son: el sefior Alonso De la Torre y la sefiora Luzmila Sarabino.

e Universo 2
El segundo universo pertenece a los proveedores de telas acrilicas, los cuales
son cinco. Sin embargo, existen proveedores de otros materiales, pero para objeto
de estudio se tomaron como principales proveedores exclusivamente a los de telas

acrilicas. Estos proveedores son:

e Ally Maky, propietario Gustavo Lema
e Kaypi, propietario Francisco Lema

e Craven, propietaria Elizabeth Bravo
e Tejidos Cotacachi, Elena Cotacachi

e Daky Textiles propietaria Yolanda Maldonado

e Universo 3

El dltimo universo de estudio es la competencia. Dentro del cantdon Otavalo
los productores de bolsos acrilicos son limitados, seis son los competidores segun
informacion proporcionada por el propietario de la empresa Artesanias J.A, dicha
competencia comercializa sus productos al por mayor fuera de la ciudad, por lo que
no cuentan con un nombre comercial en la tienda fisica, la competencia es:

e Gladys Lema
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e Elvia Tuquerres

e Alonso Muenala

e Humberto Remache
e Rene Teran

e Carlos Tambaco

2.6.2. Determinacion de la muestra

Debido a que el universo de estudio es menor a 40 personas, no se necesita
el calculo de la muestra, en este caso se ha utilizado el censo a toda la poblacion.

2.6.3. Informacién primaria

Para recoleccién de la informacion primaria se utilizo tres herramientas.

e Observacion

Esta técnica se usé para analizar las instalaciones, infraestructura adecuada
del trabajo, asi también se analizara la seguridad que la empresa presenta a los
trabajadores. Al aplicar esta técnica se puede desarrollar estratégicamente objetivos
concretos que ayuden en las variables establecidas en el presente proyecto, para
realizar minuciosamente la observacion y de este modo hacer una herramienta util

este instrumento.

e Encuestas
Las encuestas se utilizaron para conocer la capacidad de produccion de la
empresa, precios de los productos, también para identificar la competencia, las

mismas que se analizaran previo a la realizacion de un cuestionario dirigido a los

propietarios de la empresa ARTESANIAS J.Ay a la competencia de la empresa.
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Entrevistas

Para tener una idea mas concreta de las exigencias del mercado se aplico

entrevistas a los proveedores de tela acrilica, a través de este instrumento se

conoceran los disefios, colores, entre otras variables que son tendencia para la

produccion de bolsos acrilicos.

2.7. Tabulacion y anédlisis de informacion del diagndéstico

2.7.1. Andlisis de la observacion dirigido a los propietarios

Nombre de la empresa

Nombre del encargado

ARTESANIAS J.A

Maria Luzmila Sarabino Cotacachi

Cargo Propietaria
Antigtiiedad en el puesto 32 afos
Edad 58
N° | ASPECTOS A EVALUAR Sl NO | OBSERVACIONES
1. Infraestructura adecuada X Presenta infraestructura adecuada, sin
embargo, hace falta estanterias para que
los materiales usados en la confeccion
tengan una mejor distribucién
2. El lugar de trabajo se encuentra limpio y X El lugar de trabajo ese encuentra limpio y
ordenado ordenado, presentando de esta manera
seguridad para los trabajadores.
3. Presenta seguridad a los trabajadores X
4. Existe salidas de emergencia en caso de X
siniestros
5. Sefialéticas o extintores en el lugar X Cuenta con extintores cargados; pero,
adecuado carece de sefaléticas.
6. lluminacion del lugar de trabajo X
adecuada
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2.7.2. Tabulacion y andlisis de la entrevista dirigida al propietario

1. ¢Coémo surgio6 la idea de establecer este negocio?

Empezaron como pequefios comerciantes, pero después del matrimonio
inyectaron capital en el negocio, con lo que se hicieron productores y

distribuidores al por mayor.

2. ¢(Cudl es la estimacién del volumen de produccién y de ventas

mensuales?

El volumen de produccion es de 700 unidades en diferentes modelos. Las
ventas son de un valor aproximado de $4000.00. Dependiendo de la

temporada la produccién puede aumentar.

3. ¢Con cuantos disefios de bolsos cuenta la empresa?

Actualmente se trabaja 10 disefios, entre mochilas, bolsos de mano, carteras,

maletas.

4. ¢Cuantos aflos de experiencia necesitan las personas para trabajar en el

area de confeccion?

La experiencia minima requerida es de un afio en maquinas como recta y
overlock. También se requiere que conozca sobre corte.
5. ¢Los disefios de sus productos son innovados de acuerdo a las

tendencias?
Si, cada vez las tendencias van cambiando por lo que siempre se debe ir

innovando. Incluso los clientes pueden traer alguna muestra de un modelo de

bolso o mochila y se le puede dar elaborando.
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6. ¢Cree que el precio de los productos es el adecuado?

Si, creo que es un precio justo, para que los minoristas también puedan
vender teniendo una buena rentabilidad
7. ¢(Cudl es el numero de obreros y maquinarias con la que cuenta

actualmente?

El nUmero de maquinas es de seis, mientras que el numero de obreros es de

nueve.

8. ¢Con qué frecuencia adquiere materia primay cual es el monto?

La compra de materia prima, por lo general se realiza semanalmente, el
monto aproximado es de $500.00 entre esponjas, cierres, tafeta, tela acrilica,
gamuza. Mientras que la compra del cuero la realizan las personas
encargadas de confeccionar bolsos con cuero. La compra del cuero y gamuza

se realiza mensualmente, el monto minimo de compra es de $1.000

9. ¢(Como realiza la comercializacién de sus productos?

Distribuidor, mayoristas, minoristas.

En Guayaquil se comercializa a través de un distribuidor, el mismo que vende
a detallistas o0 minoristas.

En las demas ciudades del pais donde también se distribuyen los productos,

se realiza la comercializacion a mayoristas y minoristas.

10. ¢;Considera que su capacidad de produccién le permita vender sus

productos hacia mercados internacionales?

Si, ya que cuando se tiene un pedido grande de productos se contrata
personal necesario de confeccion, de preferencia que tengan maquina recta

para que lo elaboren en sus casas y cumplir con los pedidos.
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11. De la capacidad de produccion de la empresa. ¢(Qué porcentaje

destinaria para la exportacion?

Del total de la produccion, se destinaria 40% para la exportacion, sin

descuidar el mercado nacional.

12. Indique el tiempo que lleva en la produccién y venta de bolsos acrilicos
Mas de seis afos

13. ¢Quiénes son sus mayores clientes?
Nacionales, pero también se tiene clientes en el exterior. Algunos de los
clientes extranjeros son: el sefior José Almeida de Puerto Rico, también los
productos son enviados a Panama4, a la sefiora Olga Cotacachi, a Estados

unidos se realiza en pocas cantidades.

14. ¢ Cuél es el nivel de satisfaccién de sus clientes por la calidad de sus

productos?
Alto, debido a que los materiales que se usan para su confeccién son de
calidad, asi mismo, se realiza doble costura para un mejor soporte del
producto.

15. ¢ Cuédles son las principales exigencias de sus clientes?
Las exigencias de los clientes nacionales y extranjeros son que los productos

sean innovadores, en cuanto a variedad de colores, nuevos disefos,

especialmente si son para Estados Unidos.
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16. ¢Cuédl es el precio de comercializacion de sus productos?

Tabla 3 Precios de los bolsos de la empresa Artesanias J.A

Precio de Bolso Acrilico Precio

Bolso con fleco 10.00
Bolso con tapa 12.50
Bolso con tapay faja 10.00
Bolso de mano 8.50

17. ¢Existen garantias en sus productos?
Si

18. Siendo la respuesta afirmativa, ¢Qué tipos de garantias ofrece a sus
clientes por sus productos en caso de tener alguna averia o dafio en los
mismos?
Reparacién o sustitucion del producto

19. ¢Cuales son las formas de pago que ofrece?
Generalmente en efectivo, pero con personas del exterior o de otras ciudades
del pais se trabaja con giro directo. Se trabaja con crédito con personas con
las que se trabaja por varios afios y son de confianza

20. ¢Cuédles son los tiempos de pago a crédito?

Maximo 30 dias
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2.7.3. Tabulacion y andlisis de las entrevistas dirigidas a proveedores

1. ¢Cuales son los colores que mas rotacién tienen en la tela acrilica?

Los colores de mayor rotacion son fuertes, también colores oscuros. Pero, los
colores que mas demanda tienen son: azul eléctrico, café, verde, fucsia,

blanco, negro, rosado.

2. ¢Los disefos elaborados son suficientes para satisfacer la demanda del

mercado?

No, siempre van cambiando los disefios. Y dependiendo del pais al que vayan
a enviar el producto depende el disefio, por lo que siempre se debe ir

innovando.

3. ¢Cudl es el tiempo estimado para poder realizar la entrega de pedidos?

El tiempo promedio para la entrega de un pedido es al redor de 15 a 30 dias,

dependiendo la cantidad que necesiten

4. Para apreciar la calidad del producto, ¢requiere de muestras

comerciales?

No, los clientes ya conocen que el material que se comercializa es de calidad

y sin fallas.

5. ¢Cudles son las formas de pago que ofrece?

Generalmente se trabaja con efectivo, en pocos casos se trabaja crédito,
especialmente cuando son clientes de confianza. Con giro directo se trabaja
con personas que estan en el exterior y necesitan que el material esté listo

cuando ellos retornen al pais.
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6. NUumero de empleados en la actualidad

Cada proveedor cuenta con un promedio de 10 trabajadores, pero cuando

tienen pedidos en grandes cantidades contratan mas personal.

¢,Como define la calidad de sus productos?

Muy buena, ya que es un material con el que elaboran algunos productos, los

mismo que envian al extranjero.

¢, Qué politica tiene con los materiales devueltos / rechazados?

Por lo general no existen materiales o cortes de tela devueltos ya que antes
de que se comercialicen son revisados que no tengan fallas, sin embargo, si
se da el caso que la tela tenga fallas, se le cambia el producto. Mientras que
con el material devuelto los fabricantes de tela le dan algun uso haciendo

algun producto.
. Poseen certificacion 1SO o similar? Por favor indicar cuales
Actualmente no cuentan con certificados 1ISO 6 similares, sin embargo, estan

por realzar los procesos pertinentes para la obtencién de certificados de

calidad.
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2.7.4. Tabulacion y andlisis de las encuestas dirigidas a la competencia

Pregunta 1. ;Qué tipo de bolsos elabora usted?

Tabla 4. Tipos de bolsos elaborados por la competencia

CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA
Bolsos con Cuero y Gamuza 3 50% 50%
Bolsos con Cuero 2 33% 83%
Bolsos con Gamuza 1 17% 100%

TOTAL 6 100% 100%

TIPO DE BOLSOS ACRILICOS

Bolsos con
Gamusa
17%

Figura 9. Tipos de bolsos elaborado por la competencia

INTERPRETACION: La mayoria de los productores encuestados confeccionan dos
tipos de bolsos acrilicos, con cuero y con gamuza. Al tener variedad de bolsos
acrilicos con otros materiales como cuero y gamuza, hace que el producto tenga un
mayor valor agregado.
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Pregunta 2. Indique el tiempo de experiencia que lleva en la venta de bolsos
acrilicos

Tabla 5. Tiempo en la venta de bolsos acrilicos
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA

Menos de un afio 1 17% 17%
1 ab5afios 3 50% 67%

6 0 més afios 2 33% 100%
TOTAL 6 100% 100%

TIEMPO EN LA VENTA DE BOLSOS
ACRILICOS

Menos de un
ano
17%

Figura 10. Tiempo en la venta de bolsos acrilicos

INTERPRETACION: La mayoria de los productores llevan alrededor de uno a cinco
afos en la produccion y comercializacion de bolsos acrilicos, son personas que han

retornado al pais y se han dedicado a lo mismo que sus familias.
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Pregunta 3. {Quiénes son sus mayores clientes en ventas al por mayor?

Tabla 6. Mayores clientes de la competencia
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE CATEGORIAS

Nacionales 4 0,67 Nacionales
Extranjeros 2 33% Extranjeros
TOTAL 6 100% TOTAL
MAYORES CLIENTES

M Nacionales

B Extranjeros

Figura 11. Mayores clientes de la competencia

INTERPRETACION: Quienes méas compran bolsos acrilicos por mayor son clientes

nacionales, especialmente los otavalefios debido a que al migrar a otros paises

siempre llevan artesanias producidas en la ciudad. Mientras tanto, los turistas llevan

pocas unidades para regalos o uso personal.
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Pregunta 4. ¢ Cudl es el nivel de satisfaccion de sus clientes por la calidad de
sus productos?

Tabla 7. Satisfaccién de los clientes
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA

Alto 5 83% 83%
Medio 1 17% 100%
Bajo 0 0% 100%
TOTAL 6 100% 100%

SATISFACCION DE LOS CLIENTES

0%

H Alto
H Medio

M Bajo

Figura 12. Satisfaccién de los clientes

INTERPRETACION: Del total de los encuestados, la mayoria estan de acuerdo en
gue sus productos tienen un alto porcentaje de satisfaccidon, siempre buscan estar a

la vanguardia de lo que los clientes buscan, ofreciendo productos de calidad.
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Pregunta 5. ¢ Cudl es el precio de comercializacién de sus productos?

Tabla 8. Precios de los productos

MODELO DE ENCUESTA/PRECIOS
BOLSOS
1 2 3 4 5 6
Bolso con fleco 10 10 9,5 10
Bolso con tapa 11,5 12,5 12,5 12 12 12
Bolso con tapay faja 10 10 10 9,5
Bolso de mano 8,5 9 8,5 8 8,5 9

Unidad: Délares americanos

PROMEDIO DE PRECIOS DE BOLSOS

Bolso de
mano ; 8,58

Bolso con
fleco; 9,88

Bolso con
tapay faja; Bolso con
9,95 tapa; 12,08

Figura 13. Promedio de precios de bolsos acrilicos

INTERPRETACION: Con referencia a precios en los bolsos de fleco, el precio
fluctia entre $9.50 y $10. En los bolsos con tapa el precio fluctia entre $11.50 y
$12.50. En los bolsos de tapa y faja el precio es de $9.80 hasta $10.00, en este
modelo de bolso la diferencia de precios es minima. Mientras tanto, en los bolsos de

mano el precio va desde $8.50 hasta $9.00. Estos precios son al por mayor.
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Pregunta 6. ¢Qué cantidad de bolsos acrilicos produce mensualmente?

Tabla 9. Produccién mensual

CANTIDAD FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA
100 - 200 0 0% 0%
201 - 300 0 0% 0%
301 - 400 0 0% 0%
401 - 500 2 33% 33%
501 - 600 4 67% 100%
601 - 700 0 0% 100%
701 o mas 0 0% 100%
TOTAL 6 100%

PRODUCCION MENSUAL BOLSOS
ACRILICOS
0% 0%_ 0%

0% 0%

m 100 - 200
m201-300
m301-400
m 401 -500
m501-600
m601-700

701 o mas

Figura 14. Produccion mensual

INTERPRETACION: El mayor porcentaje de los productores elaboran entre 501 a
600 unidades mensualmente, muy pocos son los que elaboran de 401 a 500
unidades al mes. Las unidades producidas pueden variar dependiendo del mes en el
gue se encuentre, desde junio hasta agosto son los meses en que mayor es la
demanda de bolsos acrilicos, en vista de que en el régimen Sierra las clases

empiezan en septiembre, y dado el giro del negocio, las ventas incrementan.
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Pregunta 7. ¢, Cuéles son las formas de pago que ofrece?

Tabla 10. Formas de pago

CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA
Giro directo 1 8% 8%
Tarjeta de crédito 0 0% 8%
Efectivo 5 42% 50%
Crédito 6 50% 100%
TOTAL 12 100%

FORMAS DE PAGO

Giro directo
8%

Tarjeta de
crédito
0%

Figura 15. Formas de pago

INTERPRETACION: La forma de pago mas utilizada por los productores son
efectivo y crédito, el crédito es otorgado a personas que han sido clientes frecuentes
y de confianza. El giro directo se realiza con personas gque se encuentras fuera de la
ciudad o del pais. Mientras tanto, el pago mediante tarjeta de crédito es una forma

gue aun no se ha acogido en el medio.
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Pregunta 8. ¢(Cudl es el plazo de pago a crédito en las ventas de bolsos

acrilicos?

Tabla 11. Plazo de pago
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA

8 dias 0 0% 0%

15 dias 2 33% 33%

30 dias 3 50% 83%

Mas de 30 dias 1 17% 100%
TOTAL 6 100%

Mas de 30 PLAZO DE PAGO
dias 8 dias

17% 0%

Figura 16. Plazo de pago

INTERPRETACION: En los plazos de pago de las ventas a crédito, el mayor tiempo
que se otorga para dicha transaccion es de 30 dias, sin embargo, si el monto de la
compra fue alto y es cliente frecuente, el plazo de pago es hasta 45 dias. Mientras
gue el plazo minimo con el que trabajan los productores de bolsos acrilicos es de 15
dias.
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Pregunta 9. ¢ Existen garantias en sus productos?

Tabla 12. Garantias en los productos

CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA
Si 2 33% 33%
No 4 67% 100%
TOTAL 6 100% 100%
GARANTIAS

Figura 17. Garantias en los productos

INTERPRETACION: De los encuestados, la minoria de ellos si ofrecen garantias a

sus clientes en caso de que exista alguna averia o dafio en el producto, donde la

garantia la reparacion o sustituciéon del mismo.
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Pregunta 10. ¢ Usted exporta bolsos acrilicos?

Tabla 13. Exportacién de bolsos acrilicos

CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE

%ACUMULADA

Si 2 33%
No 4 67%
TOTAL 6 100%

33%

100%

100%

EXPORTA BOLSOS ACRILICOS

Figura 18. Exportacion de bolsos acrilicos

INTERPRETACION: La falta de informacion y capacitacion sobre coémo exportar han

sido las causas principales para que, del total de los productores, solo el 33%

exporten sus productos.
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Pregunta 11. ¢Usted ha considerado incursionar en nuevos mercados?

Tabla 14. Considera incursionar nuevos mercados
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA

Si 5 83% 83%
No 1 17% 100%
TOTAL 6 100% 100%

CONSIDERA INCURSIONAR NUEVOS
MERCADOS

Figura 19. Considera incursionar nuevos mercados

INTERPRETACION: Los productores estan de acuerdo en incursionar nuevos
mercados para sus productos, donde la capacitacion seria un apoyo y una

motivacion para que puedan realizarlo. Fomentando de esta manera la sustitucion

de importaciones.
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Pregunta 12. ¢Para la exportacion de bolsos acrilicos que porcentaje de su

produccion estaria en capacidad de incrementar?

Tabla 15. Aumento de produccién para la exportacion
CATEGORIAS FRECUENCIA PORCENTAJE %ACUMULADA

15% 0 0% 0%
25% 3 50% 50%
35% 3 50% 100%
45% 0 0%

Més de 45% 0 0%

TOTAL 6 100%

PORCENTAJE DE EXPORTACION

0%
0%

0%

B 15%
H25%
M 35%
W 45%
H Mas de 45%

Figura 20. Aumento de produccién para la exportacion

INTERPRETACION: Los productores manifiestan que, del total de su produccién, el
porcentaje que incrementarian del total de su produccion para la exportacion es del
25%.
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2.8. Matriz FODA

Tabla 16. Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Cuenta con un producto artesanal
diferenciado.

F2. Excelente servicio a sus clientes.

F3. Producto adaptado al mercado local e
internacional.

F4. Ventaja en cuanto a precios competitivos.

F5. Beneficio al cambio de la matriz productiva.

O1. Promocionarse con el producto en ferias
internacionales.

02. Abarcar nuevos segmentos del mercado
local e internacional.

03. Gusto y preferencia del tejido exportado.
O4. Contribucién al desarrollo econdmico de la
empresa y sus proveedores de materia prima.
O5. Capacitacion de instituciones en comercio

exterior.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Desconocimiento respecto a los procesos
de exportacion.

D2. Estandarizacién del producto de acuerdo a
pedidos por clientes.

D3. Poco marketing para el producto.

D4. Desconocimiento en las formas de
penetracion en los mercados internacionales.
D5. Falta de agentes distribuidores en el
exterior debido a una limitada asociatividad con

otras empresas.

Al. Potenciales competidores a nivel nacional
e internacional.

A2. Estandares de calidad exigidos por los
mercados locales e internacionales.

A3. Cambios en el factor politico del pais que
afecte a la comercializacién del producto.

A4. Cambio de los gustos y preferencias de

consumo del cliente.
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2.9. Estrategias FA, FO, DO, DA

Tabla 17. Cruce de estrategias FA, FO, DO, DA

MATRIZ DE FODA CRUZADA FORTALEZAS DEBILIDADES

Factores Externos F1. Cuenta con un producto artesanal D1. Desconocimiento respecto a los procesos
diferenciado. de exportacion.
F2. Excelente servicio a sus clientes. D2. Estandarizacién del producto de acuerdo a
F3. Producto adaptado al mercado local e pedidos por clientes.

Factores internos

internacional.
F4. Ventaja en cuanto a precios competitivos.
F5. Beneficio al cambio de la matriz productiva

D3. Poco marketing para el producto.

D4. Desconocimiento en las formas
penetraciéon en los mercados internacionales.
D5. Falta de agentes distribuidores en el
exterior debido a una limitada asociatividad con
otras empresas

de

OPORTUNIDADES

O1. Promocionarse con el producto en ferias
internacionales.

02. Abarcar nuevos segmentos del mercado
local e internacional.

03. Gusto y preferencia del tejido exportado.

0O4. Contribucion al desarrollo econémico de la
empresa y sus proveedores de materia prima.
O5. Capacitacion de instituciones en comercio
exterior.

Estrategias (FO)

(F101) Asistir a ferias internacionales con un
producto diferenciado y de calidad.

(F302) Posicionar a la empresa en el mercado
local e internacional mejorando la identidad
corporativa; marca, logo, eslogan

(F403) Aumentar el nivel de produccion debido a
la demanda del producto en el mercado local e
internacional con precios competitivos.

Estrategias (DO)

(D102) Realizar un andlisis de mercados
internacionales mediante la herramienta del
TradeMap, como también otras herramientas
para identificar los principales paises
importadores de bolsos artesanales.

(D302) Disefiar un plan de publicidad del
producto para dar a conocer cuales son los
beneficios de consumir este producto de forma
local e internacional.

AMENANZAS

Al. Potenciales competidores a nivel nacional e
internacional.

A2. Estandares de calidad exigidos por los
mercados locales e internacionales.

A3. Cambios en el factor politico del pais que
afecte a la comercializacion del producto.

A4. Cambio de los gustos y preferencias de
consumo del cliente.

Estrategias (FA)

(F1A2) Informarse de todos los permisos vy
normas de calidad que necesita el producto para
el ingreso a mercados internaciones dependiendo
del pais de seleccion para el mismo.

(F2A4) Aprovechar la buena organizacion de la
empresa para brindar un producto de calidad para
sus clientes.

Estrategias (DA)

(D1A1) Realizar un analisis de los principales
mercados internacionales que consumen en
gran demanda el producto con el fin de
identificar a la competencia.

(D5A2) Contactar con intermediarios en el pais
0 mercado seleccionado para la exportacion del
producto.

51



2.10. Problema diagnostico

Segun el instituto de estadisticas Eurostat (2016), las ventas de nueve
articulos ecuatorianos se incrementaron durante los primeros ocho meses del afio,
frente al mismo periodo del 2016. Entre estos productos se hallan plasticos, café,
farmacos, textiles, tapices, calzado, semillas, entre otros. (Enriquez & Astudillo,
2017). Los productos no tradicionales son un atractivo de exportacion para las
mipymes, especialmente para aquellas que se dedican al sector textil. Sin embargo,
el mercado europeo es muy extenso y complicado, por la complejidad que

demandan en cuanto a disefios, calidad, texturas, entre otras cosas.

Por otro lado, los productores de bolsos acrilicos de la ciudad de Otavalo
manifiestan que no cuentan con la informacidon necesaria para ser exportadores,
envian sus productos a través de consolidaciones en agencias de carga, por lo que
no tienen un conocimiento solido del proceso de exportacion, por lo tanto,
desconocen los certificados pertinentes para el envio de sus productos, ya que todo

el proceso lo hacen las agencias de carga.

En relacion al analisis realizado, se ha determinado que uno de los
inconvenientes para la empresa es que al ser un producto nuevo en el mercado a
penas se esta dando a conocer a nivel local y nacional, de igual manera la empresa
al no contar con un departamento de comercio internacional no ha desarrollado

estrategias con el fin de internacionalizar el producto.
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2.11. Tabulacion y andlisis de la informacion de la oferta

2.11.1. Analisis de la oferta nacional

Exportaciones a nivel mundial partida 4202.91

Tabla 18. Exportaciones a nivel mundial partida 420291

Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada exportada exportada exportada exportada
Mundo 23429 18512 17195 19977 18702
Fuente: (Trade Map)
e Principales paises exportadores a nivel mundial
Tabla 19. Principales paises exportadores a nivel mundial
Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada exportada exportada exportada exportada
Mundo No hay No hay No hay No hay No hay
cantidades cantidades cantidades cantidades cantidades
India 154 160 No hay 3523938 4009432
cantidades
Tailandia 176 2226654 1652064 2162416 2938930
Estados 722 603 1461116 1195854 1334451
Unidos de
América
Singapur 507 329 321 402 1076849
Australia 59942 38289 63218 48981 133685
China 7488 6218 6043 7537 7209
Paises Bajos 1937 2289 2261 2273 1985
Italia 1322 965 992 1167 1473
Sierra Leona 0 0 0 0 950
Alemania 705 722 690 898 895
Hong Kong, 2056 No hay No hay 831 717
China cantidades cantidades
Espafa 417 354 454 752 670

Fuente: (Trade Map)
Unidad: Toneladas y miles de délares americanos

53



e Evolucion de las exportaciones desde Ecuador al mundo.

Tabla 20. Exportaciones de Ecuador de los productos comprendidos en la partida 4202.91

Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada, importada, importada, importada, importada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas  Toneladas

Mundo 175 101 100 223 486

Fuente: Trade Map (2019)

Como se puede observar en la tabla 18 sobre la evolucidon de las
exportaciones de los ultimos cinco afios, en el afio 2014 las exportaciones han
tenido un decrecimiento considerable, incluso en el afio 2015 se carece de
exportaciones en valores monetarios y en cantidades. Para los afios 2016-2017
hubo incrementos en cantidades, pero sobretodo en valores monetarios, a esto se le

puede atribuir la apreciacion del délar frente a otras monedas.

e Principales paises importadores del producto Ecuatoriano

Tabla 21. Principales paises importadores del producto Ecuatoriano

Importadores 2014 2015 2016 2017 2018

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada, exportada, exportada, exportada, exportada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas

Mundo 1 1 1 2

Bahamas 2

Estados 1 1 0 0 1

Unidos de

América

Islas Caimanes 0

Alemania 0

Panama 0

Santa Lucia 0

Espafia 1 1 0 2 2

Fuente: (Trade Map, 2019)

Como se puede evidenciar en la tabla los paises que méas han adquirido el producto
son el mercado estadounidense con una tonelada en el 2018 y el mercado espafiol

con una cantidad de 2 toneladas para el afio 2018.
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e Principales proveedores de la partida 420291 del producto Ecuatoriano

Tabla 22. Principales proveedores de la partida 420291 del producto Ecuatoriano

Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada, importada, importada, importada, importada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas
Mundo 175 101 100 223 486
China 170 96 97 220 480
Viet Nam 0 4 1 1 2
Hong Kong, 0 0 1
China
Estados Unidos 2 0 0 1 1
de América
Corea, 0
Republica de
Myanmar 0 0
Camboya 0 0
Canada 0 0
Francia 0 0
Alemania 0 0 0
Fuente: (Trade Map, 2019)
2.11.2 Andlisis de la demanda
e Principales paises importadores
Tabla 23. Principales paises importadores
Importadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada importada importada importada importada
Mundo 58440 No hay No hay No hay No hay
cantidades cantidades cantidades cantidades
Estados 18525 14172 40461450 32214000 32911200
Unidos de
América
Tailandia 133 4362345 2860906 2412700 5473435
Singapur 938 679 737 1071 2623622
Canada 1128 No hay 2144104 1747547 2006021
cantidades
India 13 25 15 26931 36178
Brunei 126 84 27 18 17075
Darussalam
Japon 4636 4464 4675 4736 4565
Reino Unido 2923 3212 3320 3047 2814
Alemania 3184 3291 3137 3178 2573
Paises Bajos 1800 2465 2564 2648 2570
Italia 2626 1278 1276 1526 2495
Malasia 945 1002 1277 1751 1835
Francia 2249 2314 2149 2290 1755

Fuente: (Trade Map, 2019)
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Analizando las tablas 19 y 20 se puede observar que de los diez principales
mercados de las exportaciones de Ecuador para la partida 4202.91.90 tiene como
principal mercado Estados Unidos, en los afios 2016-2017 los valores en ddlares
americanos han presentado un incremento para dichos afios, representando el 75%
de participacion de las exportaciones para Ecuador, y, una tasa de crecimiento del -
5% de las importaciones de Estados Unidos.

El segundo mercado para destino de las exportaciones es Panama, el cual
presento un incremento de valor exportado en el afio 2017, representando el 25% de
participacion de las exportaciones para Ecuador, y, una tasa de crecimiento del -

13% de las importaciones de Panama.

e Importadores de Ecuador a nivel mundial para la partida 4202.91.90 en

cantidades anuales

Tabla 24. Lista de los mercados importadores de bolsos exportados por Ecuador en cantidades

Importadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada, exportada, exportada, exportada, exportada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas

Mundo 1 1 1 2

Fuente: (Trade Map, 2019)

e Paises importadores del producto Ecuatoriano partida 420291

Tabla 25. Paises importadores del producto Ecuatoriano partida 420291

Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada, importada, importada, importada, importada,
Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas Toneladas

Mundo 175 101 100 223 486

China 170 96 97 220 480

Viet Nam 0 4 1 1 2

Hong Kong, 0 0 1

China

Estados Unidos 2 0 0 1 1

de América

Corea, Republica 0

de

Fuente: (Trade Map, 2019)

56



2.12. Aspectos relevantes de la demanda

Es indispensable realizar el andlisis, ya que permitira conocer la demanda que
tiene el producto en valores monetarios, para ello se observara datos histéricos
correspondientes a los dltimos cinco afios (2013 - 2017) de la trade herramienta
TradeMap.

Como se ha destacado, la produccion y consumo de bolsos se ha expandido
significativamente en los dltimos afios, lo que se refleja en el incremento también
sostenido de la produccion, volimenes y valores de exportacion a diversos
mercados, especialmente de paises con altos niveles de ingreso, como Estados

Unidos, Canada, Francia y Alemania, entre otros.

Dentro de los paises proveedores a Espafa, Ecuador se ubica en el puesto
namero 31, con una minima contribuciéon del 0.13%, un valor FOB de USD 13.200. A
pesar de que, la participacion ecuatoriana a las importaciones espafolas es
imperceptible.

La tendencia de los consumidores actualmente de acuerdo al censo es que,
los clientes requieren bolsos artesanales de imagenes con mayor grado de
elaboracion en funcibn de los disefios, calzan perfectamente los articulos
ecuatorianos, ya que; esta destinado a los clientes con ciertas creencias, a los que
aprecian el arte, al consumidor que es menos sensible al precio de los articulos

elaboradas artesanalmente.

2.12.1. Exportacion de Espafa

Tabla 26 Exportacion de Espafia de los productos comprendidos en la partida 4202.91

Importadores 2014 2015 2016 2017 2018
Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
exportada, exportada exportada exportada exportada
Toneladas

Mundo 348 417 354 454 752

La tabla 26 muestra las exportaciones de Espafia, realizadas en toneladas,
desde el afio 2013 al 2017.
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2.12.2. Importaciones de Espafa

Tabla 27. Lista de los mercados proveedores para un producto importado por Espafia

Exportadores 2014 2015 2016 2017 2018

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
importada, importada importada, importada importada
Toneladas Toneladas

Mundo 1804 1442 1364 568 701

2.12.3 Proyeccion lineal

2.12.3.1 Importaciones

Tabla 28. Célculo de proyeccién por importaciones en toneladas

ANOS X IMPORTACIONES (Y) XY X2
2014 -2 1804 -3608 4

2015 -1 1442 -142 1

2016 0 1364 0 0

2017 1 568 568 1

2018 2 710 1420 4

TOTAL 0 5888 -1762 10

Férmula: Y= a + bx

Donde: a= XY = 5888 = 577.6

N 5

Dénde: b=2%XXY = -1762 = -176.2
X 10

Proyeccion Y=577.6 -176.2=401.3

Tabla 29 Proyecciones importaciones en toneladas

Afos Importaciones

2018 12.039
2019 48.156
2020 24.078
2021 144.468

2022 1,011.276




2.12.3.2 Exportaciones

Tabla 30 Célculo de exportaciones en toneladas

ANOS X  EXPORTACIONES XY X2
()

2014 2 348 696 4

2015 -1 417 -417 1

2016 0 354 0 0

2017 1 454 454 1

2018 2 752 1504 4

TOTAL 0 2325 845 10

Formula: Y= a + bx

Dénde:

a = 2Y = 2325 =845
N 5

Donde: b = XY = 845= 845
G 10

Proyeccion Y= 10334,6 +-1293,8 = 9040,8

Tabla 31 Tabla proyeccion de exportaciones en toneladas

Afos Exportaciones

2018 271.224
2019 1,084.896
2020 4,339.584
2021 2,169.792

2022 15,188.544




2.12.3.3 Consumo aparente

Tabla 32 Consumo aparente en toneladas

*Produccion

Afios Naci Exportaciones Importaciones Consumo Aparente
acional

Y2018 313.130 271.224 12.039 259.185

Y2019 326.611 1,084.896 48.156 10,800.804

Y2020 340.091 4,339.584 24.078 4,098.804

Y2021 353.571 2,169.792 144.468 2,025.324

Y2022 367.052 15,188.544 1,011.276 14,177.268

*Fuente: Carolina Molina, (2011).

El consumo nacional aparente de Espafia y la capacidad de produccién de la
empresa Artesanias J.A permite cubrir la demanda de 9600 bolsos para el broker
internacional Lucio Herrezuelo. La produccion nacional esta basada en un estudio

realizado por Carla Molina (2011).
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CAPITULO Il
PROPUESTA DE EXPORTACION

3.1. Resumen ejecutivo de la empresa Artesanias J.A.

La empresa Artesanias J.A con ruc N° 1001038569001, cuyas actividades
econdémicas son; fabricacion de prendas de vestir y bordado. Especialmente se
dedica a la produccion y comercializacion de bolsos, carteras, maletas, las mismas
que son elaboradas en algoddn, chinilla y acrilico, estas materias primas son
elaboradas en talleres de la parroquia Miguel Egas Cabezas, cuyos disefios reflejan
la cultura indigena otavalefia. Adicionalmente se trabaja con cuero, gamusa y fajas

artesanales.

Las actividades econOmicas iniciaron desde el 21 de enero de 1997. El
propietario de la empresa es el sefior Alonso De la Torre, donde laboran 8 personas.
La empresa Artesanias J.A se encuentra ubicada en Imbabura, en el centro de la

ciudad de Otavalo, a una cuadra de la plaza de ponchos.

Este proyecto de exportacion busca impulsar el cambio de la matriz
productiva, aprovechando de esta manera los recursos que se elaboran dentro de la
ciudad de Otavalo, beneficiando directamente al propietario de la empresa, quien
busca expandir sus productos a mercados internacionales. También beneficiara a

proveedores de materias primas y a las personas que trabajan en la empresa.

# > RUCY Consulta de RUC

Consulta de RUC

RUC Razén social

1001038569001 DE LA TORRE CONEJO JOSE ALONSO

Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial

ACTIVO ARTESANIAS JA

FABRICACION DE ESTATUILLAS, ARTESANIAS Y OTROS

Obigio o arbitd

PERSONA NATURAL OTROS NO

21/10/1997 31/05/2019

Figura 21. Ruc de la empresa
Fuente: (SRI)
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3.2. Perfil de la empresa Artesanias J.A.

3.2.1. Localizaciéon de la empresa

3.2.1.1. Macro localizaciéon de la empresa Artesanias J.A

El presente proyecto se realiza en Ecuador, en la provincia de Imbabura, en la

cuidad de Otavalo.
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F|gura 22. Ciudad de Otavalo
Fuente: Mapas del Ecuador, (2010).

Mania

Puerta Lopez

también conocida como San Luis

es

una ciudad ecuatoriana; cabecera cantonal del Cantén Otavalo, asi como la segunda

urbe mas grande y poblada de la Provincia de Imbabura. Se localiza al norte de

la Region interandina del Ecuador, en la hoya del rio Chota, atravesado por el rio

Tejar, a una altitud de 2550 msnm y con un clima andino de 16°C en promedio.

3.2.1.2. Micro localizacion empresa Artesanias J.A

La empresa Artesanias J.A se encuentra ubicada en la Avenida 31 de octubre

5-29 y Salinas.
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3.2.2. Datos Generales

Tabla 33 Datos Generales

Nombre de la empresa ARTESANIAS J.A
Nombre: Artesanias J.A
Logotipo:

o i A .‘.i.‘ n

ot

Representante legal: Alonso De la Torre
Fundacion: 1977
Empleados: 8 personas

Productos: Bolsos, mochilas carteras.

Fuente: (Gerente de Empresa, 2019)

3.2.2.1. Misibn

“ARTESANIAS J.A.” Ofrecer a los clientes productos artesanales, como bolsos,

carteras, maletas, con los estandares mas altos de calidad, a precios competitivos y
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elaborados por un equipo de personas que dia a dia trabajan motivados para

alcanzar el bienestar y la confianza de los consumidores.
3.2.2.2. Vision

Ser en el 2023 la empresa ecuatoriana de productos artesanales con los mas altos
indices de calidad y socialmente responsable; que lidere el mercado ecuatoriano por

las buenas practicas en sus procesos y, brindar bienestar a sus consumidores.

3.2.2.3. Politicas

e Cada uno de los miembros del taller deberan tratar a los clientes con
amabilidad y cortesia, procurando que se sientan identificados con sus
productos.

e Al momento de la entrega de un articulo artesanal este debera pasar por
un adecuado control de calidad para evitar inconvenientes.

e Cada artesano dentro del taller deber4 programar su produccion de
manera semanal para garantizar el cumplimento de objetivos.

e Los miembros del taller artesanal deben cumplir las funciones
correspondientes a cada uno de sus cargos, con la finalidad de que no

exista duplicidad en las tareas asignadas.

3.3. Distribucion fisica de la empresa.

ERiRi=™ oo
= | VENTAS
i AREA DE PRODUCCION
—c— | L]

GERENCIA |]

| e e
L ’.JT,L:-—‘, | a

T

Figura 24. Distribucién fisica de la empresa
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3.4. Estructura organizacional

3.4.1. Organigrama organizacional actual

Gerente general

— | Contador

Area de comercializacién

Area de produccion

Ventas

Jefe produccion

Trabajadores

Figura 25. Organigrama estructural de la empresa

3.4.2 Propuesta del organigrama organizacional

Gerente general

Secretaria

Contador Area comercializacién

Area produccion

internacional

Asistente comercio L1 Jefe produccién

Asistente marketing

L Trabajadores

—| Ventas

Figura 26. Organigrama estructural de la empresa
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Tabla 34. Requerimientos del personal de la empresa

Departamento/Cargo NUumero de Personas

Comercializacion

- Jefe Comercio Exterior 1
- Asistente marketing vy 1
ventas
Produccién
- Operadores 2

3.4.3 Manual de funciones

I A

@ > Artesanias J.A.

MANUAL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Gerente general

Area: Gerencia

Numero de plaza: | 1

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Ingeniero en Administracion Empresas o afines
FUNCIONES

e Requisitos legales.

e Planificaciones del

Definir el mercado objetivo

e Velar por las relaciones laborales
e Reclutamiento del personal.

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior.
e Experiencia minima 3 afios
e Liderazgo
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SO Artesanias J.A.
MANUAL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Secretaria

Area: Gerencia

Numero de plaza: | 1

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Técnica en Secretaria
FUNCIONES

e Confeccion de cartas, escritos, informes, contratos, acuerdos, actas,
informes, facturas, y documentos en general.

e Llevar el control de todos los departamentos.

e Buscar ferias locales

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior y/o afines.
e Trabajar bajo presion.
e Colaborar con la gerencia

A

w Artesanias J.A.

MANUAL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Contador

Area: Departamento administrativo y contable
Numero de plaza: 1

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Técnica en Secretaria

FUNCIONES

e Realizar balances corporativos en diferentes periodos.
e Presentar los estados financieros e inventarios a tiempo.
e Capacitarse en las nuevas reformas.

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior en contabilidad
e Trabajar bajo presion




'MANUAL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Asistente comercio internacional
Area: Departamento de comercializacion
Numero de plaza: 1

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Ingeniero en comercio Internacional
FUNCIONES

e Realizar estrategias en comercio internacional
e Realizar las exportaciones y negociaciones internacionales

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior en Comercio Internacional
e |diomas

T

Arfesanias J.A.

o

A

MANUAL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Asistente de marketing

Area: Departamento de comercializaciéon
Numero de plaza: 1

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Ingeniero en marketing
FUNCIONES

e Realizar estrategias de penetraciéon de mercado
e Realizar ventas telefonicas, prospecciéon de clientes, atencion a
clientes

e Administracién de informacion comercial de precios y productos
e Apertura de clientes, y generar clientes potenciales

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior
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R 700

&> Artesanias J.A.

FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Jefe de produccion
Area: Departamento de produccion
Numero de plaza: 1
Jefe inmediato: Ninguno
Titulo: Ingeniero en marketing
FUNCIONES
e Supervision de los procesos de produccion o fabricacidbn en empresas
manufactureras.

e Contacto con proveedores de materia prima.
e Llevar los registros del proceso productivo.
e Supervisar el control de calidad

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior
e Experiencia minima de 2 afios
e Trabajar en equipo.

TN

&> Artesanias J.A.

MANUL DE FUNCIONES
FUNCION Y DESCRIPCION DEL PUESTO

Cargo: Operarios

Area: Departamento de produccion
Numero de plaza: 2

Jefe inmediato: Ninguno

Titulo: Ingeniero en marketing
FUNCIONES

e Verificar el producto para su exportacion.
e Empacar y etiquetar de acuerdo a las exigencias de mercado.
e Almacenamiento del producto con cuidado.

REQUISITOS

e Titulo de tercer nivel o superior
e Trabajar en equipo.
e Experiencia minima de 2 afios de produccion.
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3.4.2 Diagrama para proceso de elaboracion producto

INICIO ELABORACION RECORIES sspu?:
DEL DEL
PROCESQ ves””] DELDISERO | _— MATERIAL / m
y
UNIRY PONER UNA
COSER TELA
PROCESO DE PEGAR
CALENTAMIENTOI*~_| TO20DE0% [+~ | rtopasias [*~_| SGiCiene
PARTES LA ESPUMA
A
SE PERFORA SE SE AGREGA
%%Psgﬁ"” X LOS OJALES INCORPORA DETALLES
|_~"| Paralos | _” LOS | _—"| FINALES DEL
CORDONES CORDONES DISERO
FIN DEL TERMINACION
PROCESO

Figura 27. Diagrama del proceso de produccion

3.5 Propuesta de exportacion

PROCESO DE EXPORTACION EMPRESA ARTESANIAS J.A

Generalmente es un @
Nota < Empaca los bolsos

broker de productos | nota Cliente 0

procesados importador
Negocia las cantidades y fechas
aproximadas de embarque
A
aduana
Recibe la carga en puerto o
= Agente de carga | Nota {aeropuerto de origen, realiza
T tramiles y embarca la carga
- -
Recibe la carga en -
PUEMO 0 ATopuero Agente de carga |/ .~~ " Coordina las
de destinoyla  » Nota intemacional - condiciones del Aduanas
entrega al cliente o embarque
importador A
@ ”
Aeropuerto 0 > Aeropuerto 0
puerto de origen puerto de origen
Transporte aéreo o maritimo

Figura 28. Procesos de exportacion
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3.5.1. Requisitos para exportar bolsos artesanales acrilicos

Los requisitos con los que debe contar la empresa para la exportacion son los

siguientes:

e Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el
Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Registrarse en la Pagina Web del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
(SENAE).

e Registrarse en el portal de Ecuapass

De igual manera, tener en cuenta los siguientes requisitos:

e RUC de exportador.
e Factura comercial original.
e Certificado de la firma digital TOKEN

La firma electrénica, la cual la empresa optard es los diferentes usos que
realizara tales como: facturacion electronica, ECUAPASS (Aduana del Ecuador),
Gestiéon Documental Quipux (Proyecto Cero Papeles), Compras Publicas. Por ello,
obtener el TOKEN, se lo puede solicitar en Security Data, Registro Civil 0 Banco
Central del Ecuador, el trdmite en estos casos consiste en el envio de la

documentacion solicitada de la empresa y giro del negocio.

De igual manera hay que tener en cuenta los siguientes requisitos:
Con estos requisitos y con el RUC del exportador, la factura comercial original
correspondiente, la empresa podra registrarse en el ECUAPASS, aqui se podré:
actualizar la base de datos, crear usuario y contrasefia, aceptar las politicas de uso,
registrar la firma electrénica y el llenado de la declaracion juramentada de origen
(DJO), ECUAPASS. (ECUAPASS, 2018)
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3.5.2. Proceso de exportacion

Se realiza la negociacion con el cliente o broker del pais de destino con el
cual se determina la cantidad y la fecha aproximada de embarque, la empresa
procesa y empaca el producto, el producto es trasladado por transporte terrestre
hasta el puerto de Guayaquil, el comprador recibe la carga en el puerto de Guayaquil
a bordo del bugue que el comprador designe, se procede con él envio y el
comprador recibe la carga en el puerto de Barcelona, y procede a la

desaduanizacion del producto para su comercializacion en Madrid Espafia.

e Certificado de Origen.

Para obtener este documento la empresa se debe registrar como exportadora en
el sistema Ecuapass. Dentro del sistema Ecuapass debe ingresar a “Ventanilla
Unica” y dar clic en la pestafia que dice “Elaboracién DJO” para generar la
Declaracion Juramentada de Origen. Este documento sirve para determinar de
forma sistematizada si el producto cumple con las normas de origen establecidas en
cada uno de los acuerdos con Esparfia para acceder a los beneficios arancelarios. La

DJO dura dos arios.

Luego la empresa deber solicitar el certificado de origen en la Ventanilla Unica
Ecuatoriana dando clic en la opcion “Elaboracion de CO”, que contara con la opcién
de asignar a cualquiera de las Entidades Habilitadas designadas por el Ministerio de
Comercio Exterior, segun el ambito del universo arancelario y el pais de destino de

exportacion y régimen de origen, adjuntando la factura comercial correspondiente.

Después de esto, conforme el perfil de riesgo establecido mediante resolucion de
la Subsecretaria de Servicios al Comercio Exterior, se podra realizar una inspeccion
de procesos productivos a la empresa para confirmar el origen del producto
exportado. Posteriormente se emitira un informe de inspeccion, que verifica la
declaracion juramentada de origen, en caso de ser favorable se aprobara el
Certificado de origen en el Sistema de Gestion de Certificacion de Origen (SIGCO).
Finalmente se entrega el Certificado de Origen a la empresa Artesanias J.A en

calidad de Exportador.
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3.5.3. Requisitos especificos para exportar bolsos a Espafia

e Etiquetado para el ingreso del producto a Espafia
En la practica comercial, el etiquetado de la informacion para el consumidor sigue
habitualmente el siguiente formato:
e En el articulo suele incorporarse el nombre del pais donde ha sido fabricado,
marca del fabricante, el simbolo de la piel (cuero legitimo) material.

e En el interior, debe indicar los materiales componentes en la parte superior.

3.5.4. Negociaciéon y formas de pago

Para que el producto llegue a Espafia es necesario establecer la negociacion

de las exportaciones y la forma de pago que se empleara para ello:

e [ncoterm FOB

Para este caso, las exportaciones se realizaran en término FOB:

Se enviard mediante transporte interno desde Otavalo hasta el puerto
maritimo de Guayaquil, con una duracion aproximada de trayecto de 1 dia a cargo
de la compafia de trasporte pesado TELSUPREMA S.A. de la ciudad de Quito, con
un costo del viaje de 500 dolares. La entrega de la mercancia se la realizara a bordo
del buque, designado por el comprador, en el puerto de embarque o convenido. Este
se enviara desde el puerto de Guayaquil al puerto de Barcelona con una duracion
aproximada de 28 dias.

Con este Incoterm la empresa no corre con riesgo de pérdida de mercancia,
este se transmite al vendedor al momento de que la mercancia esté a bordo del
buque, asi como también con todos los costos desde ese momento en adelante los
anicos pagos que realiza la empresa es hasta dejar el contenedor encima del buque

designado por el comprador.

A continuacion, se presentan diferentes datos acerca de la logistica, la cual no
afecta al producto, ya que la negociacion se realizara en términos FOB.
73



e Acceso logistico desde Ecuador hacia Barcelona
Costos de exportacioén

e Via maritima

-

~

Frecuencia: semanal
Guayaquil - Tiempo de transito: 28 dias
Barcelona Aproximadamente (varia segin gz:z:x:iggsg USD 1 500
KIl’nea naviera ) |Contenedor 40 Refigerado _ USD 5000

Hapag Lloyd
El precio a pagar por la naviera

$ 1200 doélares americanos.

Figura 29. Costos Logisticos Maritimos
Fuente: (ProEcuador, 2010)

e Formas de pago Internacional

La forma de pago que la empresa Artesanias J.A utilizara la carta de crédito

irrevocable debido a que el pago siempre esta asegurado.

e Cartade crédito confirmada irrevocable

1. El vendedor empresa embarca la mercancia, obtiene los documentos y prepara
una letra a la vista o0 a plazo girada sobre la plaza y para la firma del comprador en el

exterior por el valor de la mercancia,

2. El banco del exportador, es el banco que remite las cobranzas, es decir, el banco
recibe los documentos del exportador y prepara una carta con las instrucciones para
gue se cobre al comprador- importador. El exportador viene siendo la empresa

Artesanias J.A, quienes trabajan con el Banco Pichincha en Ecuador.
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3. El banco cobrador, se encarga de recibir la documentacion y la carta de
instrucciones arriba mencionada para efectuar el cobro y solo entrega la
documentacion al comprador después de recibir el dinero de la exportacion o cuando
se ha producido la aceptacion de la letra por parte del cliente. El banco con el que
trabajard la empresa en Barcelona es Novo Banco — Barcelona el cual se encargara

de cobrar al comprador.
3.5.5 Plan de marketing (4P)
3.5.5.1. Producto
Artesanias J.A son bolsos eco-amigables hechos a mano con materiales
naturales, propios de la regién Andina. Son realizados de forma artesanal, se

utilizada materiales amigables con el medio ambiente y disefios bajo la cultura de

nuestro pueblo.

Figura 30. El producto

a) Envase

Se lo enviara en cajas de carton las cuales contengan un bolso en cada una:
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Figura 31. Empaque del bolso artesanal para exportar

Etiquetado del producto

Lavado a mano
No usar plancha

=r

Figura 32. Etiqueta del producto

b) Logo

Conecta lo tradicional y autdctono en un isotipo, tomando figuras preincaicas
pertenecientes a la cultura Sarance, las cuales habitaban en Otavalo en tiempos
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anteriores a la conquista, los mismos que se representan en una semi circunferencia

que dan un concepto de un “todo”, terminando con el nombre de la marca.

Arl

o ===l

esanias J.A.

Figura 33. Logo del producto

c) Empaque

Al ser un producto con caracteristicas fragiles se utilizara cajas de cartones,
por lo cual no sera necesario otro empaque especifico ya que no afectara en su
almacenamiento hasta llegar a su punto de destino. Para su exportacion es
necesario una caja con una capacidad de 4,60 Kg y sus dimensiones de: largo
(39.81) cm, ancho (39.81) cm y altura (22.2) cm Peso caja vacia aprox.: 0.60 kg, se
enviard una cantidad de 800 bolsos mensuales. Lo que equivale a seis cajas

pequefias dentro de las cajas grandes que van en los pallets.

Artesanias J.A.

Figura 34. Caja para productos

d) Embalaje
Se utilizara un embalaje plastico, para evitar cualquier dafio al producto,
especialmente si hay riesgo de humedad, entre otros. De esta manera el producto

llegara en 6ptimas condiciones para su respectiva distribucién y comercializacion.
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Figura 35. Embalaje del producto

3.5.5.2 Plaza

El canal de distribucién de la empresa Artesanias J.A es el siguiente:

LUCIO HERREZUELO

(+34) 942 212 403 - . .
Proveedor (Empresa info@lucioherrezuelo.c Consumidor final

Artesanias J.A) omSITEMAP (Poblacion de Madrid)

Figura 36. Canal de distribucion

La empresa en Barcelona se dedica al expendido de bolsos y carteras, es uno

de los mas grandes distribuidores de bolsos de Esparia.

3.5.5.3 Precio

Tabla 35. Precio

DETERMINACION DEL PRECIO UNITARIO

COSTO DE CANTIDA  COSTO GASTO COSTO UTILIDA  Precio de

Pro. D Unitario  Unitario Unitario D Exportaci
Mensual Mensual 40% on
Bolsos 6.603,89 800 8,25 5,43 13,69 5,47 19,16

artesanales

3.5.5.4 Promocién

Se utilizara la pagina de Facebook y pagina web de la empresa ARTESANIAS

J.A para dar a conocer el producto, sus beneficios y promociones a los posibles
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clientes, debido a que el uso de redes sociales en la actualidad es muy habitual para

llamar la atencion del consumidor y de esta manera internacionalizar el producto.

Artesanias J.A.

Artesanias JA
Inicio
Informacion

Fotos

i Me gusta )\ Seguir A Compartir

Opiniones

Publicaciones

Q Aln no tiene calificacion
Comunidad

Pagina

Artesanias JA

Crear nombre de usuario

de la pagina
Inicio
Informacion
Fotos
Opiniones

Videos

Publicaciones

Comunidad

Ir al centro de anuncios

Comunidad Ver todo

2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta
esta pagina

s A34 personas les gusta esto

3\ 34 personas siguen esto

Figura 37. FanPage de Facebook.

Bande.. Notificaciones B Estadisticas Herra.. Centro Mas ~ Configuracion a8 Ayuda ~

b Tegustav | X\ Siguiendov 4 Compartir = * Editar informacion

Enviar mensaje #'

weE
Fotos

Santodominguefios de...
Unirte

Nuestra historia

+ Difunde tu negocio entre el publico

Consejos para paginas Ver todos

;Tienes amigos a los que les puede
gustar tu pagina?

Ver todas

A Administra facilmente tu pagina desde
¥a

Figura 38. Redes sociales de la empresa ARTESANIAS J.A
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3 C @ artesaniasjajimdo.com

INICIO ABRIGOS BOLSOS CARTERAS MOCHILAS ACCESORIOS
CONTACTENOS
Compartir
ARTESANIAS DE LA TORRE

Somos una empresa Ecuatoriana dedicada a la LJC
fi elaboracion de abrigos, gorros y bufandas 100% con!
lana tejidos a mano.

Ademas elaboramos: bolsos, carteras, mochilas,
cartucheras, etc con estilo artesanal, siempre
conservando la linea autoctona de nuestra tierra.

Mantenemos precios bajos para el mayorista, y
sobre todo nuestras prendas estan elaboradas con
calidad.

Estamos ubicados en la ciudad de Otavalo en la
provincia de Imbabura.

Figura 39. P4gina web de la empresa

a) Ferias Internacionales

Es necesario que los representantes de la empresa, con informacion de las
Oficinas comerciales o seccién comercial de la mision diplomatica de Ecuador en
Espafa, asistan a ferias internacionales para dar a conocer el producto, a su vez se
destaca la ayuda de PRO ECUADOR, para dar a conocer el producto en el mercado

objetivo a través de las ferias.

Tabla 36. Ferias Internacionales

Nombre de la feria Fecha Lugar Productos Modalidad
Feria profesional de Del15all7 mayo Zaragoza Artesanias en Presencial
artesanias de CADIZ 2020 general
CREARTIVA Del 10 al 13 Barcelona Bolsos y Presencial
BARCELONA Noviembre 2019 carteras
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

4.1 Determinacion de la inversion inicial

4.1.1 Resumen de la inversién inicial

Tabla 37. Inversion inicial

INVERSION VALOR
Inversion Fija 36.846,00
Inversion Variable 10.949,83
Capital de trabajo 10.949,83
TOTAL DE INVERSION 47.795,83
4.1.2 Inversioén fija
Tabla 38. Resumen inversion inicial i
TOTAL INVERSION FIJA
ACTIVOS MONTO
Muebles y Enseres 775,00
Equipos de Cémputo 2.840,00
Equipos de Oficina 231,00
Maquinaria 33.000,00
TOTAL 36.846,00
4.1.3 Inversion variable
Tabla 39. Capital de trabajo
CAPITAL DE TRABAJO
CUENTA VALOR PORCENTAJE
MENSUAL

Costos de Produccion 6.603,89 100,00%
Gastos Administrativos 2.931,06 26,77%
Gastos de Exportacion 1.414,88 12,92%
TOTAL CAPITAL DE 10.949 83 100%

TRABAJO
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4.1.4 Detalle de la inversion fija

Tabla 40. Detalle inversion fija

ACTIVOS CANTIDAD VALOR U. VALOR TOTAL

MUEBLES Y ENSERES

Escritorios de 120 x 160 3 180,00 540,00

Sillas giratorias 3 45,00 135,00

Sillas visitantes 5 20,00 100,00
SUB TOTAL 775,00

EQUIPO DE COMPUTACION

Computadoras 3 800,00 2.400,00

Impresora 1 380,00 380,00

Reguladores de voltaje 3 20,00 60,00

SUB TOTAL 2.840,00

EQUIPO DE OFICINA

Grapadora 3 10,00 30,00

Perforadora 3 12,00 36,00

Bandejas 3 20,00 60,00

Teléfono 3 35,00 105,00
SUB TOTAL 231,00

MAQUINARIA

COSEDORA 1 4000 4000

cortadora industrial 1 4000 4000

EMPACADORA vy etiquetado 1 15000 15000

selladora de cartones 1 10000 10000

Maquinaria empresa 5 33.000,00 33.000,00
SUB TOTAL 33.000,00
TOTAL 36.846,00

En la inversion fija se detallan todos los equipos necesarios para la elaboracién de

bolsos artesanales siendo el activo mas costoso de la empresa la maquinaria para la

elaboracion del producto.

82



4.2 Costos de produccién

Tabla 41. Costos de produccion

Bolsos
Detalle Clu Costo Cantidad Total mensual Anual
Materia prima 5,60 800 4.480,00 53.760,00
directa
Acrilico 1,00
Faja 0,65
Cuero 3,00
Sierre 0,25
Accesorios 0,50
Tafeta 0,20
Mano de obra 2,02 2,02 800 1.617,22 19.406,64
directa
Jefe de 0,87 0,87 800 697,90
produccion
Operarios 1,15 1,15 800 919,32
Costos indirectos 0,63 800 506,67 6.080,00
de fabricacion
Caja 0,30
Etiqueta 0,25
Energia eléctrica 0,08
Costo de 8,25
produccion por
unidad
Total costo bolsos 6.603,89 79.246,64
artesanales

Los costos de produccién de los bolsos se los calcula en funcién a la materia prima,
la mano de obra, los costos indirectos de fabricacion sumando todos estos valores
da un costo de $8.25 por bolso, dandonos los costos totales mensuales de
$6.603,89 en 800 bolsos y anuales de la produccion 79.246,64.
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4.3. Gastos administrativos

Tabla 42. Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

MENSUAL ANUAL

Sueldos administrativos $ 930,53 $11.166,40
Agua $ 200,00 $ 2.400,00
Energia Eléctrica $ 100,00 $1.200,00
Teléfono $ 30,00 $ 360,00
Internet Banda CNT $ 35,00 $ 420,00
Suministros de Oficina $ 30,00 $ 360,00
Gastos Promocion $ 75,00 $ 900,00
Implementos de limpieza $ 65,00 $ 780,00
Arriendo $1.465,53 $ 17.586,36
TOTAL $2.931,06 $35.172,76
4.4 Detalle del sueldo del personal
Tabla 43. Detalle sueldos

Personal Valor

Asistente de comercio exterior

Asistente marketing y ventas
Jefe de produccién

Operario corte

Operario ensamblado

Total

$ 465,27

$ 465,27
$ 697,90
$ 459,66
$ 459,66

$2.547,75
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4.5 Sueldos y salarios

Tabla 44. Sueldo primer afio

ROL DE PAGOS 1ER ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo de Aporte Décimo
IESS Mensual Reserva Patronal Tercero

Asistente
comercio exterior $ 400,00 $37,80 $ 362,20 $ 0,00 $ 48,60 $ 0,00
Asistente
marketing y $400,00 $37,80 $ 362,20 $0,00 $ 48,60 $0,00
ventas
Total sueldos
administrativos $ 800,00 $75,60 $ 724,40 $ 0,00 $ 97,20 $ 0,00
Jefe de
produccion $600,00 $56,70 $ 543,30 $ 0,00 $72,90 $ 0,00
Operario corte $395,18 $37,34 $ 357,84 $ 0,00 $ 48,01 $ 0,00
Operario
ensamblado $39518 $37,34  $357,84 $0,00  $4801  $0,00
Total sueldos
operarios y jefe $1.390,36 $131,39 $1.258,97 $0,00 $168,93 $0,00
de produccion
Remuneracion
mensual $2.190,36 $206,99 $1.983,37 $0,00 $ 266,13 $0,00
Remuneracion $26.284,32 2.483,87 $ 23.800,45 $0,00 3.193,54  $0,00

anual

Décimo
cuarto

$0,00

$ 0,00

$ 0,00

$0,00
$ 0,00
$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 0,00

Vacac.

$ 16,67

$ 16,67

$ 33,33

$ 25,00
$ 16,47
$ 16,47

$57,93

$91,27

1.095,18

Total
Ingresos

$ 465,27

$ 465,27

$ 930,53

$ 697,90
$ 459,66
$ 459,66

1.617,22

2.547,75

30.573,04

Total
Ingresos
(anual)

5.583,20

5.583,20

11.166,40

8.374,80
5.515,92
5.515,92

19.406,64

30.573,04
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Tabla 45. Rol de pagos segundo afio

ROL DE PAGOS 2DO ANO

Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo de Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual Reserva Patronal Tercero cuarto Ingresos Ingresos
Asistente comercio exterior $419,44 $ 39,64 $ 379,80 $ 34,94 $ 50,96 $0,00 $ 0,00 $17,48 $522,82 $6.273,82
6:;3;‘35“‘3 marketing y $ 419,44 $ 39,64 $379,80 $ 34,94 $ 50,96 $0,00  $0,00  $17,48 $522,82  $6.273,82
Total sueldos
administratives $ 838,88 $79,27 $ 759,61 $ 69,88 $101,92 $0,00 $0,00 $34,95 $1.045,64 12.547,63
Jefe de produccion $ 629,16 $ 59,46 $ 569,70 $52,41 $ 76,44 $0,00 $ 0,00 $ 26,22 $784,23 $9.410,72
Operario corte $ 414,39 $39,16 $ 375,23 $ 34,52 $ 50,35 $0,00 $0,00 $17,27 $516,52 $6.198,22
Operario ensamblado $ 414,39 $39,16 $ 375,23 $34,52 $50,35 $0,00 $000  $17,27 $516,52 $6.198,22
Total sueldos operarios y
jefe de produccion $1.457,93 $ 137,77 $1.320,16 $121,45 $177,14 $0,00 $0,00 $ 60,75 $1.817,26  21.807,16
Remuneracion mensual $2.296,81 $ 217,05 $2.079,76 $191,32 $ 279,06 $0,00 $0,00 $ 95,70 $2.862,90 34.354,79
Remuneracion anual $27.561,74 $2.604,58 $24.957,15 $2.29589  $3.348,75 $0,00 $000 |40 4? $ 34.354,79
Tabla 46. Rol de pagos tercer afio
ROL DE PAGOS 3ER ANO
Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo de Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
IESS Mensual Reserva Patronal Tercero cuarto Ingresos Ingresos

Asistente comercio exterior $ 439,82 $ 41,56 $ 398,26 $ 36,64 $53,44 $0,00 $0,00 $ 18,33 $548,23 $6.578,72
Asistente marketing y ventas $ 439,82 $ 41,56 $ 398,26 $ 36,64 $ 53,44 $ 0,00 $ 0,00 $18,33 $548,23 $6.578,72
Total sueldos administrativos $ 879,65 $ 83,13 $ 796,52 $73,27 $ 106,88 $0,00 $0,00 $ 36,65 $1.096,45  13.157,45
Jefe de produccion $ 659,74 $ 62,35 $ 597,39 $ 54,96 $ 80,16 $0,00 $0,00 $ 27,49 $822,34 $9.868,08
Operario corte $ 434,52 $ 41,06 $ 393,46 $ 36,20 $52,79 $0,00 $0,00 $18,11 $541,62 $6.499,45
Operario ensamblado $ 434,52 $41,06 $ 393,46 $36,20 $52,79 $0,00 $0,00 $18,11 $541,62 $6.499,45
gg‘;"r j;fé‘g?;n"pera”os y jefe $1.528,79  $14447 $138432  $12735  $18575  $000  $0,00 $6370  $1.90558  22.866,98
Remuneracion mensual $2.408,44 $227,60 $2.180,84 $ 200,62 $ 292,63 $0,00 $ 0,00 $ 100,35 $3.002,04 36.024,43
Remuneracion anual $28.901,24 $2.731,17 26.170,07 $2.407,47 $3.511,50 $ 0,00 $0,00 $1.204,22  $36.024,43
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Tabla 47. Rol de pagos cuarto afo

ROL DE PAGOS 4TO ANO

Empleado Sueldo Aporte IESS Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Total
Mensual Reserva Patronal Tercero cuarto Ingresos Ingresos
Asistente comercio exterior $ 461,20 $ 43,58 $ 417,62 $ 38,42 $ 56,04 $ 0,00 $0,00 $19,22 $ 574,87 6.898,45
Asistente marketing y ventas $ 461,20 $ 43,58 $ 417,62 $38,42 $ 56,04 $0,00 $0,00 $19,22 $ 574,87 6.898,45
Total sueldos
administrativos $ 922,40 $87,17 $ 835,23 $76,84 $ 112,07 $0,00 $0,00 $ 38,43 $1.149,74 13.796,90
Jefe de produccion $ 691,80 $ 65,38 $ 626,43 $57,63 $ 84,05 $0,00 $0,00 $ 28,83 $ 862,31 10.347,67
Operario corte $ 455,64 $ 43,06 $ 412,58 $37,96 $ 55,36 $0,00 $0,00 $ 18,99 $ 567,94 6.815,32
Operario ensamblado $ 455,64 $ 43,06 $412,58 $37,96 $55,36 $0,00 $0,00 $ 18,99 $567,94 6.815,32
Total sueldos operarios y
jefe de produccion $1.603,09 $ 151,49 $1.451,59 $ 133,54 $194,77 $0,00 $0,00 $ 66,80 $1.998,19 23.978,32
Remuneracion mensual $2.525,49 $ 238,66 $2.286,83 $210,37 $ 306,85 $0,00 $0,00 $ 105,23 $3.147,93 37.775,22
Remuneracién anual $30.305,84 $2.863,90 $27.441,94 2.524,48 3.682,16 $0,00 $0,00 1.262,74 $37.775,22
Tabla 48. Rol de pagos quinto afio
ROL DE PAGOS 510 ANO
Empleado Sueldo Aporte Sueldo Fondo Aporte Décimo Décimo Vacac. Total Ingresos Total Ingresos
IESS Mensual Reserva Patronal Tercero cuarto (anual)
Asistente comercio exterior $ 483,61 $ 45,70 $ 437,91 $ 40,29 $58,76 $0,00 $0,00 $20,15 $602,81 $7.233,71
csrft;ime marketing y $ 483,61 $ 45,70 $ 437,91 $ 40,29 $5876 $0,00 $000  $20,15 $ 602,81 $7.233.71
Total sueldos
administrativos $ 967,23 $91,40 $ 875,83 $ 80,57 $117,52 $0,00 $0,00 $ 40,30 $1.205,62 $14.467,43
Jefe de produccién $ 725,42 $ 68,55 $ 656,87 $ 60,43 $ 88,14 $0,00 $ 0,00 $ 30,23 $904,21 $10.850,57
Operario corte $ 477,79 $ 45,15 $ 432,64 $ 39,80 $ 58,05 $0,00 $0,00 $19,91 $ 595,55 $7.146,55
Operario ensamblado $ 477,79 $45,15 $ 432,64 $ 39,80 $ 58,05 $0,00 $0,00 $19,01 $ 595,55 $7.146,55
Total sueldos operarios y
jefe de produccion $1.681,00 $ 158,85 $1.522,14 $ 140,03 $204,24 $0,00 $0,00 $70,04 $2.095,31 $ 25.143,67
Remuneracién mensual $2.648,23 $ 250,26 $2.397,97 $ 220,60 $321,76 $0,00 $ 0,00 $110,34 $3.300,92 $39.611,09
Remuneracion anual $31.778,70 $3.003,09 $28.77561 $2.647,17 $3.861,11 $0,00 $0,00 $1.324,11 $39.611,09
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4.6 Gastos de exportacion

Tabla 49. Gastos exportacion

GASTOS DE EXPORTACION

COSTO CANTIDAD TOTAL ANUAL
MENSUAL

Transporte por $ 500,00 1 $500,00 $6.000,00
carretera
Token $ 54,88 1 $ 54,88 $ 54,88
certificado de origen $ 10,00 1 $ 10,00 $ 120,00
servicios carga de $ 350,00 1 $350,00 $4.200,00
CONTECON
Servicios de puerto $ 500,00 1 $500,00 $6.000,00
FOB $1.414,88 $1.414,88 $16.374,88

Los costos de transporte por carretera se lo realiza con TELESUPREMA empresa de
transporte pesado de la ciudad de Quito, la cual mediante una cotizacion via
telefénica supo manifestar que el costo del traslado desde la ciudad de Otavalo al
puerto de Guayaquil es de 500 doélares americanos, el certificado del Token de
acuerdo a los precios marcados en la registro civil ecuatoriano estipula un valor de
54,88 y tiene una vigencia de dos afos, de acuerdo al ministerio de comercio
exterior el certificado de origen esta fijado en un costo de 10 ddlares por viaje que
envié, de igual manera CONTECON se lo contacto para que nos mencione los
valores por la carga del contenedor a la naviera de enviéo manifestando que el costo
es de 350 dolares lo que corresponde a la carga del contenedor en la naviera
seleccionada para el envio, y los servicios de puerto de igual manera 500 ddlares
estos servicios consta el valor de traslado en interior de puerto al cuadrante de carga
verificacion de numeracién de contenedor sellos de seguridad, etc., dando como

resultado en termino FOB un costo total de 1414, 88 mensuales.



4.7 Determinacién gasto unitario

Tabla 50. Determinacion gasto unitario

Determinacion gasto unitario

Total mensual

Gastos administrativos 2.931,06
Gastos de exportacién 1.414,88
Total gastos 4.345,94
Unidades producidas mensual 800
gasto por unidad 5,43

4.8 Determinacion precio unitario

Tabla 51. Determinacion precio unitario

DETERMINACION DEL PRECIO UNITARIO

COSTO DE CANTIDA  COSTO GASTO COSTO UTILIDA  Precio de

Pro. D Unitario  Unitario Unitario D Exportaci
Mensual Mensual 40% on
Bolsos 6.603,89 800 8,25 5,43 13,69 5,47 19,16

artesanales

El costo del producto en mercado internacional se lo aplica al valor local de
produccién de 13,69 mas el 40% de utilidad del producto enviado dando el costo en
mercado internacional de 19,16.

4.9 Financiamiento del proyecto

Tabla 52. Financiamiento del proyecto

ESTRUCTURA DEL PRESTAMO

INVERSION VALOR PORCENTAJE
Recursos propios 20.000,00 35%
Recursos ajenos 27.795,83 65%

TOTAL 47.795,83 100%

En la parte del financiamiento se lo realiza tanto con recursos propios como
financiados, el 65% de la inversion es recursos financiados con una tasa de interés
de la Corporacion Financiera Nacional- Ibarra del 10,11%, mientras que el 35% son

recursos propios.
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4.10 Datos financiamiento y tabla de amortizacién

Tabla 53. Datos financiamiento y tabla de amortizacion

Datos del financiamiento

Banco
Monto
Interés
Plazo
Periodo
Garantia
Crédito

CFN -IBARRA

trimestral

05-03629854

27795,83

10,11%

36 meses

Periodos de pago Cuota Pago de Amortizacibn Amortizacién Capital
intereses del principal acumulada pendiente
del principal

0 $ 27.795,83
1 $ 898,33 $ 234,18 $ 664,15 $664,15 $27.131,68
2 $ 898,33 $ 228,58 $ 669,75 $1.333,89 $26.461,94
3 $ 898,33 $ 222,94 $ 675,39 $2.009,28  $25.786,55
| TRIMESTRE $2.694,99 $ 685,71 $ 2.009,28 $4.007,33  $79.380,16
4 $ 898,33 $217,25 $ 681,08 $2.690,36  $25.105,47
5 $ 898,33 $211,51 $ 686,82 $3.377,18  $24.418,65
6 $ 898,33 $ 205,73 $ 692,60 $4.069,78  $23.726,05
Il TRIMESTRE $2.694,99 $ 634,49 $ 2.060,50 $10.137,31  $73.250,18
7 $ 898,33 $ 199,89 $ 698,44 $4.768,22  $23.027,61
8 $ 898,33 $ 194,01 $ 704,32 $5.472,54  $22.323,29
9 $ 898,33 $ 188,07 $ 710,26 $6.182,79  $21.613,04
Il TRIMESTRE $2.694,99 $ 581,97 $2.113,01 $16.423,55 $66.963,95
10 $ 898,33 $ 182,09 $716,24 $6.899,03  $20.896,80
11 $ 898,33 $ 176,06 $ 722,27 $7.621,31 $20.174,52
12 $ 898,33 $ 169,97 $ 728,36 $8.349,67  $19.446,16
IV TRIMESTRE $ 2.694,99 $528,12 $ 2.166,87 $22.870,01 $60.517,49
13 $ 898,33 $ 163,83 $ 734,50 $9.084,16  $18.711,67
14 $ 898,33 $ 157,65 $ 740,68 $9.824,84  $17.970,99
15 $ 898,33 $ 157,65 $ 740,68 $10.565,53  $17.230,30
V TRIMESTRE $2.694,99 $ 479,13 $2.215,86 $29.47453  $53.912,96
16 $ 898,33 $ 145,17 $ 753,16 $11.318,69 $16.477,14
17 $ 898,33 $ 138,82 $ 759,51 $12.078,20  $15.717,63
18 $ 898,33 $ 132,42 $ 765,91 $12.844,11  $14.951,72
VI TRIMESTRE $2.694,99 $416,41 $2.278,58 $36.241,01  $47.146,49
19 $ 898,33 $ 125,97 $ 772,36 $13.616,47  $14.179,36
20 $ 898,33 $ 119,46 $ 778,87 $14.395,34  $13.400,49
21 $ 898,33 $ 112,90 $ 785,43 $15.180,77 $12.615,06
VIl TRIMESTRE $ 2.694,99 $ 358,33 $ 2.336,66 $43.192,58  $40.194,91
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22 $ 898,33 $ 106,28 $ 792,05 $15.972,82 $11.823,01
23 $ 898,33 $ 99,61 $ 798,72 $16.771,54 $11.024,29
24 $ 898,33 $92,88 $ 805,45 $17.576,99 $10.218,84
VIl TRIMESTRE $2.694,99 $ 298,77 $2.396,22 $50.321,35 $ 33.066,15
25 $ 898,33 $ 86,09 $812,24 $18.389,22 $9.406,61
26 $ 898,33 $ 79,25 $ 819,08 $19.208,30 $ 8.587,53
27 $ 898,33 $72,35 $ 825,98 $20.034,28 $7.761,55
IX TRIMESTRE $2.694,99 $ 237,69 $ 2.457,29 $57.631,81 $ 25.755,68
28 $ 898,33 $ 65,39 $ 832,94 $ 20.867,22 $6.928,61
29 $ 898,33 $ 58,37 $ 839,96 $21.707,18 $ 6.088,65
30 $ 898,33 $51,30 $ 847,03 $ 22.554,21 $5.241,62
X TRIMESTRE $2.694,99 $ 175,06 $2.519,93 $65.128,61 $ 18.258,88
31 $ 898,33 $ 44,16 $ 854,17 $ 23.408,38 $4.387,45
32 $ 898,33 $ 36,96 $861,37 $ 24.269,74 $ 3.526,09
33 $ 898,33 $29,71 $ 868,62 $ 25.138,37 $ 2.657,46
XI TRIMESTRE $2.694,99 $110,83 $2.584,16 $72.816,49 $10.571,00
34 $ 898,33 $22,39 $ 875,94 $26.014,31 $1.781,52
35 $ 898,33 $ 15,01 $ 883,32 $ 26.897,63 $ 898,20
36 $ 898,33 $7,57 $ 890,76 $27.788,39 $7,44
Xl TRIMESTRE $2.694,99 $ 44,97 $ 2.650,02 $80.700,32 $ 2.687,17
4.11 Determinacion costo capital
Tabla 54. Determinacion costo capital
COSTO DE CAPITAL
ESTRUCTURA Porcentaje PORCENTAJE PONDERACION
Recursos propios 35,0% 20,00% 7,000%
Recursos financiado 65,0% 10,11% 6,572%
Total 13,57%

El costo de capital de la empresa es del 13,57%

4.12 Determinacién TRM

Tabla 55. Determinacion TRM

TASA DE REDESCUENTO O TASA DE RENDIMIENTO MEDIO

Inflacién proyectada anual
0,47%

Costo Capital TRM

13,57% 14,04%
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4.13 Depreciaciones

Tabla 56. Depreciaciones

DETERMINACION DE LA DEPRECIACION

CUENTA VALOR %DEPRECIACION VALOR DE
DEPREC.
Muebles y enseres 775,00 10% 77,5
Equipos de computacién 2.840,00 33,33% 946,572
Equipos de oficina 231,00 10% 23,1
Magquinaria 33.000,00 10% 3300
TOTAL 36.846,00 4347,17
4.14 Presupuesto de ingresos ventas
Tabla 57. Presupuesto de ingresos
PRESUPUESTO DE INGRESOS
BOLSOS
UNIDADES PRECIO/ TOTALS
ANO UNIDADES
1 9600 19,16 183.957,15
2 9696 19,35 187.654,69
3 9793 19,55 191.426,55
4 9891 19,74 195.274,22
) 9990 19,94 199.199,23
TOTAL 957.511,85

La proyeccion se la realiza en funciébn al porcentaje del crecimiento de las

importaciones de Espafia dando como resultado un incremento del 1% de acuerdo a

la herramienta TradeMap.

4.15 Presupuestos costos

Tabla 58. Presupuesto de costos

PRESUPUESTO COSTOS

BOLSOS

y UNIDADES PRECIO/
ANO UNIDADES

1 9600 8,25

2 9696 8,29

3 9793 8,38

4 9891 8,46

5 9990 8,54

TOTAL

TOTAL $

79.247
80.415
82.032
83.680
85.362

410.736,52
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El presupuesto de costos en cambio se realiza la proyeccion en funcién a la

inflacion.

4.16 Gastos administrativos

Tabla 59. Gastos administrativos

PROYECCION GASTOS ADMINISTRATIOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldos administrativos 11166,40 11218,88 11271,61 1132459 11377,81
Agua 2400,00 2411,28 242261 2434,00 244544
Energia Eléctrica 1200,00 1205,64 1211,31 1217,00  1222,72
Teléfono 360,00 361,69 363,39 365,10 366,82
Internet Banda CNT 420,00 421,97 423,96 425,95 427,95
Suministros de Oficina 360,00 361,69 363,39 365,10 366,82
Gastos Promocion 900,00 904,23 908,48 912,75 917,04
Implementos de limpieza 780,00 783,67 787,35 791,05 794,77
TOTAL 35172,76 17669,06 17752,10 17835,54 17919,36
4.17 Gastos exportacion
Tabla 60. Gastos exportacion ] )
PROYECCION GASTOS DE EXPORTACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Transporte por carretera $ 6.000,00 $6.028,20 $6.056,53 $6.08500 $6.113,60
Token $ 54,88 $ 54,88 $55,14 $ 55,14 $ 55,40
Certificado de origen $ 120,00 $ 120,56 $121,13 $ 121,70 $ 122,27
Servicios de CONTECON $ 4.200,00 $4.219,74 $4.239,57 $4.259,50 $4.279,52
Servicios de puerto $ 6.000,00 $6.028,20 $6.056,53 $6.08500 $6.113,60

FOB $16.374,88 $16.451,58 $16.528,91 $16.606,33 $16.684,38

4.18 Total presupuesto de gastos

Tabla 61. Total presupuesto gastos

TOTAL PRESUPUESTO DE GASTOS

CUENTA ANO 1 ANO 2
Gastos de 35.172.76  17.669,06
Administracion
Gastos de 16.374,88  16.451,58
Exportacion
Depreciacion 4347,172 4347,172

TOTAL 55.894,81  38.467,81

ANO 3
17.752,10

16.528,91

4347,172
38.628,18

ANO 4
17.835,54

16.606,33

3.400,60
37.842,47

ANO 5
17.919,36

16.684,38

3.400,60
38.004,35

TOTAL
106.348,81

82.646,09

19.842,72
208.837,62
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4,19 Estado de Resultados

Tabla 62. Estados de resultados

ESTADO DE RESULTADOS / FINANCIADO

CUENTAS
Ingresos

(-) Costo de Ventas
(=) Utilidad Bruta

(-) Gastos
Operacionales
Gastos
Administrativos
Gasto de
Exportacion
Depreciacion

TOTAL GASTOS

(=) Utilidad después
de Operaciones

(-) Gastos
Financieros
Intereses

(=) Utilidad antes de
participacion de
trabajadores
(-) 0% Participacion

de trabajadores

(=) Utilidad antes de
Impuestos

(-) 25% Impuesto a
la Renta

(=) Utilidad Neta

ANO 1

$ 183.957,15

$ 79.246,64

$104.710,51

$35.172,76

$16.374,88

$4.347,17
$ 55.894,81

$ 48.815,69

$ 2.430,29

$ 46.385,41

$0,00
$ 46.385,41

$ 11.596,35
$ 34.789,05

ANO 2

$ 187.654,69

$ 80.415,30

$ 107.239,39

$ 17.669,06

$ 16.451,58

$4.347,17
$ 38.467,81

$68.771,58

$ 1.552,63

$67.218,95

$0,00
$67.218,95

$16.804,74
$50.414,21

ANO 3

$191.426,55

$ 82.031,64

$ 109.394,91

$17.752,10

$ 16.528,91

$4.347,17
$ 38.628,18

$70.766,73

$ 568,55

$70.198,17

$ 0,00
$70.198,17

$ 17.549,54
$52.648,63

ANO 4

$ 195.274,22

$ 83.680,48

$111.593,74

$17.835,54

$ 16.606,33

$ 3.400,60
$37.842,47

$73.751,28

$73.751,28

$0,00
$73.751,28

$ 18.437,82
$55.313,46

ANO 5
$199.199,2
$ 85.362,46

$113.836,7

$17.919,36

$ 16.684,38

$ 3.400,60
$ 38.004,35

$ 75.832,43

$75.832,43

$ 0,00
$75.832,43

$ 18.958,11
$ 56.874,32

3

8

El estado de resultados muestra la utilidad neta a percibir en el ejercicio, luego de

todos los ingresos y egresos de la empresa, en este caso hay que tomar en cuenta

que es artesano por lo que no hay participacion de los trabajadores teniendo un 0%

participacion de estos,

otros beneficios son:

No estdn obligados a

llevar

contabilidad. Estan exonerados de impuestos a la exportacion de artesania.

(Fabara, 2019). Dicho esto la utilidad para el primer afio es de $ 34.789,05 mientras

que para el quinto afios se aspira una utilidad de $ 56.874,32.
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4.20. Presupuesto de caja

Tabla 63. Presupuesto caja

ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Utilidad neta 34789,05 50414,21 52648,63  55313,46 56874,32
Depreciacion 4347,17 4347,17 4347,17 3400,60 3400,60
Amortizacion capital 8349,67 9227,32 10211,40
Valor residual 17003,28
Flujo de caja 30.786,56 45.534,06 46.784,40 58.714,06 77.278,21
4.21. Balance inicial
Tabla 64. Balance inicial
ACTIVOS
PASIVOS
ACTIVOS
CORRIENTES
Inversion Variable PASIVOS
CORRIENTES
TOTAL ACTIVOS 10949,83
CORRIENTES
TOTAL PASIVOS 0,00
CORRIENTES
ACTIVOS FIJOS 10949,83
PASIVOS L.PLAZO
Muebles y Enseres 775,00 PRESTAMO 27795,83
BANCARIO
Equipos de 2840,00 TOTAL PASIVOS L. 27795,83
Computo PLZ
Equipos de Oficina 231,00
Maguinaria 33000,00 TOTAL PASIVOS 27795,83
TOTAL ACTIVOS 36846,00
F1JOS
PATRIMONIO
~ Capital Social 20000,00
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL ACTIVO
47795,83 TOTAL PASIVO Y 47795,83

PATRIMONIO
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4.22. Valor presente neto

Tabla 65. Valor actual neto

VALOR ACTUAL NETO

FINANCIADO
ANO FLUJO NETO DE 1/(1+)n FNE/(1+i)n
EFECTIVO

0 -47.795,83 (47.795,83)
1 30.786,56 0,877 26.995,93
2 45.534,06 0,769 35.011,49
3 46.784,40 0,674 31.543,68
4 58.714,06 0,591 34.712,86
5 77.278,21 0,518 40.062,91
VALOR VAN 168.326,86

VPN 120.531,03

El Valor Actual Neto que presenta el proyecto dentro de la evaluacion es de
168.326,86 el cual representa la utilidad de todo el proyecto, esto debe reflejar un
valor superior a cero, mostrando de esta manera que el proyecto es factible y se lo

puede realizar.

4.23. Costo beneficio

Tabla 66. Costo beneficio

COSTO BENEFICIO

Valor actual neto $ 168.326,86
Inversion inicial $ 47.795,83 3,52

El Costo Beneficio es de 3,52 siendo mayor a 1, expresando de esta manera que es

factible ejecutar el proyecto.
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4.24. Periodo de recuperacion der lainversion

Tabla 67. Periodo de recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

ANO FLUJO EFECTIVO FLUJO ACUMULADO
0 -47.795,83
1 26.995,93 (20.799,90)
2 35.011,49 14.211,58
3 31.543,68 45.755,26
4 34.712,86 80.468,12
5 40.062,91 120.531,03

PRI 2,59

La recuperacion de la inversion se la realiza en 2 afios 7 meses 2 dias.

4.25. Tasa interna de retorno

Tabla 68. Tasa interna de retorno

TASA INTERNA DE RETORNO

ARO Flujo de efectivo INVERSION INICIAL

-47795,83 47795,83
30786,56
45534,06
46784,40
58714,06
77278,21

a b~ WO N PP O

TIR 81,75%

La tasa interna de retorno muestra un porcentaje del 81,75% dentro del estudio del
proyecto, dando a conocer que el dinero que se invertird al realizar el mismo
generard un rendimiento del 81%, especificando claramente que la utilidad sera de

gran beneficio para la empresa.
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4.26 Evaluacién econémica del proyecto

Tabla 69. Evaluaciéon econémica

Evaluacion econdmica del proyecto con financiamiento

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Flujo de efectivo 30.786,56 45.534,06 46.784,40 58.714,06 77.278,21
Costo de oportunidad  14,04%
Valor actual neto 168.326,86
Costo beneficio 3,52
Tasa interna de
retorno 81,75%
Periodo de 2 aflos 7 meses 2 dias
recuperacion de la
inversion

4.27 Determinaciéon punto de equilibrio

Tabla 70. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

CUENTAS FIJOS VARIABLES TOTAL
Inversion fija 36.846,00 36.846,00
Capital de trabajo
Costo del Producto 79.246,64 79.246,64
Gastos Administrativos
Agua 2.400,00 2.400,00
Energia Eléctrica 1.200,00 1.200,00
Teléfono 360,00 360,00
Internet Banda CNT 420,00 420,00
Suministros de Oficina 360,00 360,00
Gastos Promocion 900,00 900,00
Implementos de limpieza 780,00 780,00
Depreciacion 4.347,17 4.347,17
Gastos de Exportacion
Transporte por carretera 6.000,00 6.000,00
Token 54,88 54,88
servicios basicos de
CONTECON 4.200,00 4.200,00
Servicios bésicos naviera 6.000,00 6.000,00
TOTAL 57.868,05 85246,64  143.114,70
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4.28 Margen de contribucion

Tabla 71. Margen contribucion

MARGEN DE CONTRIBUCION

PRODUCTO PRECIO CV. UNIT. %
VENTAS
Bolsos artesanales 19,16 8,25 100%
Margen de contribucion
ponderado
10,91
4.29 Punto de equilibrio unidades fisicas
PUNTO DE EQUILIBRIO Costo Fijo Total $ 57.868,05
Margen de contribucion 10,91
UNIDADES $ 5.305
Tabla 72. Punto de equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES FISICAS
Producto P.E unid. % ventas P.E unidades
Fisicas
Bolso artesanal 5.305 100% 5.305
Punto de equilibrio unidades monetarias
Producto ) Precio P.E unidades
Cantidad .
Monetarias
Bolso artesanal 5.305 19,16 101.663,55
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CONCLUSIONES

e Los procesos de produccion del bolso artesanal la fabrica realiza el trabajo de
forma eficiente brindando un producto final de calidad para los consumidores,
teniendo en cuenta que la empresa no produce al 100% de su capacidad.
Actualmente la capacidad de produccion de bolsos artesanales es de 700
semanales por lo que permite empezar a exportar el producto a mercados

internacionales

e La herramienta TradeMap permiti6 determinar la demanda en el estudio de
mercado, la cual facilito la informacién de las importaciones y exportaciones

mundiales del producto bolsos de acrilico artesanales.

e La promocion se la utiliza con la finalidad de dar a conocer el producto a nivel
internacional aumentando la demanda del mismo mediante el uso de redes
sociales y el portal web de la empresa y realizar la visita a ferias

internacionales para dar a conocer el producto en el mercado internacional.

e Al analizar la demanda y competencia nacional del mercado potencial se
pudo conocer que existe elaboracién de este tipo de producto en Espafa, hay
que seguir potenciando a un mas el marketing del producto y generando mas
ventas con otros compradores para dar a conocer de forma eficiente el
producto en el mercado y aumentar la demanda del mismo a nivel

internacional.

e Luego de realizar el estudio financiero se puede determinar que el proyecto
es factible de acuerdo a los indicadores obtenidos en el VAN 168.326,86; TIR
81,75% Y PRI 2,59 del proyecto dando como resultado que la capacidad de

inversion en el proyecto es viable.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda la adquisicion de nueva maquinaria para la produccion de
boldos artesanales, para mejorar la calidad del producto lo que permita

producir al 100% de su capacidad y llegar a mas mercados.

e Aumentar la capacidad de produccién para satisfacer la demanda local,
nacional e internacional del producto con el objetivo de seguir amplidndose a
mas paises con el producto con la finalidad de aumentar las ventas del

producto.

e Implementar estrategias de promocion eficientes mediante redes sociales y
portales web que permitan dar a conocer el producto en ferias
internacionales lo que ayudara a conseguir una amplia cartera de clientes y
no depender del mercado local, asi también realizar estrategias comerciales
para el bolso artesanal cuente con mayor reconocimiento a nivel

internacional.

e Se recomienda a la empresa ARTESANIA J.A adquirir un crédito con el fin de
aumentar la produccion, debido a que es favorable el resultado obtenido con
lo que respecta al financiamiento realizado, el cual tiene el mayor porcentaje y
el capital propio el menor porcentaje con la finalidad de no arriesgar el capital

propio de acuerdo a las politicas econémicas del pais.

e Aprovechar los beneficios de los acuerdos multipartes con la Unién Europea
para exportar con mayor frecuencia a menor costo los bolsos artesanales a
mercados potenciales ya que el arancel de ingreso es 0%, consiguiendo de

esta manera la internacionalizacién comercial de la empresa.
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1. NOMBRE DEL PROYECTO

EXPORTACION DE BOLSOS ACRILICOS DE LA EMPRESA “ARTESANIAS J.A”
DE LA CUIDAD DE OTAVALO, HACIA EL MERCADO DE MADRID —ESPANA.

2. CONTEXTUALIZACION DEL PROBLEMA (ANTECEDENTES)

La empresa “Artesanias J.A” alrededor de 30 afios ha estado inmersa en el sector
artesanal y textil, produciendo bolsos, maletines, mochilas, entre otros, teniendo la
capacidad para abastecer el mercado nacional, dandose a conocer por distintas
ciudades del pais como productor y proveedor a intermediarios, y en cuanto a nivel
local se dedica a la venta directa con el consumidor final. Destacadndose asi por

promocionar y ofrecer productos de calidad.

Sin embargo, se presenta el problema que la empresa no cuenta con un mercado
potencial para la internacionalizacion de sus productos, ya que se encuentra
direccionada al mercado nacional, pero este mercado ya se encuentra saturado por
una alta cantidad de competidores, en vista de que las ventas de la competencia al
mes oscilan de 500 a 650 unidades, mientras que la empresa “Artesanias J.A” vende
alrededor de 400 a 525 unidades mensuales, por lo que uno de los factores
afectados ha sido el precio, el mismo que en la actualidad ha disminuido
considerablemente, donde se ha perdido gran porcentaje de utilidad.

Debido a esto, muchos de los productos de bolsos han optado por cerrar sus
actividades comerciales. En algunos casos se han dedicado al sector de servicios y
en casos extremos optan por salir del pais, generando el incremento de la migracion.
La falta de equilibrio contra la entrada de competidores en el mercado interno ha
ocasionado que en la balanza comercial exista un déficit de 189 millones de doélares
en enero del afio 2017, segun datos en los boletines de Pro-Ecuador. Mediante el
desarrollo de los procesos de exportacion se espera analizar el perfil del consumir,
gustos y preferencias, como también la busqueda y seleccion de mercados objetivos

mediante herramientas Utiles.
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CONSECUENCIA 1:
El mercado nacional se
encuentra saturado por la
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han cerrado sus
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3. JUSTIFICACION

Las exportaciones en todos los ambitos, han ayudado a tener un mejor nivel de
vida, debido a que se con esto se puede desarrollar plazas de empleo para las
familias del sector local, ayudandoles no solo a los que se les brinda trabajo, sino
también a sus familias, contribuyendo asi a la estabilidad econdmica. Al realizar
transacciones comerciales fuera del pais, no solo se estd dando a conocer una
marca 0 empresa; Sino que, con esto se crea un mayor dinamismo en el comercio
internacional. Teniendo de este modo importantes avances a nivel regional ya que
se da a conocer la ciudad en si, con sus costumbres, tradiciones, turismo del

sector y sobre todo los productos que se ofrecen en el mismo.

Desde hace 30 anos, la empresa “Artesanias J.A” de la ciudad de Otavalo se
dedica a la produccion y comercializaciéon de bolsos artesanales, los cuales son
confeccionados con telas elaboradas en la regién, las mismas que han sido
conocidas con el nombre de telas de pescado, también se realiza la produccion
de bolsos de algoddn, estas materias primas son especificamente elaboradas en
los talleres de la parroquia Miguel Egas Cabezas, cuyos disefios reflejan las
tradiciones de la cultura indigena otavalefia, estos productos han sido aceptados
por los clientes ya que estan elaborados en el sector local. Durante los ultimos
cuatro afos se ha venido incrementando el desarrollo de nuevos disefios con la
tela acrilica, la misma que es fabricada en la ciudad de Otavalo, esta tela es
elaborada en una maquina eléctrica, y con este material se puede elaborar varios

articulos como: ponchos, cobijas, entre otros (ver anexo 10.1).

En la confeccion de estos productos intervienen varias personas, COmMo
proveedores, obreros de corte y confeccion, personal de supervisién. Teniendo de
este modo beneficiarios directos e indirectos. Los beneficiarios directos seran: la
empresa “Artesanias J.A” que sera el exportador directo y por otra parte quien
redacta este proyecto. Mientas que los beneficiarios indirectos son los distintos

proveedores de la materia prima, el personal que se dedica al corte y confeccion
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de los productos, mayoristas, intermediarios, hasta llegar a los consumidores

finales.

La partida arancelaria para los bolsos acrilicos es la 4202.91.90 Investigando
datos en el TradeMap sobre las exportaciones que se han realizado desde
Ecuador hacia otros paises con esta partida, se pudo observar que el principal
mercado es Estados Unidos, con un valor exportado en el afio 2016 de ciento
noventa mil dolares, lo que representa el 23.1% de las exportaciones para
Ecuador, en segundo lugar esta el mercado de Espafia, con un valor de ciento
setenta y ocho mil doélares, lo que nos da el 21.6% de participacion en las
exportaciones, tercer lugar el mercado de Panama con un valor de setenta y tres
mil délares, que representa el 8.9% de participacion en las exportaciones, cuarto
lugar el mercado de Guatemala con un valor de sesenta mil dolares, que
representa el 7.3% de las exportaciones, quinto lugar el mercado de Bahamas
con un valor de treinta y nueve mil dolares, que representa el 4.7% de las

exportaciones.

El TradeMap ha sido una herramienta util para la seleccion del mercado, y una
vez analizado los porcentajes de participacion de las exportaciones para Ecuador,
se puede definir a Espafia como el potencial mercado, en vista de que en la
actualidad contamos con el Acuerdo Comercial Multipartes con la Unién Europea,
lo que favorece el pais para poder ingresar al mercado sin muchas
complicaciones, claro estd que se debe cumplir con los requisitos, reglamentos,
certificaciones que requiere el producto para poder ingresar al mercado, de igual
manera respetando la normativa que rigle el pais a donde se pretende

internacionalizar (ver anexo 10.2).

Otro aspecto importante para seleccionar a Espafia como el mercado potencial
para la exportacion de bolsos acrilicos, es la facilidad del idioma que se presenta,
por lo que en la negociacion no habra mayor dificultad para llegar a un acuerdo
con las partes contratantes, ya que se puede tener a este factor como una ventaja

a favor, facilitando de ese modo la comunicacién entre ambas partes. Otro factor
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es que, la inflacion anual de Espafa es del 2.6%, 0.4% mayor al de Estados
Unidos, por lo que este porcentaje no es tan relevante en su comparacion.
Tomando en cuenta como otro aspecto importante que no presenta barreras

sanitarias o fitosanitarias en el lugar de destino (ver anexo 10.2).

Dentro del pais de destino Espafia, se pretende comercializar a la ciudad de
Madrid, pues tiene mayor acogida de productos artesanales, y por ser la capital se
concentra la mayor diversidad de articulos de Ecuador, como de otros paises,
también porque es la ciudad mas poblada con alrededor de 3165.541 habitantes,
ademas cuenta con un poder adquisitivo de 1.933 euros, segun datos de Europa
press. Las nuevas tendencia, nuevos estilos de bolsos llaman la atencién
especialmente en la época de verano, donde las mujeres especificamente buscan
un bolso acorde su necesidad, ya sea bolsos de mano, con asa, grandes,
pequefios, 0 ya sea para acompafarlo con un look casual, pero siempre buscan
usar lo ultimo que sale en el mercado, por lo que Madrid es un mercado potencial

para este tipo de productos, también cuenta mucho que sean colores llamativos.

Al exportar estos productos se esta diversificando mercados, abriendo plazas de
empleo en el sector local, poniendo como prioridad a las familias de bajos
recursos ubicados en el mismo sector, pero con conocimientos en la elaboracion
de los bolsos, ya sea en corte o confeccion, también se genera un equilibrio en la
balanza comercial frente a las importaciones, lo que beneficia al sector industrial y

artesanal, generando un mayor desarrollo y avance en el sector local.

Aprovechando de esta manera los incentivos que el gobierno ha estado
promoviendo en los dltimos afos, dejando de exportar materia prima y en lugar de
eso creando nuevos productos, con lo que se contribuye al cambio de la matriz
productiva, enfocadndose exclusivamente en el objetivo 10 del plan nacional del
buen vivir, donde lo que se busca es impulsar la transformacion de la matriz
productiva, de tal manera que no se deba depender Unicamente de productos
tradicionales. Para tener el acercamiento con los posibles clientes se requiere

aplicar un régimen de muestras de las mercancias hacia el mercado espafol.
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4. OBJETIVOS

4.1 OBJETIVO GENERAL

Efectuar la exportacién de bolsos acrilicos de la empresa “Artesanias J.A” de la

ciudad de Otavalo con la finalidad de expandir las ventas hacia Madrid — Espafia.

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Demostrar la capacidad de oferta exportable de la empresa “Artesanias J.A” y
establecer su volumen y calidad de produccion para satisfacer el mercado

espafiol.

Determinar el mercado de Madrid - Espafiol para la comercializacion de los bolsos

acrilicos con el proposito de identificar la demanda insatisfecha.

Aplicar los procesos de exportacion de los bolsos acrilicos hacia Espafia, con la

finalidad de cumplir con los requerimientos de internacionalizacion.

Establecer los beneficios econdmicos que resultaran de la exportacion por parte

de la empresa “Artesanias J.A” hacia el mercado espafiol.

5. DESCRIPCION DEL PROYECTO

Para el disefio del presente proyecto enfocado en la exportacion de bolsos
acrilicos por parte de la empresa “Artesanias J.A” de la ciudad de Otavalo, se
desarrollara la aplicacién de cuatro objetivos especificos, los mismos que tienen la
finalidad de cumplir con el objetivo general, analizando medios o0 métodos para
internacionalizar sus productos y la empresa, a fin de llegar al mercado espaiiol. A

continuacion, se describen estos objetivos
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Establecer como primer objetivo la demostracion la capacidad de oferta
exportable por parte de la empresa Artesanias J.A, demostrando disponibilidad
del producto, donde se pueda asegurar que el volumen de pedido solicitado va a
poder tener continuidad, tomando en cuenta como antecedentes el
abastecimiento que se ha podido obtener en el mercado interno. De igual manera
cumpliendo con las exigencias y requerimientos que el mercado pide. Para
demostrar la calidad del producto, se realizara el cumplimiento de las normas y
estandares establecidos para los bolsos acrilicos, tomando en cuenta factores de

calidad como: tamafios, colores, disefios, precio, entre otros.

Después de haber determinado la oferta exportable, se determinara la situacion
de demanda insatisfecha que existe, esto se realizara tras desarrollar una
segmentacion de mercado, realizando también un analisis de la competencia de
empresas locales como un punto principal dentro de este objetivo, ya que dichas
empresas conocen a los consumidores por lo que los productos ofertados son
dirigidos a un mercado meta. Dichos datos obtenidos ayudara al desarrollo de la

oferta y demanda de la empresa Artesanias J.A.

Para la ejecucion del tercer objetivo, donde se debe aplicar los procesos de
exportacion, es necesario informacién de fuentes secundarias de ministerios
como PRO ECUADOR, INEN, MIPRO, COMEX, para poder desarrollar la
documentacion necesaria al momento de la exportacion, previa a la obtencion del
RUC, registro en el ECUAPASS, certificado de origen, entre otros. Esto se
realizara con la finalidad de cumplir con los requerimientos de
internacionalizacion, tomando en cuenta que se debe conocer la normativa
vigente en Espafia para la introduccién de mercancias, tales como son los bolsos

acrilicos, también conocer las normas de etiquetado.

Posterior al desarrollo de los objetivos anteriores, se indicara los beneficios
econdémicos al realizar la exportacion de los bolsos acrilicos, donde una vez
analizado los costos incurridos en la elaboracién del producto, cadena de

suministros, costos logisticos, trdmites de exportacién, se pretende indicar la
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utiidad generada para la empresa. En base a informacién otorgada por la
empresa, se espera observar que las ventas realizadas en el mercado exterior
representan mayor porcentaje de ganancias a favor de la empresa que vender en

el mercado nacional. De esta manera también se diversifica riesgos.
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ANEXOS

6. ORGANIZACION METODOLOGICA

6.1. METODOS GENERALES

6.1.1. Método Inductivo

Con este método se utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten

de hechos particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones, cuya
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aplicacion sea de caracter general. El método se inicia con un estudio individual
de los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan como
leyes, principios o fundamentos de una teoria. (Torres, 2006)

Usando este método, se pretende obtener datos claros, los mismos que aporten a
la construccién de este proyecto, donde al conocer ciertos datos arrojados se
pueda llegar a una conclusion de manera general, los cuales puedan brindar
resultados sobre la oferta y demanda insatisfecha que aun existen en el mercado
espafol, a partir de este punto se podra desarrollar todos los procesos para la

internacionalizacion.

6.1.2. Método Deductivo

Es un método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones generales
para explicaciones particulares. EI método se inicia con el analisis de los
postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de
comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares. (Torres,
2006)

En el proyecto este método aporta con conclusiones mas concretas en cuanto a la
aceptacion del producto, para analizar la factibilidad en el desarrollo de la
exportacion de los bolsos acrilicos al mercado espafiol, lo que ayudara a saber si
la empresa cuenta con la oferta exportable necesaria, y como se mencioné antes,
analizar las conclusiones obtenidas, pero de una manera mas detenida en cada

factor influyente del proyecto.

6.1.3. Método analitico — sintético

Este método estudia los hechos, partiendo de la descomposicién del objeto de
estudio en cada una de sus partes para estudiarlas en forma individual (analisis),

y luego se integran dichas partes para estudiarlas de manera historica e integral
(sintesis). (Torres, 2006)
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Este método ayudara a estudiar detenidamente las situaciones a las que se deba
enfrentar al momento de exportar, revisando fendmenos internos y externos de la
empresa, aplicando en cierta medida lo que se refiere la matriz FODA, la misma
que ayudara al estudio de cada factor que esta inmerso en la empresa,

permitiendo un desarrollo y mejoramiento con sintesis correctas.

6.2 TECNICAS

6.2.1 Observacion

Es la accion mediante la cual consideramos, con una atencion sostenida e
incondicional, los hombres o las cosas, con el fin de conocerlas mejor y teniendo
siempre presente un objetivo muy concreto. De aqui que la observacién sea un
proceso activo y voluntario gracias a la atencion prestada y teniendo siempre
presente el objetivo que se pretende conseguir mediante esta, es por tanto un
proceso activo que exige por parte del observador un espiritu despierto, en estado

de alerta, con el fin de poder hacer una observacion minuciosa. (Valencia, 2005)

Esta técnica se usara para analizar el comportamiento del mercado, saber los
gustos y preferencias de los posibles clientes, sin la necesidad de tener un
acercamiento directo. Al aplicar esta técnica se puede desarrollar
estratégicamente objetivos concretos que ayuden en las variables establecidas en
el presente proyecto, para realizar minuciosamente la observacion y de este modo

hacer una herramienta util este instrumento.

6.2.2. Encuesta

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas
opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la
entrevista, se utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los
sujetos, a fin de que las contesten igualmente por escrito. Ese listado se

denomina cuestionario. (Valencia, 2005)
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Las encuestas se utilizardn para saber los cambios al que debe adaptarse el
producto, estos cambios pueden ser en el disefio, dependiendo de la cultura y
gustos del mercado, tamafio, colores, entre otras variables. Las mismas que se
analizaran previo a la realizacion de un cuestionario dirigido a los potenciales
clientes, consumidores de bolsos, ya que son ellos quienes imponen de cierta

forma las caracteristicas que les gustaria que tenga el producto.

6.2.3 Entrevista

Es una técnica para obtener datos que consiste en un dialogo entre dos personas.
El entrevistador “investigador” y el entrevistado; se realiza con el fin de obtener
informacion de parte de este, que es, por lo general, una persona entendida en la

materia de la investigacién. (Valencia, 2005)

Para tener una idea mas concreta de como se debe desarrollar una adaptacion
del producto conforme las exigencias del mercado, esta técnica de entrevista es
importante, ya que se tiene la opinidbn de un experto, en este caso la entrevista
sera dirigida a propietarios de tiendas de bolsos, pues ellos conocen en cierta
manera los gustos de los consumidores. Se espera que la informacion

proporcionada sea pertinente para una mejor oferta del producto.

6.3 INSTRUMENTOS

6.3.1 Ficha de Observacion

Son instrumentos de la investigacion de campo. Se usan cuando el investigador
debe registrar datos que aportan otras fuentes como son personas, grupos

sociales o lugares donde se presenta la problematica. (Herrera, 2011)

Con este instrumento lo que se pretende es tener una investigacion un tanto mas
detallada, utilizando diferentes fuentes secundarias, estos pueden ser registros

contables de la empresa, pero también se utilizara el aporte de diferentes
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indicadores, los cuales brindan datos cuantitativos para poder realizar de una
manera mas eficiente la investigacion de campo, evitando mayores
complicaciones.

6.3.2 Cuestionario

Un cuestionario es unconjunto 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.
(Pérez Porto & Gardey, 2014)

El cuestionario va servir de instrumento para poder analizar cierta informacion que
se necesita, la misma que sera util para obtener conclusiones pertinentes de
ciertos items o preguntas que fueron previamente elaboradas. Con estas
conclusiones se podra analizar de una mejor manera los cambios que requiere el

producto, conforme a la adaptacion del mercado y a las exigencias de los clientes.

6.3.3 Camara Fotogréfica

La camara fotografica es un dispositivo tecnoldgico que tiene como objetivo o
funcién principal el tomar imagenes quietas de situaciones, personas, paisajes 0

eventos para mantener memorias visuales de los mismos. (S.A, 2017)

La camara fotografica es el dispositivo que va ayudar a tomar las evidencias de
los distintos procesos que se van a llevar a cabo en el trascurso de la elaboracién
del proyecto. También con este dispositivo se podra observar el producto que va
ser comercializado por parte de la empresa, lo que es de gran utilidad, por el

mismo hecho de que el cliente necesita conocer lo que se le esta ofertando.
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6.4 MATRIZ DE RELACION

OBJETIVOS VARIABLE INDICADORES TECNICAS FUENTES DE
ESPECIFICOS S INFORMACION
Determinar la | Oferta e Calidad e Obser e Empresa
capacidad de | exportable e Cantidad vacion e Propietario de la
produccion de la e Modelos e Entrevi empresa
empresa. e Infraestructur sta e Propietario de la
a e Entrevi empresa
e Experiencia sta e Empresa
e Obser e Propietario de la
vacién empresa
e Entrevi
sta
Determinar la oferta | Materias e Colores o Entrevi e Proveedores
de la materia prima | primas e Disefios sta e Proveedores
para la elaboracion e Volumen e Entrevi e Proveedores
de los productos e Calidad sta e Proveedores
o Entrevi
sta
o Entrevi
sta
Identificar la | Competenci e Precio e Encue e Competencia
competencia de los | a e Calidad sta e Competencia
bolsos acrilicos de la e Garantias e Encue e Competencia
empresa e Capacidad sta e Competencia
produccion e Encue e Competencia
e Formas de sta
pago e Encue
sta
e Encue
sta

Tabla 1 Matriz de relacion

Elaborado por: La autora
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7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES SEMANAS MES | MES Il MES Il MES IV MES V
RESPONSABLE
/MESES 2|3 2|3 2|3 2(3|4|1]2]|3
Verénica Lizbeth
CAPITULO: MARCO TEORICO De la  Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Definicién De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Tipos de Exportacion De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Logistica de Exportacién De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Documentacién de Exportacién De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Certificaciones de Exportacion De la Torre
Sarabino
Veroénica Lizbeth
Incoterms De la Torre
Sarabino
Verdnica Lizbeth
Medios de Pago De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Estrategia de Mercadeo De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Estrategia de Producto De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Estrategia de Precio De la Torre
Sarabino
Veronica Lizbeth
Estudio de Plaza De la Torre
Sarabino
Verénica Lizbeth
Estudio de Promocion De la Torre
Sarabino
Veronica Lizbeth
Estudio Financiero De la Torre
Sarabino
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Tipos de Inversion y verdnica - Lizbeth

De la Torre
Financiamiento Sarabino

Verobnica Lizbeth

indices e Indicadores De la Torre
Sarabino

Veroénica Lizbeth

Evaluacion Financiera De la  Torre
Sarabino

Veroénica Lizbeth

CAPITULO : DIAGNOSTICO De la Torre
Sarabino

Veroénica Lizbeth

Antecedentes De la Torre
Sarabino

Verobnica Lizbeth

Objetivos De la Torre
Sarabino

Verénica Lizbeth

Variable Diagnostico De la Torre
Sarabino

Verénica Lizbeth

Indicadores De la Torre
Sarabino

Veroénica Lizbeth

Matriz de Relacion De la  Torre
Sarabino

Veronica Lizbeth

Informacién Secundaria De la Torre
Sarabino

Verdnica Lizbeth

Informacién Primaria De la Torre
Sarabino

Veronica Lizbeth

Matriz FODA De la Torre
Sarabino

Verdnica Lizbeth

Cruce Matriz FODA De la Torre
Sarabino

Determinacién del Problema de Veronica - Lizbeth

. . De la  Torre
Diagnostico Sarabino

CAPITULO: PROCESO DE Veronica  Lizbeth

EXPORTACION be la Tore
Sarabino

Veroénica Lizbeth

Resumen Ejecutivo De la Torre
Sarabino
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Perfil de la Empresa

Verédnica Lizbeth
De la Torre

Sarabino

Aplicacién de la Exportacion

Verénica Lizbeth

De la Torre

Sarabino
CAPITULO: ANALISIS Veronica Lizbeth

De la Torre
FINANCIERO _

Sarabino

Verbénica Lizbeth
Inversién De la Torre

Sarabino

Estructura del Financiamiento del

Problema

Verbnica Lizbeth
De la Torre

Sarabino

Estados Financieros

Verbénica Lizbeth
De la Torre

Sarabino

Evaluacion Financiera

Verbnica Lizbeth
De

Sarabino

a Torre

Conclusiones

Recomendaciones

Verénica Lizbeth
De la Torre

Sarabino

Presentacion del Informe Final

Verédnica Lizbeth
De la Torre

Sarabino

Tabla 2 Cronograma de

8. RECURSOS
a) Humanos
Investigadores 0.00
Subtotal 0.00
Materiales

-Copias 80.00
-Impresiones 100.00
-Anillados 10.00
-Empastados 25.00
-CDs 10.00
-Internet 120.00
-Esfero grafico 10.00
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Subtotal 355.00

b) Otros
-Viéticos 30
-Alimentos 60
Subtotal 90
Subtotal 445.00
Imprevistos (10%) 44.50
TOTAL 489.50

Tabla 3 Recursos
Elaborado por el autor

8.1. FINANCIAMIENTO

El total de los recursos invertidos para la elaboracion del presente proyecto seréa la
suma de 489.50 USD (cuatrocientos ochenta y nueve doélares con cincuenta

centavos), que seran financiados en un 100% por la autora.
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Anexo 2. Instrumentos de investigacion

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA
ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL

FICHA DE OBSERVACION

La presente ficha de observacion tiene como objetivo evaluar la infraestructura del propietario

Artesanias J.A

Nombre de la empresa

Nombre del encargado

Cargo

Antigledad en el puesto

Edad

N° | ASPECTOS A EVALUAR Sl NO | OBSERVACIONES

1. Infraestructura adecuada

2. El lugar de trabajo se encuentra limpio y
ordenado

3. Presenta seguridad a los trabajadores

4. Existe salidas de emergencia en caso de
siniestros

5. Sefaléticas o extintores en el lugar
adecuado

6. lluminacién del Ilugar de trabajo
adecuada
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA

ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL
ENTREVISTA

La presente entrevista al propietario de la empresa Artesanias J.A tiene como objetivo determinar la

capacidad de produccién de la empresa.

Instrucciones:

Leer bien y contestar de acuerdo a lo pedido.

Cuestionario:

1.

10.

11.

¢Como surgié6 laidea de establecer este negocio?

¢, Cudl es la estimacién del volumen de producciéon y de ventas mensuales?

¢ Con cuéntos disefios de bolsos cuenta la empresa?

¢Cuéntos aflos de experiencia necesitan las personas para trabajar en el &area de

confeccién?

¢;Los disefios de sus productos son innovados de acuerdo a las tendencias?

¢ Cree que el precio de los productos es el adecuado?

¢, Cuél es el niumero de obreros y maquinarias con la que cuenta actualmente?

¢ Con qué frecuencia adquiere materia prima y cual es el monto?

¢Como realiza la comercializacion de sus productos?

¢Considera que su capacidad de produccién le permita vender sus productos hacia

mercados internacionales?

De la capacidad de produccién de la empresa. ¢(Qué porcentaje destinaria para la

exportacién?
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA
ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL
ENCUESTA

La presente encuesta al propietario de la empresa Artesanias J.A tiene como objetivo determinar la

capacidad de produccién de la empresa.
Instrucciones:
e Laencuesta es anénima para garantizar la confidencialidad y la sinceridad de la informacion.

e Marque con una X la respuesta que a su criterio es verdadera.

e Leer bieny contestar de acuerdo a lo pedido.
Cuestionario:
1. Indique el tiempo que lleva en la produccion y venta de bolsos acrilicos
Menos de un afio

(
1 abafios (
6 0 mas afios (

~— N~ ~—

2. ¢Quiénes son sus mayores clientes?

Nacionales

—~
~—

Extranjeros

3. ¢Cual es el nivel de satisfaccion de sus clientes por la calidad de sus productos?

Alto ()
Medio ()
Bajo ()

4. ¢Cudles son las principales exigencias de sus clientes?

Nuevos Disefios ()
Variedad de Color ()
Calidad ()
OMrOS et
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¢, Cuédl es el precio de comercializacion de sus productos?

Precio de Bolso Acrilico $

Bolso con fleco

Bolso con tapa

Bolso con tapa y faja

Bolso de mano

¢Existen garantias en sus productos?

Si
No

—~ ~
~— —

Siendo la respuesta afirmativa, ¢Qué tipos de garantias ofrece a sus clientes por sus

productos en caso de tener alguna averia o dafio en los mismos?
El consumidor podra exigir la rebaja del precio

(
Reparacion o sustitucion del producto (
Reembolso del efectivo (

~— N~ ~—

¢ Cuéles son las formas de pago que ofrece?

Giro directo
Tarjeta de crédito

Efectivo

—~ A~
~— N~ ~—

¢ Cudles son los tiempos de pago a crédito?

8 dias

15 dias

30 dias

Mas de 30 dias

~ N N~
~— N~ ~—~ ~—~

¢ Qué cantidad de bolsos acrilicos produce mensualmente?

Nro. De Produccién

100 - 200
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201 - 300

301 - 400

401 - 500

501 - 600

601 - 700

701 0 mas

. ¢Qué porcentaje de su produccién destinaria para la exportacion?

20% ()
30% ()
40% ()
Mas de 40% ()
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA
ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL
ENTREVISTA

La presente entrevista tiene como objetivo determinar la capacidad de oferta de la materia prima de

telas acrilicas para la elaboracién de los productos, por parte de los proveedores

Instrucciones:

e Leer bieny contestar de acuerdo a lo pedido.

Cuestionario:

1. ¢Cuéles son los colores que mas rotacion tienen en la tela acrilica?

2. ¢Los disefios elaborados son suficientes para satisfacer la demanda del mercado?

3. ¢Cudl es el tiempo estimado para poder realizar la entrega de pedidos?

4. Paraapreciar la calidad del producto, ¢requiere de muestras comerciales?

SI
NO

—~ ~
~— ~—

5. ¢Cudles son las formas de pago que ofrece?

6. Numero de empleados en la actualidad

7. ¢COmo define la calidad de sus productos?

8. ¢Qué politicatiene con los materiales devueltos / rechazados?

9. ¢Poseen certificacion ISO 6 similar? Por favor indicar cuales
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PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE IBARRA
ESCUELA DE NEGOCIOS Y COMERCIO INTERNACIONAL
ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo identificar cudl es el nivel de produccién y comercializacion

de los competidores de bolsos acrilicos la empresa Artesanias J.A, en
Instrucciones:
e Laencuesta es anénima para garantizar la confidencialidad y la sinceridad de la informacion.

e Marque con una X la respuesta que a su criterio es verdadera.

e Leer bieny contestar de acuerdo a lo pedido.
Cuestionario:

1. ¢Quétipo de bolsos elabora usted?

2. Indique el tiempo que lleva en la venta de bolsos acrilicos

Menos de un afio (
1 a5 afios (
(

~— ~—~

6 0 mas afos

3. ¢Quiénes son sus mayores clientes?

Nacionales

Extranjeros

4. ¢Cudl es el nivel de satisfaccidon de sus clientes por la calidad de sus productos?

Alto ()
Medio ()
Bajo ()
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¢, Cuédl es el precio de comercializacion de sus productos?

Precio de Bolso Acrilico $

Bolso con fleco

Bolso con tapa

Bolso con tapa y faja

Bolso de mano

¢, Qué cantidad de bolsos acrilicos produce mensualmente?

Nro. De Produccion
100 - 200

201 - 300

301 - 400

401 - 500

501 - 600

601 - 700

701 0 més

¢ Cuéles son las formas de pago que ofrece?

Giro directo ()
Tarjeta de crédito ()
Efectivo ()
Crédito ()

¢ Cudles son los tiempos de pago a crédito?

8 dias ()
15 dias ()
30 dias ()
Més de 30 dias ()

¢Existen garantias en sus productos?

Si
No

—~
~ ~—
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10.

11.

12.

¢Siendo la respuesta afirmativa, que tipos de garantias ofrece a sus clientes por sus

productos en caso de tener alguna averia o dafio en los mismos?
El consumidor podra exigir la rebaja del precio ( )
Reparacidn o sustitucion del producto ()

Reembolso del efectivo ()

¢Usted exporta bolsos acrilicos?

Si
No

—~
~—

¢;Usted ha considerado incursionar en nuevos mercados?

Si
No

—~
~— ~—

¢Para la exportacién de bolsos acrilicos que porcentaje de su produccién estaria en

capacidad de aumentar?

15% ()
25% ()
35% ()
45% ()
Més de 45% ()
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Anexo 3. RUC de la empresa

i
i ' REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES SR‘
o PERSONAS NATURALES '

e bhace Ben ef parn!
NUMERO RUC: 1001038569001
APELLIDOS Y NOMBRES: DE LA TORRE CONEJO JOSE ALONSO
NOMBRE COMERCIAL: ARTESANIAS JA
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: JUNTA NACICNAL DEL ARTESANO NUMERO: 070698
FEC. NACIMIENTO: 20/10/1958 FEC. ACTUALIZACION: 31/05/2019
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 2171011997 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:
FEC. INSCRIPCION: 21/1011997 FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:

FABRICACION DE ESTATUILLAS. ARTESANIAS Y OTROS.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincia: IMBABURA Cantén: OTAVALO Parroquia: JORDAN Calle: AV. 31 DE OCTUBRE Numero: 5-29 Interseccion:
SALINAS Y QUIROGA Referencia: A UNA CUADRA NE LA PLAZ’. CENTENARIO Teléfono: 062922469 Email:
artesaniasjap@notmail com Celular: 0984019052

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* DECLARACION SEMESTRAL IVA

Son derechos de los contrbuyentes: Derechios de trato y confidencialidad. Derecncs de o . Derechos Derechos de
ntormacén. Derechos proced mentales. para mayor informacién consulte en www s gob.ec.
Las personas raturaies Cuyo Cap el INgrescs anJa'es O COSIOS y Gastos anudies sean alos limtes en ¢l Reg! ra o

pa
de la Ley da Rég men Tntutaro Interno estan oblgados a llevar contadlidad, convirtiéndose en agentes de retencion, no podran acogerse al Régimen
Smpifcado (RISE) y sus cec'aracones co IVA dederdn ser presentadas de manera mensual
Recuerde gue sus declaracones da IVA podran presentarse de manera semesiral siempre y cuando no se encuentre obligado a llevar conlabikdad, transhiera
Denes 0 oreste ser CoS UNCamEnte con tanfa 0% de IVA y/o sus venlas con tanfa dlerente de 0% sean objelo de relencsdn del 100% del IVA.

# DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: del 001 al 001 ABIERTOS: 1
JURISDICCION: \ ZONA 1\ IMBABURA CERRADOS: 0

| Se ot e 8 R amtsom fie igeating
H SR[ o TRy D6 Vias . et

(FESEIREOUS, PRILEnCE @ OIS .
‘ [ ' cob
cecha | 3C22072

PO —— e S

PR
Fatna Gel Serndar Responsabh

o U e

DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Declaro que los datos contenidos en este documento son exactos y verdaderos. por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se
dariven (Art. 97 Ccigo Trbutario, Art. 9 Ley del RUC y Art. § Reglamento para la Aplicacion de la Ley del RUC).

Usuario: LEH1040814 Lugar de emision: IBARRA/FLORES 6-59 ENTRE Fecha y hora: 370572019 16:05:59
Pagina1de 2

www. SRi.gob.ec
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Anexo 4. Fotografias
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