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Resumen ejecutivo

La amplia gama de productos de exportacion es primordial para aprovechar las
ventajas competitivas que tiene el Ecuador, los ponchos de lana de oveja se

consideran un producto con un alto contenido cultura.

El presente proyecto de investigacion tiene como finalidad proponer un plan de
exportacion de ponchos de lana de oveja al mercado estadounidense, con el objetivo
que la empresa Milmarte pueda aumentar su competitividad, posicionarse en nuevos

nichos de mercado y generar mayores ingresos econémicos.

El plan de exportacion tiene la finalidad de aprovechar la oportunidad de crecimiento
dentro del mercado artesanal y asi puedan exportar de manera directa, ya que los
propios artesanos llevan sus productos a mercados extranjeros de una forma

inadecuada, es decir lo hacen a través de terceras personas.

El plan de exportacion planteado ayudara a mejorar aspectos de produccion y
comercializacion del producto, y perfeccionarse en dichas areas. Después de haber
determinado las falencias que tiene la empresa Milmarte, se realizé un analisis del
entorno interno y externo, para incrementar sus fortalezas, ademas se centré en
proponer, solucionar e identificar mercados internacionales, posibles clientes,
competencia directa, con el objetivo de corregir, crecer y posicionarse en el mercado
internacional, ademas se muestra la viabilidad del plan de exportacion mediante el

analisis de los costos de fabricacion, ingresos, gastos y utilidades .

El proyecto abarca un estudio de los aspectos tedricos que intervienen dentro de un
plan de exportacion, sustentadas con sus respectivas citas bibliograficas; bases
tedricas, consta también del desarrollo metodolégico utilizado para la obtencion de
informacion; de igual manera muestra los resultados de la investigacién, y por altimo

arroja las conclusiones y recomendaciones del proyecto.



Abstract

The wide range of export products is essential to take advantage of the competitive
advantages that Ecuador has, sheep wool ponchos are considered a product with a

high culture content.

The proposed of this research project is to propose a plan to export sheep wool
ponchos to the US market, with the objective that the company Milmarte can increase
its competitiveness, position itself in new market niches and generate greater

economic income.

The export plan has the purpose take advantage of the opportunity of growth within
the artisanal market and thus be able to export directly, since the artisans themselves
take their products to foreign markets in an inadequate way, that is to say through third

parties.

The proposed export plan will help improve aspects of production and
commercialization of the product, and improve in those areas. After having determined
the weaknesses of the company Milmarte, an analysis of the internal and external
environment was carried out, to increase its strengths, and also focused on proposing,
solving and identifying international markets, potential clients, direct competition, with
the objective of correcting, grow and position in the international market, also shows
the viability of the export plan through the analysis of manufacturing costs, revenues,

expenses and profits.

The project includes a study of the theoretical aspects that intervene in an export plan,
supported by their respective bibliographic citations; Theoretical bases, also consists
of the methodological development used to obtain information; It also shows the results
of the research, and finally, the conclusions and recommendations of the project.



Introduccion

El Ecuador tiene una gama extensa de productos textiles que pueden ser exportados
a otros paises, ya que son de muy buena calidad, tienen precios competitivos,
variedad de modelos y disefios capaz de satisfacer las demandas de mercados
internacionales. De esta manera se puede visualizar que el Ecuador tendria
potencialidad para iniciar exportaciones de ponchos de lana, bufanda, cobijas, otros
productos textiles que son elaborados por los pobladores de la Provincia de Imbabura
principalmente del Canton Otavalo Parroquia Peguche destinado al mercado de
Estados Unidos. Este mercado meta es una de las denominadas potencias
econdémicas y comerciales a nivel mundial, y al estar vigentes acuerdos de apertura
comercial con Ecuador permite el ingreso, libre de aranceles a dicho mercado.
Ecuador tiene antecedentes de exportaciones textiles, pero las mismas fueron
realizadas de forma informal por MIPYMES (Micro, Pequefias y medianas empresas),
el pais debe mantener productos de calidad y en volumenes exportables, ya que se
garantiza la total aceptacion de las confecciones, debido a que el mercado
estadounidense tiene muy buena acogida con las prendas de vestir que son hechas a
mano, al mismo tiempo que seré plasmada la identidad ecuatoriana en otros lugares

del mundo a través de estas confecciones.

En tal sentido, la investigacibn se encuentra estructurada de manera
metodoldgica presentando una contextualizacion relacionada al proceso de logistica
y operaciones enla actualidad, objetivos, justificaciéon, metodologia utilizada,
declaracion de variables, Operacionalizacion de variables, técnicas e instrumentos
utilizados para la recopilacion de informacion mediante el paradigma cuantitativo y
cualitativo, el método a ser empleado es el deductivo y el descriptivo, la técnica a
utilizarse es la entrevista, ademas de adjunta el cronograma de la investigacion, los
recursos y presupuesto y los principales impactos. Ademas, en la investigacién se
encuentran enmarcados tres capitulos, en el capitulo | se establece el marco teorico,
en el capitulo 1l se describe todo lo relacionado al marco metodolégico y el capitulo 11I
hace referencia al levantamiento de informacion y por ende a la presentacion y andlisis
de resultados. Alfinal de trabajo investigativo se mostraran las respectivas
conclusiones recomendaciones que se obtuvieron a lo largo del desarrollo de todo el

proyecto.



Antecedentes y situacion problematica

La exportacion de tejidos de lana de oveja ha tomado impulso debido a que los clientes
se han vuelto mas exigentes, el sector textil representa para muchos paises a nivel de
Latinoamérica y el Caribe un importante aporte de divisas por su creciente actividad
exportadora Trademap (2017) muestra que las exportaciones de Latinoamérica y el
Caribe hacia el mundo para tejidos de lana de oveja es de 18,798,00 miles de USD
y una participacion de 3,2% en las exportaciones mundiales. Se observa que la
participacion no es muy significativa en relacion con otros paises exportadores de

tejidos de lana de oveja.

En estos ultimos afios, el Ecuador viene consolidando su posicion como pais
exportador y desarrollando una disminucién del riesgo - pais, esto debido al
incremento de la produccion nacional, producto del dinamismo de la demanda interna
y una mayor atraccion de inversion privada. Estos factores generaron un crecimiento
de 3.0% del Producto Interno Bruto (PIB) en el afio 2017 en relacién al afo 2016. “En
términos corrientes el PIB alcanzo 103.057 USD millones” (BCE, 2018, pag. 1)

Las exportaciones en el ecuador representan un aumento significativo al PIB del pais
ya que ayuda de manera directa a mejorar la economia y de esta manera establecer
relaciones sélidas a través de estrategias de negociacion entre las MIPYMES del

sector textil y los mercados internacionales.

La apuesta del gobierno ecuatoriano es promover diversas iniciativas para
lograr mayor exportacion, productividad y competitividad de las micro,

pequefias y medianas empresas.

Pro Ecuador, a través del programa Exporta Pais, busca que las personas que
cuentan con emprendimientos o Mipymes se inserten en el mercado mundial,
el programa contempla capacitaciones, asistencia técnica, financiamiento y
trabajo conjunto con el Centro para la Promocion de Importaciones de Paises
en Desarrollo (CBI) de Holanda, para mejorar los procesos y la oferta
exportable. (Proecuador, 2013, pag. 1).

La industria textil es un sector fundamental para el desarrollo econémico del pais

mediante sus exportaciones. AITE (2017) menciona:



La industria textil ecuatoriana crecioé sus exportaciones en 6,2% en 2017, los
principales destinos de las exportaciones del sector en 2017 fueron la Union
Europea, Vietnam, Rusia, China, Chile, Argentina, Estados Unidos, Corea del

Sury los paises de la Comunidad Andina de Naciones (CAN). (p.2).

La produccion textil se vende en el mercado local e internacional y un 15% se exporta
a mas de 70 paises tomando en cuenta que este sector genero un ingreso de divisas

al pais por ende el rendimiento econémico de las empresas aumenta.
Situacion problematica

El entorno dia a dia se ve sumido en un mundo globalizado, donde el intercambio
comercial es un eje fundamental en la dinamizacion de la economia de cada una de
los paises y el desarrollo social de las mismos, pero hay que tomar en cuenta que la
demanda a nivel mundial de textiles de lana es muy volatil “El consumo mundial de
fibras sintéticas aument6 en un 4,1%, la tasa mas baja desde 2008, y lleg6 a 64,6
millones de toneladas en 2015”. (Ruiz, 2017, pag. 3). Asi se puede mencionar que el
consumo de estas fibras sintéticas hace que el mercado para los tejidos de fibra de

lana no aumente en mercados internacionales.

Desde el punto de vista econdmico, Ecuador es un pais que posee una economia
estable, con indices de crecimiento a través de las exportaciones que han potenciado
el desarrollo econémico, sin embargo, el sector textil ecuatoriano tiene un déficit en

sentido que al pais ingresa mercaderia de competencia desleal. AITE (2016) afirma:

Cerca del 40% de importaciones de telas y confecciones textiles que ingresan
al pais declaras a valores incluso inferiores al costo internacional de las matrias
primas, entendiendose por ellas las fribras textiles. Esto se constituye en un
obstaculo para el desarrollo porductivo local, la generacion de empleo v,

adicionalmente, es posible defraudacién al estado.(pag.1).

En relacion a lo mencionado se considera que este tipo de importaciones desleales
gue ingresan al pais afectan la matriz productiva de mismo y por ende al rendimiento
econdémico de la mayoria de empresas que se dedican a la elaboracién de tejidos de

lana.



La Provincia de Imbabura se caracteriza por la produccién artesanal de sacos,
ponchos, bufandas y otros productos textiles que son muy cotizados a nivel
internacional, uno de los principales compradores de estos productos es
Norteameérica. La exportacion es una herramienta muy utilizada por grandes empresas
alrededor del mundo, lamentablemente, las MIPYMES tienen limitaciones para hacer
uso de esta herramienta debido a que no tienen conocimiento de ella 0 no estan lo
suficientemente capacitados, para poner en practica las exportaciones impidiendo el
incremento en sus ventas el cual seria otros de los principales problemas del cantén

Otavalo.
Justificacion

Este trabajo pretende mostrar un andlisis de las exportaciones de ponchos de lana de
oveja de la empresa Milmarte con el objetivo de comercializar el producto a través del
plan de exportacién, el mismo que sirva como manual de buenas practicas,
impulsando el cambio de la matriz productiva y la diversificacion productiva,
incentivando la produccién nacional, de manera que genere un empleo de calidad
donde sus trabajadores logren un desarrollo equilibrado y puedan acceder a recursos
productivos, buscando incorporar un producto con valor agregado eficiente evitando
la dependencia de importar productos que se pueden elaborar en el Ecuador. Dentro
de los beneficiarios directos esta la empresa ya que generara beneficios econdémicos

para la misma.

Preguntas de Investigacion

¢ Por qué la empresa Milmarte no exporta?
¢, COmo se aportara para la comercializaciéon en Estados Unidos?

¢ A través de que se va a saber la situacion actual de la empresa Milmarte?
Problema cientifico

¢, Como comercializar los ponchos de lana de oveja de la empresa Milmarte a Estados

Unidos?



Hipotesis

El plan de exportacion ayuda a comercializar internacionalmente los ponchos de lana

de oveja de la empresa Milmarte a Estados Unidos
Objetivo General

Objetivo general
Disefar un plan de exportacion de ponchos de lana de la empresa Milmarte a Estados
Unidos

Objetivos Especificos

¢ Fundamentar teéricamente el plan de exportacion de ponchos de lana de la
empresa Milmarte al mercado estadounidense.

e Desarrollar el marco metodolégico para el plan de exportacion de ponchos de
lana de la empresa Milmarte al mercado estadounidense.

e Disefiar el plan de exportacion de ponchos de lana de la empresa Milmarte a

Estados Unidos
Declaracion de Variables

e VARIABLE INDEPENDIENTE: Plan de exportaciéon
e VARIABLE DEPENDIENTE: Comercializacién internacional de ponchos de
lana de la empresa Milmarte

Operacionalizacion de Variables

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

Variable Dimension Indicadores it Métodos de Indicadores
e verificacion
m
s
Diagndstico de Empresa 1 Investigacibn  Entrevista
la empresa Producto 2 Yy entrevista Guia
3 entrevista



Precio 8
Plan de Promocion 5
exportacion 1
4
Plaza 1
4

Analisis de Tendencias 7 Entrevista

mercado de consumo Matriz de

internacional Identificacion 9  seleccion de

de mercados 1 mercados

0 Matriz de
Preferencias exportacion
del producto 1
3
Procedimientos  Pasos para 1 Entrevista
de exportacién exportar 5 Guia del
1  exportador
6
Comercializac Estrategias Produccibn 6  Modelo de Entrevista
ion de 7 negocios Guia
internacional  comercializacio 1 Jhon Daniels entrevista
n 2
Costomano 1
de obra 6
Costo 1
materia prima 6
Costo de 8
venta

Fuente: Posso Miguel, Proyectos, Tesis y Marco Légico, 2013
Elaboracion: Daniela Cucés, Andrea Revelo

Métodos e Instrumentos de Recopilacion de Informacion

La investigacion estd basada en el método cualitativo y cuantitativo en donde se

tomara en cuenta experiencias o datos pasados y datos estadisticos a fin de llegar a
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resultados reales porque el principal propésito es especificar las estrategias de
negociacion de la empresa, aqui se investigara como es el comportamiento de cada
uno de los mercados meta en Norteamérica y las principales caracteristicas que los
engloban y finalmente discutir sobre las politicas que la empresa puede aplicar para
tomar decisiones correctas, y asi mejorar la oferta exportable. Ademas, el estudio es
de caracter inductivo- deductivo ya que se partira desde datos generales aceptados
como validos para deducir las suposiciones sobre las exportaciones de los ponchos
de lana de oveja de la empresa aplicando a la basqueda de informacion que se
desarrollan en los mercados para comprobar la hipétesis planteada, se aplicara el
disefio descriptivo- explicativo aqui se analizara todos los datos relacionados a los
problemas y necesidades, por otra parte los tipos de investigacion es de campo y
bibliografico se utiliza para los miembros de Milmarte ya que esto es el sustento valido

para el proyecto.

El disefio de la investigacion esta basado en la realizacion de una entrevista, ademas
del analisis y estudio sobre informacion secundaria que se realizara al propietario de

la empresa Milmarte.

Principal Impacto.

Impacto econémico

Tabla 2 Impacto econémico

NIVEL DE IMPACTO -3 2 -1 O 1 2 3
INDICADORES
Competitividad X
Mejora en tiempo X
Reactivacion del aporte productivo X
Disminucion de costos en produccién X
Mejor distribucion del producto X
TOTAL 6 6

Fuente: Proyectos, tesis y marco logico
Elaborado por: Daniela Cucas, Andrea Revelo
TOTAL =12

Impacto econémico = 12/5



Impacto econémico = 2.4
Impacto econémico = medio positivo

El impacto econdémico tiene un nivel medio positivo, porque va a contribuir a la
economia del sector textil de la ciudad de Otavalo ya que se obtiene mejoras en
sentido de que la empresa Milmarte aumentara su rendimiento en un 2%. La
oportunidad de fabricar productos competitivos y sacar al mercado internacional
representa una oportunidad para generar divisas y crear una balanza comercial
positiva al reducir las importaciones de este producto. Cabe recalcar que al contar con
un producto realizado bajo técnicas y procesos industriales adecuados generaria

oportunidades econémicas dentro de un mercado internacional competitivo
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1.-Comercio internacional

Como expresa Requena (2015) el comercio internacional “es el intercambio constante
y dinamico de elementos relacionados a la produccion de bienes y servicios ademas
de los mismos, comercializables, entre dos 0 mas paises; que tiende a la integracion

definitiva en el tiempo para su equilibrio y apropiada regulacion” (pag. 5)

Otra definicion desde la posicion de Cornejo (1996) el comercio internacional es “el

intercambio de bienes y servicios entre residentes de diferentes paises” (pag.22)

Partiendo de los conceptos expuestos anteriormente el comercio internacional es el
movimiento de bienes y servicios de un pais a otro y mediante esta transaccién o
actividad se genera un beneficio mutuo entre los paises involucrados, el comercio
internacional representa una oportunidad de desarrollo e integracidon a nivel mundial
ya que facilita a los paises para que importeny exporten bienes, servicios y un capital
financiero permitiendo de esta manera mejorar la calidad de vida de quien efectla

dicha transaccién y por ende mejorar la economia de un pais.

Para comprender de una manera mas clara que significa el comercio internacional es
necesario analizar cdmo se origina y sobre todo indagar cuales son las bases tedricas

del comercio internacional.

Con el pasar del tiempo el comercio internacional juega un papel importante en la
economia global, las empresas que venden sus productos en los mercados
internacionales tratan de posicionar sus productos esperando que los clientes elijan
sus productos sobre la competencia ya sea local o internacional Segun Porter (1990)
la competitividad
Implica elementos de productividad, eficiencia y rentabilidad, pero no
constituye un fin ni un objetivo en si misma. Es un medio poderoso para
alcanzar mejores niveles de vida y un mayor bienestar social —una herramienta
para el logro de objetivos. Al aumentar la productividad y la eficiencia en el
contexto de la especializacion internacional, la competitividad brinda a nivel

mundial la base para incrementar los ingresos de las personas sin generar
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inflacion. Debe considerarse la competitividad como un medio béasico de
mejorar el nivel de vida, crear empleos y erradicar la pobreza (pag.68).
La ventaja competitiva en la actualidad es un instrumento que utilizan los paises para
diferenciarse de otros y de esta manera abarcar mas mercados.
“Una buena estrategia competitiva emprende acciones ofensivas y defensivas con el
fin de lograr una posicién defendible en relacién con las otras empresas para ello se
establece 3 estrategias genéricas, el liderazgo de costos, diferenciacion y enfoque de
mercado”. (Porter, 1990, pag. 65).

En base a la cita anterior la estrategia de diferenciacion desde el punto de vista de la
durabilidad la utilizacion de lana de oveja en el producto representa identificacion
cultural y sustentabilidad ambiental, ademas de elegancia caracteristica de cada uno
de los materiales, todo esto constituye una estrategia competitiva ya que para el resto
de paises es considerado como un producto novedoso.

Los ponchos poseen una ventaja competitiva ya que la materia prima existente en el
Ecuador satisface la demanda nacional como la internacional, otra de las ventajas
competitivas que posee el producto es la exclusividad ya que se lo elabora de manera
artesanal en su totalidad, por ende, posee una caracteristica Gnica la misma que no

puede ser reemplazada en otros paises.

Un pais posee una ventaja competitiva cuando posee la capacidad de transformar

insumos en bienes y servicios para obtener la maxima utilidad. Desde el punto de vista

de Cebreros (1993) la competitividad
Es un proceso de creacidén de ventajas competitivas, donde es importante la
capacidad de innovar para obtener saltos tecnoldgicos, al tener la capacidad
de innovar en aspectos tecnolégicos y ademas anticipar las necesidades de los
consumidores; se obtiene la capacidad de organizacion, infraestructura y un
marco juridico. No soélo es un problema de tipo tecnologico y econémico, sino
involucra una gran variedad de aspectos como: territorio, elementos sociales,
ambientales y politicas (pag.75).

En base a la cita anterior se pude deducir que el producto posee una ventaja

competitiva ya que la empresa innova sus productos ademas que implementa el uso

de la tecnologia en su produccion, cabe recalcar que la maquinaria que se utiliza para

la elaboracién de los ponchos de lana no afecta el valor artesanal de los productos.
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Segun Porter otra de las estrategias que se utiliza para lograr una ventaja competitiva
es el enfoque de segmentacion de mercado la misma que “esta interesada en la
identificacion de diferencias en las necesidades de los compradores y en el

comportamiento de compra”. (Porter, 1990, pag. 99)

Como se puede observar en la cita anterior, esta estrategia sirve para identificar las
diferentes necesidades de los compradores y su comportamiento de compra, ademas
se analizaran diferentes indicadores a partir de un grupo especifico, porque es
complicado que un solo producto pueda satisfacer las necesidades de todos los
compradores, por ende, el estudio de mercado va dirigido a un grupo determinado el
mismo que cuente con caracteristicas similares. Se explicaran los indicadores
establecidos para entender la importancia de cada uno de ellos, la razén de su analisis

y los aspectos que afectan para tener claro el segmento al que se dirige la empresa.
1.2.- Bases del comercio exterior

Para poder exportar se debe tener muy claro los conceptos basicos de comercio
exterior ya que de lo mismo parte todo el proceso de exportacién a continuacion se

menciona diferentes teorias que explican definiciones de comercio exterior.

1.2.1.- Concepto de exportacién
Estrada & Estrada (2013) puntualiza que “la exportacion es la accién o actividad que
permite sacar libremente un producto o mercancia de un pais a cualquier otro pais

para su venta o consumo”. (pag. 99)

La exportacion es un medio que genera beneficios para las personas, las empresas y
por lo tanto al pais, mediante la venta de los bienes o servicios producidos en un pais
los cuales son vendidos a otros paises a cambio de un beneficio econémico o
comercial. La exportacion “es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de
mercancias en libre circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o0 a una Zona
Especial de Desarrollo Econdmico, con sujecion a las disposiciones establecidas en

la normativa legal vigente” (SENAE, 2017, pag. 1)

1.2.2.-Regimenes de exportacion
Los regimenes son normas que deben cumplir los productos a exportarse para que
los mismos puedan transitar libremente dentro de un pais, el Codigo organico de la

produccion comercio e inversiones menciona que existen 3 regimenes de exportacion
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El Art.154 del COPCI (2016) menciona que la Exportacion definitiva es “Es el régimen
aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera del
territorio aduanero comunitario o a una Zona Especial de Desarrollo Econémico

ubicada dentro del territorio aduanero ecuatoriano” (pag. 49).

El Art. 154 del Copci tiene relacion con el Art. 158 del Reglamento COPCI (2016) el

mismo enuncia que:

La salida de mercancias se establecera dentro de los 30 dias posteriores a la
aceptacion de la Declaraciéon Aduanera de Exportacion (DAE), para lo cual
debera realizar el registro electrénico tanto del ingreso a la zona primaria como
la salida de las mercancias hacia el exterior, y en caso de no cumplir con el
plazo establecido las autoridades aduaneras podran prorrogarlo por una sola

vez con la debida justificacion. (pag. 51)

Este régimen de exportacion definitiva es mas utilizado ya que la mayoria de las
mercancias que son exportadas hacia otros paises no regresaran nuevamente ya que
el consumo final es en el pais de destino, hay que tomar en cuenta que el tramite de
exportacion de las mercancias acogidas a este régimen debe realizarse en un periodo

no mayor a los 30 dias posteriores a la aceptacion de la DAE.

El Art.155 del COPCI (2016) menciona que la Exportacion temporal para
reimportacion en el mismo estado es “Es el régimen aduanero que permite la salida
temporal del territorio aduanero de mercancias en libre circulacion con un fin y plazo
determinado, durante el cual deberan ser reimportadas sin haber experimentado
modificacion alguna” (pag. 49)

El Art. 155 del COPCI tiene relacién con el Art. 159 del Reglamento del COPCI (2016)

el mismo manifiesta que

Aquellas mercancias que salieron del territorio aduanero deben ser
susceptibles de identificacién, de manera que la Autoridad Aduanera pueda
comprobar que la mercancia que sali6 al exterior es la misma que sera
reimportada al pais, pueden ser ejecutados en cualquier distrito aduanero
exceptuandose del cumplimiento de defensa comercial, de la presentacion de
los documentos de acompafiamiento y los documentos de soporte, salvo el de

transporte. (pag. 51)
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El régimen aduanero antes indicado es una opcion para un exportador cuando
pretenda sacar sus mercancias hacia otro pais en un tiempo determinado con la
finalidad de utilizar estas mercancias en proyectos, y al finalizar el periodo establecido
pueden ser reimportados nuevamente en las mismas condiciones en las que salieron

del pais.

El Art. 156 del COPCI (2016) indica que la Exportacion temporal para

perfeccionamiento pasivo es:
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 transformacion, elaboracion o
reparacion y luego reimportarlas como productos compensadores con la
exencion de los tributos correspondientes conforme las condiciones previstas
en el reglamento al presente Cdédigo. (pag. 49).

El Art. 156 del COPCI tiene relacion con el Art. 164 del Reglamento del COPCI (2016)

el mismo manifiesta que se:

Podra autorizarse para el cumplimiento de los siguientes fines en el exterior la
reparacion de mercancias, incluidas su restauracién o acondicionamiento, la
transformacion de las mercancias y por ultimo la elaboracién de las
mercancias, incluidos su montaje, incorporacion, ensamble o adaptacion a
otras mercancias (pag. 51).
El régimen aduanero mencionado ayuda a los exportadores para cuando necesiten
que sus mercancias cumplan con un proceso productivo de transformacion,
elaboracion o reparacion en el exterior tienen la potestad de sacarlas del territorio
aduanero del pais, y después de un determinado tiempo puedan ser reimportadas

nuevamente como un producto compensador con la exoneracion de los tributos.

Para efectos de la elaboracién del plan de exportacion se tomara en cuenta el régimen
de exportacién definitiva ya que se vendera los tejidos de lana de oveja directamente

para el consumo definitivo al mercado de estados unidos.

15



1.3.-Barreras comerciales

En un mundo globalizado los mercados enfrentan una tendencia de la eliminacion de
fronteras muy fuerte, esto obliga a los paises a modificar sus instituciones y politicas
constantemente, entre las cuales tenemos a las barreras comerciales las mismas que
son mecanismos proteccionistas que utiliza un gobierno de para disminuir el flujo de

importacion de bienes y servicios.

Las barreras comerciales corresponden a las medidas adoptadas por los paises
con el objetivo de proteger las economias nacionales, y que bloquean de cierta
forma las importaciones de otros paises, busca apoyar al exportador nacional
permitiéndole competir de manera igualitaria en los mercados internacionales;
resguardar la seguridad publica regulando o prohibiendo el ingreso de
productos que signifiqguen un peligro; permitir la recaudacion de ingresos para
los programas 0 proyectos de gobierno; e incentivar la produccion nacional
(DIRECON, 2016, péag. 2)

Estrada & Estrada (2013) menciona que las barreras comerciales “son aquellas
medidas, situaciones y disposiciones que obstaculizan el intercambio de productos,

bienes y servicios entre los paises” (pag. 27).
Estos autores ademas indican que existen tres grupos de barreras comerciales

Barreras arancelarias.- Son las tarifas determinadas que tanto importadores como
exportadores pagan a los agentes de aduana de un pais por concepto de salida o
entrada de una mercancia, dentro de estas barreras podemos encontrar los impuestos
o aranceles y el Advalorem. (Estrada & Estrada, 2013, pag. 27).

Barreras no arancelarias. - Son requisitos gubernamentales no cuantitativos que a
través de reglas y caracteristicas determinadas impiden el ingreso libre de mercancias
a un pais. Dentro de este grupo estan las barreras técnicas y sanitarias.

Barreras proteccionistas. - Son obstaculos al comercio internacional que imponen
los gobiernos asignandoles cuotas de importacion, boicot, bloqueo y embargo.
(Estrada & Estrada, 2013, pag. 29).

Segun Mochén (2001) menciona que las barreras arancelarias son “las que
tradicionalmente se han implementado en la politica comercial con el objeto de

proteger la industria doméstica” (pag. 279).
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Mientras tanto las barreras no arancelarias son “medidas administrativas, financieras,
comerciales, cambiarias, etc., que se presentan como alternativa al tradicional
arancel, que muchas organizaciones internacionales buscan desestimar’ (Mochon,
2001, pag. 281).

Los gobiernos de cada pais con el objetivo de reducir el flujo de importaciones ya sea
de bienes o de servicios, aplican mecanismos proteccionistas como las barreras
comerciales para de esta manera controlar el ingreso descomunal de ciertas
mercancias ademas por otra parte buscan incentivar la produccion nacional y de esta
manera aportar al cambio de la matriz productiva a través de las exportaciones de
productos originarios del pais, para efectos del presente trabajo las barreras
comerciales son aquellas normas que nos permitiran conocer qué tipo de impuestos
o contribuciones debe pagar el producto objeto de exportacion para que pueda

ingresar al mercado objetivo sin inconvenientes.
1.4.-Estrategias para exportar un producto

Estrada & Estrada (2013), expresa que:
Para ingresar a los mercados internacionales, el empresario exportador tiene
gue comercializar haciendo un serio andlisis del ¢ por qué? Le gustaria vender
en un mercado desconocido. Cada una de las alternativas de exportacion que
menciona requiere una determinada inversion, un compromiso serio con el
mercado y un grado de control exhaustivo sobre la estrategia exportadora. Casi
todas las alternativas de acceso implican la colaboracion de un intermediario
en algin momento del negocio internacional, bien sea un agente, distribuidor,

socio, colaborador o aliado estratégico (pag. 100).
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Gréfico 1Formas de Ingreso al Mercado Internacional

Indirecta

Directa

Concertada

Z
O
2
=
'
o
o
X
L

Compensada

Productiva

Fuente: Estrada & Estrada
Autores: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

1.5.- Plan de exportacion.

En la actualidad el comercio exterior favorece para mejorar la economia de un pais, a
través de las exportaciones, por lo tanto, para efectuar una exportacién es importante
tener en cuenta bases las tedricas y aspectos que faciliten el proceso de exportacion.
Para elaborar un plan de exportacion se requiere de planificacion y tiempo ya que un
plan bien elaborado puede beneficiar a la economia de un pais mediante la
diversificacion de mercados internacionales, mediante la correcta toma de decisiones.
A continuidad se sefialara varias posturas bibliograficas y algunas estructuras de
planes de exportacion, con el fin de analizar y fundamentar el desarrollo de proyecto.

1.5.1.- Concepto plan de exportacion

Segun Compafiia de Comercio y Exportacién de Puerto rico (2013) menciona que un
plan de exportacion es “una guia donde se estructure y planifique, tanto
administrativamente como financieramente, la estrategia o camino a seguir para lograr

una exportacion exitosa” (pag.3).

El plan de exportacion es la “planeacion de la viabilidad del negocio, asi como para

determinar mercados, competencia, precios del mercado internacional, productos en
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demanda, logistica, y otras actividades necesarias durante la exportacion” (Aduanas,
2014, péag. 1).

Mientras Lerma & Marquez (2010) mencionan que el plan de exportacion “es la guia
o documento que le muestra al empresario hacia donde debe dirigir su esfuerzo
exportador, y cdmo competir con sus productos y servicios en el mercado internacional

a fin de lograr el éxito” (pag. 39).

Segun lo mencionado anteriormente un plan de exportacion es una guia para que las
personas 0 empresas puedan exportar de manera correcta tomando buenas
decisiones y de esta manera abrir nuevas oportunidades de mercado para sus

productos.

1.5.2.-Estructura de un plan de exportacion
Para que un plan de exportacidon sea productivo este debe ser sencillo, realista,
comprensible y congruente ya que esto permite que las personas que lo revisen

puedan comprender y captar la idea principal del mismo.

En la actualidad existen diferentes modelos para estructurar una plan de exportacion
en donde se puede visualizar diferentes fases “un plan de exportacion consta de
introduccion, objetivos comerciales y financieros, andlisis de la situacién actual,
mercado meta, el entorno, estrategias, plan de accion, analisis financiero del proyecto
y presupuesto” (Lerma & Marquez, 2010, pag. 540).

Adicionalmente otro punto de vista de los autores Roque & Pierdant (1966) ha utilizado
el siguiente esquema “perfil de la empresa, ventajas competitivas del producto o
servicio, identificacibn del mercado meta, tamafia y crecimiento del mercado,
experiencias y habilidades de los ejecutivos, requisitos financieros, prondsticos de
ventas y utilidades, uso de fondos y estrategia de salida” (pag. 73).

Un plan de exportacion debe estar estructurado de una manera ordenada tomando
varios puntos estratégicos como “analisis del potencial exportador, seleccion de
mercados, inteligencia de mercados, analisis del pais objetivo (mas pais alterno y pais
contingente), estrategias, plan de accién, plan de financiacion, apéndice” (pag. 3).
Mientas que Connect Americas (2018) menciona que debe contener los siguientes

puntos claves “ analisis de mercado, recursos humanos, operativa, aspectos

internacionales, aspectos de produccion, riesgo y proyecciones financieras’(pag. 2).

19



Por otra parte, Daniels (2010) plantea un modelo de plan de negocios de exportacion,
mas especifica en donde se menciona como primer punto analisis de la empresa
seguido del analisis del mercado objetivo, descripcion del producto o servicio, el
precio, analisis financiero (pag.210).

A partir de los esquemas planteados se puede establecer que no existe una estructura
Unica para elaborar un plan de exportacion. No obstante, estas propuestas valdran
como referencia para disefiar una estructura apropiada del plan de exportacion, para

la comercializacion de ponchos de lana de oveja.

Evidentemente el esquema de Jhon Daniels contiene caracteristicas importantes que
se deben tomar en cuenta en la estructura de un plan de exportacioén ya que mediante
estos puntos el plan puede ser mas entendible, comprensible y efectivo en el momento
de ponerlo en practica, para efectos del trabajo de investigacion se tomara en cuenta
el esquema planteado por Jhon Daniels con cierto tipo de arreglos los mismos que

estaran direccionados a las diferentes necesidades de la empresa Milmarte.
1.6.-Exportadores e importadores de productos de lana

Segun datos de Trademap (2017), los principales paises exportadores de tejidos de
lana de oveja en el mundo son: Italia con un 17.3% de exportaciones, seguido de
Reino unido con un 16.7%, en tercer lugar, Japén con 11.1%.

De la misma forma, se detalla los principales paises importadores de tejidos de lana
de oveja: el primer importador en el mundo es China con 22.2%, seguido de Francia
con 9.8%, a continuacion, Estados Unidos con 8.6%.

En base a esta informacion se puede analizar que el principal exportador de lana de
oveja es China, cabe recalcar que Estados Unidos ocupa el tercer lugar entre los
importadores de estos tejidos, a través de estos datos se analiza que este pais es uno

de los mercados mas atractivos para realizar negocios a nivel mundial.
1.7.-Incoterms

Los incoterms son reglas de negociacién internacional, establecidos por la CCl a partir
del afio 1936, a los cuales se les fueron introduciendo nuevas enmiendas y adiciones
en afios posteriores, siendo la ultima adicion en el afio 2010 y entrando en vigencia el
01 de enero del afio 2011.
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Carpintero (2014) afirma que los incoterms “son wunas siglas aceptadas
internacionalmente que deben aparecer a continuacion del precio de exportacién e
indican las obligaciones de cada una de las partes en relacion a todas las actividades

relacionadas con el envio de la mercancia” (pag. 110).

Mediante este concepto los incoterms son reglas de negociacion internacional permite
al comprador y vendedor conocer hasta qué punto llegan sus obligaciones y
responsabilidades en cuanto a la fijacion de precios, en la determinacién de quienes
son responsables para cubrir los riesgos de la mercancia, el lugar establecido para su
entrega, quienes son los encargados de contratar y pagar el seguro, y quienes cubren
los costos por la tramitacion de documentos necesarios en toda compraventa

internacional de mercancias.
Segun Estrada & Estrada (2013)

Los Incoterms 2010 (apdcope de international commercial terms), términos
internacionales de comercio, son un conjunto de términos establecidos por la
Camara de Comercio Internacional (CCI). Estos términos son compuestos por
tres letras y nos indican hasta donde es responsable el vendedor y desde donde
es responsable el comprador al momento de realizar una transaccién o una

compra-venta internacional (pag. 35).

1.7.1.- Partes que regula los incoterms
Dentro de las principales cosas que regula los incoterms segun Vera (2015) Regula
cuatro grandes areas las mismas son los tramites documentales, la entrega de las

mercancias, la transmision de riesgos y la distribusion de gastos (pag. 7).

1.7.2.- Partes que no regula los incoterms

Existe una serie de puntos que los incoterms no regulan para lo cual se necesita
aplicar acuerdos complementarios segun Vera (2015) los incoterms no regulan la
forma de pago de las mercancias, la Transferencia de propiedad de las mercancias,
la legislacion aplicable para el contrato de compraventa internacional, las disputas
comerciales y la responsabilidad en caso de incumplimineto del contato de

compraventa internacional (pag. 9).
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1.7.3.- Clasificacion de los incoterms

En base a los conceptos mencionados anteriormente los Incoterms son normas para
la interpretacion de los términos comerciales utilizados en las transacciones,
elaborados por la Camara de Comercio Internacional, nos indica hasta donde es el
responsable el vendedor y desde donde es responsable el comprador al momento de

realizar una compra o venta internacional. A continuacion, se detalla los siguientes

términos:
Grafico 2 Clasificacion de los Incoterms
INCOTERMS
POLIVALENTES(Transpor MARITIMOS
te multimodal)
280 B PAERIGL FAS.-FRANCO AL COSTADO DEL
FCA.- FRANCO PORTEADOR BUQUE
CPT.-TRASPORTE PAGADO HASTA FOB.-FRANCO A BORDO
SES.:;'EASNPORTE Y SEGURO PAGADO CER -COSTO Y FLETE
DAT.- ENTREGA EN TERMINAL CIF.- COSTO,SEGUROY FLETE
DAP.-ENTREGA EN LUGAR
DDP.- ENTREGA DERECHOS PAGADOS

Fuente: Camara de Comercio Internacional
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

En base a los conceptos antes mencionados para el presente trabajo los incoterms
servirdn de ayuda para realizar la matriz de exportacion y mediante esto poder

determinar el costo de exportacion de los ponchos de lana.
1.8.-Logistica

Para lograr un mejor entendimiento del papel de la logistica y su relacion con la gestiéon

de la cadena de suministro se presenta la siguiente definicién

Ferrel, Hirt, Ramos, Adriaenséns, & Flores (2004) afirman que la logistica es: “una

funcion operativa importante que comprende todas las actividades necesarias para la
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obtencién y administracién de materias primas y componentes, asi como el manejo

de los productos terminados, su empaque y su distribucién a los clientes” (p4g.282).

De la misma manera, algunos autores afirman lo siguiente: “El proceso de administrar
estratégicamente el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las
existencias en proceso y de los bienes terminados del punto de origen al de consumo”
(Lamb & McDaniel, 2002, pag. 383).

Teniendo claro estas posturas, se concluira que la logistica posee un conjunto de
actividades que van desde cémo se adquiere el producto, el manejo del mismo dentro
de las instalaciones de la empresa y la forma como llega al cliente para satisfacer sus

requerimientos.

Para la aplicacion de esta investigacion se adoptard la definicibn de logistica
establecida por el Council of Logistics Management a saber que “la logistica es el
proceso de planear, implementar y controlar efectiva y eficientemente el flujo y
almacenamiento de bienes, servicios e informacion relacionada del punto de origen al

punto de consumo con el propdsito de cumplir los requisitos del cliente” (Wood, 2018,
pag. 1).

A partir de esta conceptualizacién la logistica es una forma de dirigir los procesos
productivos mediante la planificacion, implementacién y control de todas las
actividades de la empresa desde el aprovisionamiento, produccion y distribucion para

satisfacer al cliente.
1.8.1.-Tipos de logistica.

Cada empresa realiza diferentes actividades, enfocadas a diferentes sectores con el
objetivo de satisfacer las necesidades de sus clientes, por ello, existen diferentes tipos
de logistica en funcion de la empresa a la que nos refiramos y de sus necesidades

especificas en cuanto a planificacién, control y distribucion de su mercancia se refiere.

1.8.1.1.-Logistica de aprovisionamiento
Ferndndez (2014) menciona que “la funcién de aprovisionamiento es la encargada de
cubrir las necesidades de materiales y productos que la empresa necesita para su

funcionamiento” (pag.26).
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Christpher (2016) menciona que:

El proceso de aprovisionamiento es el conjunto de operaciones que pone a
disposicion de la empresa, en las mejores condiciones posibles de cantidad,
calidad, precio y tiempo, todos los materiales y productos del exterior
necesarios para el funcionamiento de la misma y de su almacenamiento, de

acuerdo con los objetivos que la direccidn de la empresa ha definido. (pag.56)

En base a estos contextos la logistica de aprovisionamiento es el control de los
suministros, para cubrir las necesidades de los procesos operativos de la empresa,
tomando en cuenta la fecha de entrega, los tipos de embalaje, la seleccién de
proveedores., los modelos de inventario, la previsién de la demanda de los productos
y la calidad del servicio.

1.8.1.2.-Logistica de distribucién
El término logistica de distribucion o distribucion fisica se utiliza frecuentemente como
sinbnimo de logistica, pero algunos autores como Magee, Copacino, & Rodenfield

(1985) definen a cada uno de esos términos de la siguiente manera:

Logistica: Es el arte de dirigir el flujo de materiales y productos de la fuente al
usuario. Incluye el flujo total de materiales, desde la adquisicién de las materias
primas al suministro de productos acabados a los usuarios finales y los flujos

de informacién que ocasionan el movimiento de materiales.

Distribucién fisica: Es la parte de la logistica que hace referencia al movimiento

externo de los productos desde el vendedor al cliente o comprador (pag. 113)

Por lo tanto, segun lo citado la logistica y distribucion fisica son términos semejantes
gue incluyen las operaciones llevadas a cabo para que el producto recorra el camino
desde el punto de produccion hasta el consumo, los canales de distribucion son los

gue posibilitan el desarrollo de estas actividades.

1.8.1.3. Logistica inversa

El uso de la logistica inversa, dentro del mundo empresarial, esta vinculada con la
recuperacion o el retorno de inventarios, materiales o productos obsoletos donde
incluso se adelanta el final de su vida util “La logistica inversa abarca el conjunto de

actividades logisticas de recogida, desmontaje y desmembramiento de productos ya
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usados o0 sus componentes, asi como de materiales de distinto tipo y naturaleza con

el objeto de maximizar el aprovechamiento de su valor’ (Cabeza, 2012, pag. 37).

Escudero (2014) asegura que “la logistica inversa o distribucion inversa de la cadena
de suministros incluye todos los movimientos de materiales desde el consumidor o
usuario hacia el fabricante o hacia los puntos de recogida, para su reutilizacién,

reciclado o destruccion” (p. 11).

Segun las manifestaciones anteriores este tipo de logistica implica necesariamente la
planificacion y control del flujo eficiente de materias primas, inventarios y productos

terminados, desde su origen, consumo Yy correcta eliminacion.
1.9.-La industria textil y de confecciones

1.9.1.- Analisis Nacional

El origen de la industria textil ecuatoriana “se remonta a la época de la colonia, cuando
se utilizaba la lana de oveja para la fabricacion de los tejidos, cuando aparecieron las
primeras industrias empezaron el procesamiento de las mismas” (Jaimes, 2015, pag.
1) esto permitié6 un tiempo después que se logre introducir estas fibras para la

manufactura.

La industria textil y de confecciones de Ecuador ha venido evolucionando; se han
realizado inversiones en nuevas maquinarias con avanzada tecnologia, y en la
formacidn de los trabajadores tanto en aspectos técnicos como de disefio, mejorando
asi su productividad y creando productos con valor agregado para cubrir la demanda
internacional, segun el Instituto nacional de estadisticas y censos (2017) afirma:

La industrial textil es el segundo sector que mas fuentes de trabajo genera en Ecuador,
con 175.000 puestos de empleo, de los cuales el 70% son mujeres, con una tendencia

a incrementar la actividad textil en provincias. El 64% de las empresas son familiares
(pag.l).

Uno de los sectores mas beneficiados del Ecuador es el mercado de la industria textil
especialmente el mercado de tejidos de lana, ya que representan una de las

principales fuentes de generacién de empleo para las personas artesanas que

trabajan para sustentar sus hogares a través de sus habilidades manuales.
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1.9.2.- Analisis Local

Los otavalefios son personas especialistas en la produccion de un sin nimero de
articulos artesanales los cuales son muy reconocidos por su contenido artesanal a
nivel mundial ya que a través de sus manualidades representan a la sociedad,

costumbres y herencias culturales de sus antepasados.

La actividad textil otavalefia era elaborado generalmente por pequefios productores
de textiles, quienes realizaban una infinidad de productos textiles de una forma
artesanal, pero con el pasar del tiempo, nuevas técnicas se han incorporado en los
procesos de produccion textil en Otavalo, las implementaciones de tecnologias han
favorecido a que la produccion se realice de una manera mas facil, rapida y en
mayores cantidades, segun la investigacion realizada por Morales (2013) donde

menciona;

El 94,58% de artesanos otavalefios no realizan ninguna exportacion ya que
estan dedicados en su mayoria a comercializar sus productos artesanales en
la plaza de ponchos y tan solo el 5.42% de artesanos realizan exportaciones,
de los cuales el 45,45% lo hace en Espafa, un 27,27% en Alemania y Estados
Unidos, en tanto que en Venezuela, Chile, Inglaterra, Francia e ltalia se
comercializa un 18,18%, y el 9,09% de los comerciantes también venden a

Republica Dominicana, Colombia, Panam@, Portugal y Canadé (pag. 76).

Se observa que el 95% de la produccion artesanal de Otavalo tiene como objetivo
satisfacer las necesidades de consumo interno de la ciudad, esto involucra que
localmente exista mucha competencia del mismo producto, esto por otro lado
representa una oportunidad para Otavalo ya que al contar con una produccion de
artesanias en cantidades altas se las puede destinar no sélo para la comercializacion

local sino también para mercados internacionales.
1.10.-Antecedentes de los tejidos de lana de oveja.

Histéricamente, “la lana fue una de las primeras fibras que el hombre transformé en
hilo y luego en tejido para cubrirse”. (Wachtendorff, 2013, pag. 2). A partir de ello, el
comercio de tejidos de lana de oveja ha ido evolucionando y se ha convertido en una
de las alternativas de comercializacion en el mercado, debido a que aumenta oferta 'y

la demanda de este producto.
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La lana posee grandes caracteristicas y por ello son muy valoradas por paises que
poseen un clima frio, también es apreciada por aquellos paises del desierto porque la
lana en cierta parte aisla el calor, los tejidos de lana de oveja han sido parte de la
cultura durante casi 500 afios, en comparacion con las fibras sintéticas las cuales con
el pasar del tiempo se han ido implementando en el mercado, hay que tomar en cuenta
que en la actualidad los tejidos de lana de oveja representan parte de la vision global
de internacionalizacion de los paises productores de tejidos segun Tinoco (2009) los

usos de la lana.

Estan en relacién directa con una gama de diametros que la hacen utilizable en
ropa (industria textil). Dos tercios de la lana van a la manufactura de prendas
(telas, chompas, abrigos, etc.) Un tercio se destina a la manufactura de

sabanas anti estéticas o alfombras anti ruido (pag. 3).

Podemos observar que los tejidos de lana de oveja son muy antiguos pero con el
pasar del tiempo y conforme a las necesidades de las personas estas han ido
evolucionando para de esta manera cubrir las necesidades de los consumidores el
uso de la lana de oveja hoy en dia posee una gran gama como anteriormente se
menciond el usos de esta fibra se emplea en la fabricacion de ponchos sacos
bufandas entre otras prendas de vestir las mismas que son muy apreciadas en
mercados internacionales ya sea por su precio o por la alta calidad de las mismas o
en su defecto hay personas que prefieren estas prendas por el valor cultural que
estas poseen ya que al ser fabricadas artesanalmente estas poseen un Unico y

exclusivo disefio a nivel mundial.
1.11.-Analisis de investigacion de mercados

Estados Unidos es considerado una de las potencias econémicas y comerciales mas
importantes a nivel mundial; con el paso de los afios se ha convertido en uno de los
principales socios comerciales para el Ecuador.

El mercado estadounidense, se ha transformado en uno de los mercados mas
atractivos para el sector de exportaciones de Ecuador, debido a su tamafo,
dinamismo y capacidad de compra. Segun Trademap (2017) “Estados Unidos es uno
de los paises inversionistas mas importantes seguido por Europa que ya que posee

un alto poder adquisitivo de productos de tejidos de lana” (pag. 1).
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Estados Unidos es un pais con una poblacion extensa caracterizado por un
consumismo en productos netamente artesanales, los ciudadanos tienen gustos

preferenciales a nuevos productos.

Estados Unidos cuenta con una poblacién “de 330.355.454 personas, es uno de los
paises mas poblados del mundo 39 habitantes por Km2”. (Countrymeters, 2018, pag.
1).

Estados Unidos tiene un PIB Per capita trimestral de “13 .628 euros, 726 euros mayor
que el del mismo trimestre del ano anterior, que fue de 12.902 euros” (Datosmacro,
2018, pag. 1) por lo tanto Estados Unidos es una gran potencia a nivel mundial ya sea
por su capacidad econémica o comercial, Ecuador necesita renovar sus mercados
con el fin de minimizar la dependencia de los pocos mercados que posee para
exportar, por tal motivo Estados Unidos es un mercado atractivo para enviar los

productos ecuatorianos y de esta manera contribuir a la economia del pais.

El acuerdo que se tiene hoy en dia es el sistema de preferencias generalizadas que
permite obtener aranceles a un precio mas bajo se ha registrado que el sistema de la
unién europea ofrece beneficios especiales a 49 paises sub desarrollados y a los
paises que cumplen determinadas normas béasicas en el &mbito laboral y en el del

medio ambiente.
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Conclusiones parciales del capitulo I.

El marco tedrico de la presente investigacion concluye que:

La empresa tejidos Milmarte debe tener presente las tendencias actuales de la

comercializacion de tejidos de lana de oveja.

Se expusieron diferentes definiciones las mismas que sirven como soporte de la
investigacién, estas influyen directamente con las variables del presente trabajo, el

objetivo principal al mencionar las diferentes teorias es sustentar y validar el mismo.

El presente trabajo esta fundamentado teéricamente en la ventaja competitiva ya que
en la actualidad esta permite el éxito o el fracaso de las empresas para efectos del
presente trabajo la empresa Milmarte posee una ventaja competitiva en diferenciacion
de su producto ya que posee caracteristicas Unicas y tradicionales ecuatorianas en la
realizacion de sus productos las mismas que hacen que los articulos sean aceptados

en mercados internacionales.

Para desarrollar el disefio del plan de exportacion se tomard como guia el modelo
planteado por John Daniels, ya que desde el punto de vista de diferentes autores no
existe un modelo Unico para desarrollar un plan de exportacion, este modelo abarca
varios aspectos dentro de los cuales las Mipymes estan en condiciones de efectuarlo,
con el fin de que la empresa de tejidos Milmarte pueda ampliar su mercado
internacionalmente a través de la venta de sus tejidos de lana de oveja y de esta

manera pueda obtener a cambio un rendimiento econémico.

Es importante sefialar que un plan de exportacién es un procedimiento mediante el
cual se pretende explicar los pasos a seguir para poder analizar y seleccionar un
mercado meta y posteriormente realizar el intercambio comercial de la produccién de
una empresa con el objetivo de obtener una utilidad, para posteriormente ayudar en

el cambio de la matriz productiva la misma que incentiva las exportaciones.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

Este capitulo se basa a los métodos de investigacion que se emplearan en el
transcurso de la investigacion, de la misma manera se explicara la metodologia
aplicada para el plan de exportacion de tejidos de lana Milmarte al Estados Unidos,
por con consiguiente en base a la informacion recopilada se evidenciara la situacion

actual para poder realizar la exportacion.
2.1.- Paradigma de la investigacion

2.1.1.- Investigacion cualitativa

Cabe mencionar que de igual manera en el presente trabajo se empleara el paradigma
cualitativo, mediante el cual se espera analizar de forma minuciosa el comportamiento
ademas entender e interpretar el problema anteriormente planteado, este método
permite al investigador estudiar la relacion o el vinculo entre las personas, entes
sociales y la cultura como menciona Denzin & Lincoln (2015) La investigacion

cualitativa es una actividad que localiza al observador en el mundo.

Consiste en un conjunto de préacticas interpretativas que hacen al mundo
visible. Estas practicas transforman el mundo, lo convierten en una serie de
representaciones, que incluyen las notas de campo, las entrevistas,
conversaciones, fotografias, registros y memorias. En este nivel, la
investigacion cualitativa implica una aproximacion interpretativa y naturalista
del mundo. Esto significa que los investigadores cualitativos estudian las cosas
en su contexto natural, intentando dar sentido o interpretar los fenémenos en

funcidn de los significados que las personas le dan.

En base a la teoria antes mencionada, la recoleccion de datos ya sean
comportamientos vivencias o expediciones tiene por objetivo analizar la relacion de
los mismos con el problema de estudio, y de esta manera poder desarrollar la

investigacion y establecer las estrategias a utilizarse en el presente trabajo
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2.1.2.- Investigacién cuantitativa

En el presente trabajo se pretende emplear el paradigma cuantitativo, mediante el cual
se espera analizar valores numéricos ya sea de encuestas, experimentos o entrevistas
las mismas que cuenten con respuestas concretas y de esta manera poder realizar
estudios estadisticos y asi observar como se comporta cada mercado como
mencionan Hernandez, Baptista, & Fernandez (2010) “Utiliza la recoleccion de datos
para probar hipotesis con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con
el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias.” (pag.4).

En base a la teoria antes mencionada, la recoleccion de datos estadisticos tiene por
objetivo analizar los valores numeéricos, los mismos que pretenden probar las hipotesis
planteadas ,y de esta manera poder desarrollar la investigacion y desarrollar las
técnicas e instrumentos a utilizarse en el presente trabajo, se tomara en cuenta las
estadisticas sobre importaciones, exportaciones, nivel de productividad de la empresa
,ventas, las promociones entre otros datos los cuales permitan de una manera mas

simplificada la interpretacioén de la informacién recolectada.
2.2.- Disefio y tipo de investigacion
2.2.1.-Disefio

El disefio de investigacion utilizado es de caracter descriptivo y explicativo ya que se
toma en cuenta dos variables, con la finalidad de conocer cuéles son los efectos de

las mismas en el presente trabajo.

2.2.1.1.- Investigacion Descriptiva

Al realizar una investigacion descriptiva el principal propésito de la misma es
especificar las propiedades, caracteristicas y los rasgos mas especificos con el
objetivo de describir los problemas que presenta el tema de estudio, empleando las
palabras de Toro & Parra Ramirez (2006) “Consiste en describir, analizar e interpretar
sistematicamente un conjunto de hechos, fenomenos y variables que lo caracterizan
de forma tal y como se presenta. Apunta a estudiar el fendmeno en su estado natural”.
(pag.361)

Con fundamento a lo anterior mencionado, al aplicar la investigacion descriptiva en el

desarrollo del plan de exportacién de tejidos de lana de oveja a Estados Unidos, tiene
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como finalidad describir las caracteristicas comportamientos de la empresa para que
asi se pueda analizar todos los datos relacionados a los problemas del objeto de
estudio, los datos se obtendran a través de la técnica que esté acorde al presente

trabajo de investigacion.

2.2.1.2.- Investigacion Explicativa
Al realizar una investigacion explicativa se pretende analizar la causa efecto de un

determinado tema de estudio como menciona Stracuzzi & Pestana (2012)

Este nivel de investigacion se centra en determinar los origenes o las causas
de un determinado conjunto de fendbmenos - complejos y delicados, en los que
el riesgo de cometer errores es alto. Su objetivo es el de encontrar las
relaciones causa-efecto de ciertos hechos con el objeto de conocerlos con

mayor profundidad (pag. 93).

Esto nos dice que la investigacion se basa principalmente en encontrar por qué y para
que, de las cosas o fendmeno, esto ayuda a que tengan respuestas claras a lo

investigado y asi obtener informacidn util para el desarrollo de la investigacion.
2.2.2.- Tipo

2.2.2.1.- Investigacién de campo.

La investigacion del presente trabajo es de campo ya que tiene por objetivo la
recoleccion de informacion directamente con los miembros de la empresa Milmarte,
para asi obtener datos del proceso productivo y de distribucién de los articulos de la

empresa, como sefalan Stracuzzi & Pestana (2012).

La Investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos directamente de
la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables.
Estudia los fenémenos sociales en su ambiente natural. El investigador no
manipula variables debido a que esto hace perder el ambiente de naturalidad

en el cual se manifiesta (pag.88).

Desde el punto de vista de lo anteriormente planteado una investigacién es de campo
ya que la recoleccion de datos se realiza directamente a los miembros de la empresa
Milmarte para de esta manera obtener datos los mismos que serviran para exponer

un sustento valido y creible, el mismo que tiene la finalidad de sustentar el
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planteamiento del problema y cumplir con la hipétesis para que la empresa tenga una

utilidad o aumente su rendimiento econémico.

2.2.2.2.- Investigacion bibliografica
Para el presente trabajo se utiliza una investigacion bibliografica ya que se tomara en
cuenta estudios realizados anteriormente acerca del tema de investigacion

segun Stracuzzi & Pestana (2012) la investigacion bibliografica:

Se fundamenta en la revision sistematica, rigurosa y profunda de material
documental de cualquier clase. Se procura el andlisis de los fendbmenos o el
establecimiento de la relacion entre dos o mas variables. Cuando opta por este
tipo de estudio, el investigador utiliza documentos; los recolecta, selecciona,

analiza y presenta resultados coherentes (pag. 87).

En funcién de lo anteriormente citado el uso de la investigacion bibliografica permite
al investigador realizar una sintesis de contenidos cientificos, los mismos que servirdn

como guia en el trabajo de investigacion.
2.3.- Determinacion de la poblacién y muestra

2.3.1.-Poblacidon

Segun Hernandez, Fernandez, & Baptista Lucio (2014) sefiala que poblacion es “el
conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones, que
pueden ser estudiados y sobre los que se pretende generalizar los resultados”
(pag.174).

A través de lo sefialado la poblacion en estudio es finita y tiene caracteristicas
comunes en lugar y momento determinado. Segun Arias (2012), poblacién finita es
“agrupacion en la que se conoce la cantidad total de unidades que la integran.” (pag.
81).

En otras palabras, la poblacion es un conjunto de individuos que tienen una
caracteristica en comun en un lugar determinado, en el presente proyecto la poblacion
la conforman los miembros de la empresa Milmarte los mismos que cuentan con todos
los requisitos naturales para ejecutar su actividad comercial.

Hay que tomar en cuenta, que la empresa esta compuesta por 5 miembros y por lo

tanto no es indispensable aplicar una formula de tamafio de muestra ya que la
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empresa no cuenta con un nidmero mayor de treinta personas, desde la posicién de
Hernadndez, Baptista, & Fernandez (2010) “La muestra es un subgrupo de la poblacién
en el que todos los elementos tienen la misma posibilidad de ser elegidos.” (pag.175).
En base a lo anterior mencionado la muestra es un pequefio grupo de la poblacién,
para obtener este grupo de personas se utiliza diferentes férmulas entre una de ellas
encontramos la de designar el 30% de la poblacion y otras manera es de utilizar la
férmula establecida por la muestra, para efectos del presente trabajo no se empleara
ninguna de las férmulas para determinar la muestra, ya que el nimero de miembros
de la empresa Milmarte es muy pequefio y accesible los cuales seran objeto de
realizacion de la entrevista para la recoleccién de datos.

2.4.- Metodologia

2.4.1.- Método deductivo

El estudio es de caracter deductivo en donde se analiza las caracteristicas a nivel
general hasta llegar al problema mas especifico con la finalidad de buscar una
solucién Torres C. A. (2006) postula que el método deductivo “es un método de
razonamiento que consiste en tomar conclusiones generales para explicaciones

particulares” (pag. 56).

En base a lo anterior mencionado, el método deductivo se encuentra inmerso en el
presente proyecto con la finalidad de analizar de forma general o en otras palabras a
nivel internacional o nacional los distintos problemas que presenta el sector de tejidos
de lana de oveja y por consiguiente analizar los problemas que tiene la empresa
Milmarte para exportar sus productos, con el objetivo de encontrar un resultado y dar

una solucion.

2.4.2.- Método inductivo

El estudio es de caracter inductivo Stracuzzi & Pestana (2012) mencionan que “se
utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de hechos particulares
aceptados como validos para llegar a conclusiones cuya aplicacion sea de caracter
general’(pag.80) ya que se analizara especificamente a la empresa Milmarte del
sector textil de la ciudad de Otavalo es asi que se basa en la observacion y estudio
de diversos sucesos reales para llegar a una conclusion clara que ayude con datos

importantes y relevantes e informacion adecuada para la investigacion
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2.4.3.- Método historico

El presente trabajo tiene un método historico ya que sefializa hechos o datos del
pasado con el objetivo de analizarlos Stracuzzi & Pestana (2012) “se orienta hacia el
analisis del pasado, a reconstruir e interpretar los hechos, ideas y transformaciones

del pensamiento 'y la practica pedagdgica en el devenir del tiempo” (pag. 96)

En base a lo anterior mencionado, el método historico se encuentra inmerso en el
presente proyecto con la finalidad de analizar datos del pasado para de esta manera
en fundamento a estos datos plantear una nueva propuesta, con el objetivo de

encontrar un resultado valido y dar una solucion.
2.5.-Instrumento de recopilacién y analisis de informacion

2.5.1.- Instrumentos.

El uso de las técnicas e instrumentos se refiere a cualquier tipo de medio o0 recurso
utilizados por el investigador para recopilar datos del objeto de estudio los mismos que
estan relacionados directamente con los objetivos planteados y las variables de
estudios, esto se debe someter a una validez por parte de expertos en la materia para
obtener un grado de credibilidad y poder sustentar los resultados Herndndez, Baptista,
& Fernandez (2010) ratifican,

La recoleccion se basa en instrumentos estandarizados. Es uniforme para
todos los casos. Los datos se obtienen por observacion, medicion y
documentacion. Se utilizan instrumentos que han demostrado ser validos y
confiables en estudios previos o0 se generan nuevos basados en la revision de
la literatura y se prueban y ajustan (pag.12).
En base a las palabras de lo anteriormente citado el uso de un instrumento de
recopilacion de informacion de la empresa Milmarte es muy importante ya que permite

obtener datos reales.

2.5.2.- Entrevista.

Para efectos del presente trabajo el instrumento a utilizarse sera la entrevista la misma
que se realizara de forma personalizada a los miembros de la empresa Milmarte segun
Marquez (2006) “Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una

conversacion que se da entre una, dos 0 mas personas donde un entrevistador es el
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designado para preguntar” (pag. 35). El desarrollo de la entrevista se encontrara al

final del capitulo III en el anexo N° 1
2.6. Validez y confiabilidad del instrumento
2.6.1. Validez

La validez de contenido se refiere principalmente al grado de autenticidad de un

contenido bajo el juicio de expertos los mismos que a través de los conocimientos y

experiencia obtenida en el transcurso de su carrera puedan validar el trabajo.

Como lo expresa Corral (2009).
La validez de contenido se refiere al grado en que un instrumento refleja un
dominio especifico del contenido de lo que se quiere medir, se trata de
determinar hasta doénde los items o reactivos de un instrumento son
representativos del universo de contenido de la caracteristica o rasgo que se
guiere medir, responde a la pregunta cuan representativo es el comportamiento
elegido como muestra del universo que intenta representar (pag.148).

Segun lo planteado anteriormente una investigacion debe estar bien fundamentada, y

por ende brindar confianza en sus resultados esto se consigue a través de la

validacion de la informacién por medio del juicio de expertos que con sus afios de

experiencia confirman que el objeto de estudio presenta autenticidad.

Para el presente trabajo se tom6 como instrumento la entrevista a los propietarios de
la empresa Mimarte de la ciudad de Otavalo, la misma que cuenta con 16 preguntas.
Hay que poner énfasis que, previo al cumplimiento de la entrevista se llevé a cabo la
validacion del instrumento de investigacion a través del juicio de 3 expertos, con el

objetivo de que la entrevista tenga coherencia y sea de facil comprensién.

En donde la calificacion de la validacion de expertos se encontrara al final del capitulo
[l en el anexo N° 2, para esta validacion se basé en 5 items que son: congruencia de
items, amplitud de contenidos, redaccion de los items, claridad y precision y
pertinencia basado en las variables deficiente, aceptable, bueno, muy bueno,

excelente.
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2.6.2. Confiabilidad
Se podra realizar un analisis de confiabilidad en el instrumento que es el cuestionario

donde se aplica la técnica de encuesta para esta investigacion.

Para (Egg, 2008) el término confiabilidad se refiere a "la exactitud con que un
instrumento mide lo que pretende medir. (pag. 44). Esto quiere decir que las preguntas
realizadas en el instrumento que es la entrevista deben estar claras y precisas y deben
tener una exactitud y coherencia en el tema relacionado para que asi tenga
confiabilidad, para el uso de este instrumento el método utilizado para la confiabilidad
del mismo, es el test re-test.

Para Corral (2010) el método test — re - test es “una forma de estimar la confiabilidad
de un test o cuestionario es administrarlo dos veces al mismo grupo y correlacionar

las puntuaciones obtenidas”.

En base a la cita anterior la confiabilidad del test re - test consiste en la aplicacion
del mismo instrumento a una misma muestra de sujetos en dos 0 mas ocasiones, bajo
condiciones similares, los resultados de las pruebas repetidas son entonces
comparados ya la vez no existe un criterio Unico respecto a cual debe ser el lapso
adecuado entre la primera y segunda aplicacién, la cantidad de tiempo sobre la cual

una variable es medida y asi poder llegar a una concusién al final del presente trabajo.

2.8.1.- Analisis Ponderado de la entrevista al propietario de la empresa Milmarte
El andlisis de cada pregunta parte desde el punto de vista de cual es mas importante
sustentada en una escala de criterio la misma que va del 1 al 5 en donde el nUmero 1
es malo el numero 2 regular, 3 bueno, 4 muy bueno y 5 excelente, los resultados se

podran observar al final del capitulo Ill en el anexo N°3.

2.8.2. Conclusién general de la entrevista al propietario de la empresa Milmarte.
Como resultado de la aplicacion a la entrevista al duefio de la empresa Milmarte se
obtuvo informaciéon de que la empresa es una tradicion familiar que cuenta con mas
de 20 afios de funcionamiento con el pasar del tiempo esta empresa se ha convertido
muy importante dentro de su sector, el duefio menciono que en el afio 2015 fueron
ganadores del tercer lugar como la mejor artesania del Ecuador este evento fue
organizado por el Ministerio de Turismo la Marca pais y Mipro, otro de los puntos

mencionados por el propietario es que ellos no son exportadores directos de sus
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productos ya que ellos venden a través de terceras personas, sin suda su marca se
encuentra en diferentes paises como Estados unidos, Espafia entre otros. La empresa
Milmarte no solo trabaja con lana de oveja sino también realiza productos de alpacay
fibora de bambd, su principal materia prima para los productos de lana de oveja es
nacional y si el cliente solicita utiliza materia prima peruana, una de las principales
desventajas con las que batallan al momento de comercializar sus productos es la
competencia desleal, ademas que ellos no cuentan con los conocimientos necesarios

para poder internacionalizar sus productos de manera directa.
2.9.- Metodologia para el desarrollo del capitulo Il

2.9.1.- Metodologia para el desarrollo del plan de exportacion de ponchos de
lana de oveja a Estados Unidos

Para el desarrollo metodologico del plan de exportacion se tomé como referencia el
Esquema de John Daniels, el mismo que menciona cinco fases, para el desarrollo del
plan de exportacién de ponchos de lana se establecié dos fases adicionales, este

esquema es objeto de modificaciones en base a las necesidades de la empresa.
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FASE |
Descripcién

de la empresa

Historia
Misién
Vision
Objetivos
estratégicos

Estructura

funcional

Tabla 3 Esquema del plan de exportacion de Jhon Daniels

ESQUEMA DEL PLAN DE EXPORTACION DE JOHN DANIELS

FASE I
Investigacion

de mercados

Exportaciones
Importaciones

Andlisis de
indicadores para la
seleccién de

mercados
Mercado objetivo

Caracterizacion

Fuente: Jhon Daniels
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

FASE Il
Producto/

Servicios

Descripcién

del producto
Matriz BCG
Etiqueta
Envase
Embalaje

Ciclo de vida

FASE |V
Precio

Determinaciéon

de costo

Determinacion
del precio para
el mercado

internacional

Analisis del

punto de

FASE V
Canal de

distribucion

Formacion

de la
distribucion a
partir de
términos

comerciales

Desarrollo

del canal a

FASE VI
Comunicacio6

n Comercial

Publicidad

Promocion

de ventas

Fuerzas de

ventas

Relaciones

publicas

FASE VII
Proyeccion

de ventas

Planeacion

de las ventas

Estrategias
para alcanzar
los niveles

planificados
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2.9.2.-Metodologia para el desarrollo de la matriz de seleccion de mercados

Para el desarrollo de la seleccién de mercados se tomara como base una serie de
indicadores los mismos que brindaran datos especificos segun Evirgen, Bodur, &
Cavusgil (1993) “se seleccionara un conjunto de indicadores tanto de caracter
cuantitativo como de caracter cualitativo) los que ayudaran a obtener esta clasificacion

coherente de paises” (pag.342).

En base a la cita anterior para el desarrollo del presente trabajo se hara un analisis
basado fundamentalmente en factores macroeconémicos y politicos, todos los
indicadores reflejados se tomardn en sus datos originales ya que cualquier

modificacion en los datos puede llevar a una pérdida de informacion.

2.9.3.- Metodologia para el desarrollo de la Matriz Boston Consulting Group

La matriz de Boston Cosulting Group esta disefiada para mejorar la formulacion de
estrategias de una empresa con divisiones multiples representa, en forma grafica las
diferencias entre las divisiones en términos de la posicidn de la participacion relativa

en el mercado y de la tase de crecimiento industrial. (Fred, 2003, pag. 206)

En base a la cita anterior la Matriz Boston Consulting Group (BCG) consiste en una
sencilla matriz con cuatro cuadrantes donde el eje vertical de la matriz define el
crecimiento en el mercado, y el horizontal la cuota de mercado. Cada uno de los
cuadrantes propone una estrategia diferente para una unidad de negocio y viene

representado por una figura o icono.
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Conclusiones parciales del capitulo Il

Como consecuencia, en el marco metodoldgico de la investigacion, se ha concluido lo
siguiente. La metodologia que se ha ejecutado para el desarrollo del capitulo II, esta
basado en una investigacion cuantitativa a través de datos estadisticos, y el
instrumento utilizado es la entrevista con el fin de hallar resultados reales. Por otro
lado, el disefio que se empleara es el descriptivo- explicativo este tiene como finalidad
describir las caracteristicas comportamientos de la empresa para que asi se pueda
analizar todos los datos relacionados a los problemas del objeto de estudio, en lo
explicativo nos dice que la investigacién se basa principalmente en encontrar el por
gué y para que, de las cosas con esto nos ayuda a que tengan respuestas claras y
precisas a lo investigado. Ademas, se ha empleado los tipos de investigacién de
campo Yy bibliogréfica lo que se utilizé al momento de reunir informacion directamente
a los miembros de la empresa Milmarte para de esta manera obtener datos que
servirAn para exponer un sustento valido y creible, el uso de la investigacion
bibliografica permite al investigador realizar una sintesis de contenidos cientificos, que

serviran como guia en el trabajo de investigacion.

Conjuntamente, se ha usado el método inductivo-deductivo que ayudara analizar de
forma general a nivel internacional o nacional los distintos problemas que presenta el
sector de tejidos de lana de oveja y por consiguiente los problemas que tiene la
empresa para exportar sus productos, con el objetivo de encontrar un resultado y dar
una solucién. En el avance del proceso se establecio la poblacion y la muestra, lo que
en este caso la poblacién la conforman los miembros familiares y la muestra no se
usara ya que el numero de empleados de la empresa es pequeio. A partir del analisis
de la entrevista realizada al duefio de la empresa se pudo determinar que es necesario
la ejecucion del plan de exportacion, teniendo como resultado que la produccion de la
empresa si abastece al consumidor nacional y por ende también al mercado
internacional esto ayudaria al crecimiento economico. Adicionalmente, se pudo
constatar las necesidades que tiene la empresa como es la baja publicidad y el poco
conocimiento para la exportacibn de sus productos esto permitira mejorar el
reconocimiento de su marca en el exterior. En base a la entrevista realizada al
propietario se pudo identificar que existen competencias de las demas organizaciones
situadas en lugares cercanos a Milmarte, esto hace que la empresa tenga una

competencia desleal al momento de comercializar sus productos.
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La metodologia que se manipulara es el plan de exportacion, el que se utilizara con el
fin de ayudar a la economia y crecimiento de la empresa y por ende del pais esto se
basara a la estructura de Jhon Daniels cabe recalcar que se implementara dos items
adicionales segun las necesidades de la empresa con el objetivo de brindar una
ventaja competitiva, otra de las metodologias a emplear es la seleccion de mercados
la cual estara desarrollada a través de diferentes indicados que ayudaran a determinar
cual es el pais indicados para exportar los ponchos de lana de oveja de la empresa
Milmarte, y por ultimo se utilizara la metodologia de la matriz BCG la cual ayudara a
saber la posicion de los diferentes productos en relacion a la participacion de la

empresa en el mercado.
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CAPITULO Il
PRESENTACION DE RESULTADOS

En el presente capitulo se encuentra desarrollado el sistema establecido para el plan
de exportacion de ponchos de lana de oveja de la empresa Milmarte a Estados Unidos,
indicando ademas que también se dedica a la produccién y comercializacion de
productos a base de lana de alpaca y fibras de bambu, se elaborara el esquema
planteado anteriormente para el desarrollo del plan de exportacién el mismo que
facilita a la empresa a realizar la exportacion de sus productos, ademas se realizara
una mision, vision, objetivos estratégicos y la estructura organizacional propuestos, ya
gue la empresa no cuenta con los mismos para que de esta manera la empresa cuente
con procesos estructurales y funcionales que les permita consolidarse de una mejor
manera.

El principal objetivo de este modelo de negociacidon es guiar a la empresa para que
pueda aumentar su competitividad mediante la exportacién de sus productos sin la
intervencién de terceras personas quienes hacen que la empresa o la marca no sea
conocida, a través de eso se observo la necesidad de realizar la comercializacion
directa de los productos y que esto permite que la empresa tenga mejor aceptacion

en los mercados internacionales.
3.1.- Fase | descripcién de la empresa

3.1.1.- Historia de la empresa Mimarte

La empresa Milmarte es un negocio de traccién familiar que existe por descendencia
de los padres del Sr. Edwin Teran quienes han comenzado con la produccién de
tejidos de lana y que con el pasar del tiempo esta actividad ha sido heredo por sus
hijos entre ellos el duefio actual de la empresa, con el nombre Milmarte ya lleva 20
afios en el mercado otavalefio, en la actualidad la empresa cuenta con
aproximadamente 15 miembros los mismos que colaboran en la produccién de los

tejidos para la satisfaccion de la demanda del mercado nacional e internacional.

3.1.2.- Ubicacion geografica
La provincia de Imbabura especificamente el canton Otavalo se encuentra ubicado a
dos horas hacia el norte de la capital de Ecuador, en la provincia de Imbabura este

cantéon se encuentra a 20 kildbmetros de la ciudad de Ibarra, Otavalo limita “al norte
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con los cantones Cotacachi, Antonio Ante e Ibarra; al sur limita con el cantén Quito
(Pichincha); al este con los cantones Ibarra y Cayambe (Pichincha) y al oeste con los

cantones Quito y Cotacachi” (Otavalo, 2019, pag. 1)

3.1.2.2.- Macro localizacién
El canton Otavalo se localiza en la sierra norte del ecuador, en la provincia de

Imbabura, canton Ibarra.

Grafico 3 Macro localizacion del cantén Otavalo
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Fuente: Imagenes Google 2019

3.1.2.3.-Micro localizacion de la empresa Milmarte
La empresa Milmarte se encuentra ubicada en la Provincia de Imbabura en el cantén

Otavalo en la parroquia Santa Lucia de Peguche en la calle Faccha Nan y Atahualpa

Grafico 4 Micro localizacién de la empresa Milmarte

Fuente: Imagenes Google 2019

3.1.3.- Visién propuesta
Posicionarse en los mercados internacionales fomentando las buenas préacticas de

comercio justo.
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3.1.4.- Mision propuesta
Satisfacer las necesidades de los clientes mediante la oferta de una gran variedad de

tejidos en lana de oveja y alpaca

3.1.5.-Objetivos estratégicos propuestos
e Aumentar las ventas en un 30%
e Expandir el negocio hacia mercados internacionales
e Reducir un 20% los gastos de la empresa
e Superar a la competencia en ventas

3.1.6.-Estructura funcional propuesta

Grafico 5 Estructura funcional de la empresa
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Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo
3.2.- Fase Il Investigacion de mercados

Al interior de este documento se encuentra la investigacion de mercados para
sustentar la iniciativa de exportar tejidos de lana de oveja especificamente ponchos

fabricados por la empresa Milmarte al mercado de Estados Unidos.

Ecuador se caracteriza por ser un pais con grandes potenciales para exportar, por
ende al llevar a cabo la investigacion de mercados se busca incrementar la posibilidad
de que el producto objeto a exportar tenga nichos con una gran acogida en el mercado
meta, a través de una correcta recoleccion de datos, relacionados con porcentajes de

importaciones, exportaciones, tasas de crecimiento ademas del analisis de
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indicadores econdmicos, politicos y demograficos los mismo que ayudaran a la toma

de decisiones mas acertadas y beneficiosas en la seleccién del mercado obijetivo.

3.2.1.-Destino de exportaciones ecuatorianas no petroleras al mundo
El siguiente grafico permitié determinar cuéles son los principales paises que poseen
una mayor participacion en las exportaciones no petroleras ecuatorianas, los datos

estaran representados en miles de dolares.

Gréfico 6 Exportaciones no petroleras por destino
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Fuente: Banco Central del Ecuador

En base a los datos obtenidos del Banco Central del Ecuador se observé los distintos
paises importadores de los productos no petroleros de origen ecuatoriano, los datos
arrojan que la Unidn Europea tiene una participaciéon de 2,988 millones de délares,
esto hace que se posicione como el principal pais de destino en las exportaciones
no petroleras ecuatorianas a nivel mundial, siguiéndole Estados Unidos que
ha comparacion de la Union Europea tiene una participacion de 2344 millones de
dolares, siendo asi los dos paises mas representativos de las exportaciones del
Ecuador superando a los demas paises como Vietham, China, Rusia, Colombia, Perq,

Chile, Argentina y Japon.

3.2.2.-Paises importadores de ponchos de lana de oveja a nivel mundial
El siguiente grafico permitié determinar cuéles son los principales paises que poseen
una participacion en las exportaciones de tejidos de lana ecuatorianas, los datos estan

representados en miles de dolares, ademas se ha tomado como punto de partida los
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paises de la Uniéon Europea y Estados Unidos ya que en el grafico N° 6 se puede
observar que dichos paises poseen el mayor nimero de importaciones no petroleras

de Ecuador.

Gréfico 7 Paises importadores de ponchos de lana de oveja a nivel mundial
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Fuente: DATASUR

Segun las estadisticas de Datasur, los principales paises que realizan importaciones
de tejidos de lana ecuatorianas son Estados Unidos con una participacion de
236,464,36 millones de ddlares, siendo el primer socio comercial para las
exportaciones de ponchos, seguido del mercado canadiense y espafiol. Sin embargo,
se demuestra la necesidad de aumentar la oferta exportable a través de estrategias

de comercializaciéon y regularizacion del cumplimiento de tramites de exportacion.

3.2.3.-Paises importadores desde Ecuador segun la partida arancelaria
620211(seccidén los demas ponchos de lana)

En el siguiente grafico se expone las importaciones de ponchos de lana de oveja de
Estados Unidos; Canada y Espafa, los datos estaran representados en miles de
dolares, esto permitié realizar un analisis de que pais tiene mas participacion en las

importaciones de la partida seleccionada.
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Grafico 8 Paises importadores de la partida 620211
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Fuente: Trademap

Las principales exportaciones ecuatorianas de la partida 620211 ponchos de lana
estan dirigidas hacia América del Norte y la Unién Europea, especificamente hacia

Estados Unidos, Canada y Espafia.

Segun los datos de Tademap Estados Unidos lidera en las importaciones de tejidos
de lana de oveja con una participacion de 18,743,97 millones de dolares, seguido de
Espafia y Canada que representan una participacion de 422,204,12 millones de

dolares

Este producto es muy acogido por dichos paises por el valor cultural que posee
ademas de las diferentes caracteristicas del mismo como es la calidad, el costo y sus

disefios atractivos que llaman la atencion del consumidor.

3.2.4.- Crecimiento de importaciones mundiales por pais

A partir del grafico que antecede se puede concluir que las importaciones de los tres
paises mencionados han fluctuado de manera diferente, para efectos de andlisis se
toma en cuenta los cinco ultimos afios para realizar una comparacion porcentual del

comportamiento de las importaciones de Estados Unidos, Canada y Espafia.

Para comprender de mejor manera se detallan los valores antes mencionados en la
tabla N° 6.

48



Tabla 4 Analisis porcentual del crecimiento de importaciones

2013 indi 2014 indice 2015 indice 2016 indice 2017 indice

ce % ) % % % total

1.08% 3.41% 4.49%  0.47% 4.96% @ (3.69%) | 1.27% @ 0.19% 1.46% 0.38%

Estados

Unidos
Canada | 165% | 061%  2.26% @ (1.54%) 0.72% | 0.26% | 0.98% | 2.65% | 3.63% 1.98%

Espafia 051% 608% 659%  (0.65%)  594%  (3.26%) 2.68% 198%  4.66%  4.15%

Fuente: Banco Mundial

En base a los datos obtenidos del Banco Mundial se puede observar que el principal
pais que reporta un crecimiento en las importaciones a nivel mundial para el afio 2017
Espafia con el 4,15% sin embargo del afio 2014 al 2016 tuvo un decrecimiento del
2.03% de las importaciones mundiales como segundo pais se encuentra Canada con
un crecimiento total de importaciones en al afio 2017 de 1,98% por dltimo se
encuentra Estados Unidos que cuenta con un crecimiento para el afio 2017 del 0,38%,
sin embargo Espafia lidera en crecimiento de importaciones mundiales para el afio
2017.

3.2.5.- Andlisis de indicadores para la seleccién del mercado meta

La seleccién de mercados internacionales para una empresa es un punto clave en el
proceso de internacionalizacion, la decision que se tome va a tener efectos ya sean
positivos 0 negativos a mediano o largo plazo, para la seleccion de un mercado
adecuado se debe tomar en cuenta varios puntos claves los que sirvan como ayuda
para tomar decisiones acertadas, el andlisis se lo realizara en base a los tres paises

a los que mas exportaciones tiene Ecuador.

Para el desarrollo de la seleccion del mercado del presente trabajo se tomé en cuenta
indicadores por pais en donde se analizo diferentes puntos como el PIB/ Per capita,
que permitido determinar el nivel de economia de cada pais, el indice de desarrollo
humano para valorar la calidad de vida de los habitantes, doing busines que facilitd
datos sobre la apertura de empresas locales y sus actividades, la competitividad en la
que se midio silafuerza de trabajo se encuentre educada y saludable, y como altimo
punto se analizo el riesgo politico que posee cada pais. los indicadores por aranceles
e indicadores de tendencia de busqueda en internet, estos permitieron un analisis
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detallado de cada mercado y de esta manera sirvieron como guia para la correcta

toma de decisiones.

Pais

Estados Unidos

Tabla 5 Indicadores de Estados Unidos

Criterio Rango Rango
base
PIB/Per capita  + $46,600

indice de >=0,886 0,910
desarrollo

humano

Doing <=45 8vo

Business

Razén

$59,800 Las naciones con un Pib/per céapita

mayor que Bélgica, pais que se
encuentra entre los principales
importadores de ponchos tendran
una mayor estabilidad y por ende
serdn mas atractivos como
mercados meta. En el caso de
Estados Unidos posee una pre
capita mas alto que Bélgica por
ende la economia de USA es mas
estable.

Los paises con un mayor indice de
desarrollo humano indican la
calidad de vida y el acceso a los
servicios basicos que tienen los
pobladores de dicho pais, este
indice influye mucho en el sentido
gue determina la capacidad de
compra de los habitantes, para el
caso de Estados Unidos el IDH es
superior al de Bélgica

Una clasificacion mas alta, es
decir, mas proxima al 1, significa
gue las regulaciones en el ambito
de los negocios de esa economia
facilitan la apertura de empresas
locales y sus actividades. En el

caso de Estados Unidos se
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encuentra en el octavo lugar en
facilidad para hacer negocios
Competitivid <= 21vo 1ro Con este indice medimos de
ad requerimientos  basicos, como
dotacion de recursos necesarios,
la fuerza de trabajo se encuentre
saludable y educada, al menos en
un nivel primario, Estados Unidos
ocupa el primer lugar de

competitividad en el mundo.

indice de Bajo riesgo Bajo  El hacer negocios con paises que
riesgo riesgo  presenten una estabilidad politica
politico nos ayuda

a minimizar el riesgo en una
inversion.

Fuente: CIA, Trademap, Banco Mundial, PNUD

Elaborado por: Daniela Cucés y Andrea Revelo

Tabla 6 Indicadores de Canada

Pais Criterio Rango Rango Razon
base
PIB/Per capita  + $46,600 $48,300 Las naciones con un Pib/per capita
mayor que Bélgica, pais que se
encuentra entre los principales
importadores de ponchos tendran
una mayor estabilidad y por ende

serdn mas atractivos como

Canada

mercados meta. En el caso de
Canada posee una pre capita mas
alto que Bélgica por ende la
economia de este pais es mas

estable.
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indice de >=0,886 0,908

desarrollo
humano
Doing <=45 22
Business
Competitividad <= 21vo 12
indice de Bajo riesgo  Medio

riesgo politico

Fuente: CIA, Trademap, Banco Mundial, PNUD
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

Los paises con un mayor indice de
desarrollo humano indican la
calidad de vida y el acceso a los
servicios basicos que tienen los
pobladores de dicho pais, este
indice influye mucho en el sentido
gque determina la capacidad de
compra de los habitantes, para el
caso de Canada el IDH es superior
al de Bélgica.

Una clasificacion mas alta, es
decir, mas proxima al 1, significa
gue las regulaciones en el ambito
de los negocios de esa economia
facilitan la apertura de empresas
locales y sus actividades. En el
caso de Canada se encuentra en el
lugar 22 en facilidad para hacer
negocios.

Con este indice medimos de
requerimientos  basicos, como
dotacion de recursos necesarios,
la fuerza de trabajo se encuentre
saludable y educada, al menos en
un nivel primario, Canadéa ocupa el
lugar 12 en competitividad en el
mundo.

El hacer negocios con paises que
presenten una estabilidad politica
nos ayuda
a minimizar el riesgo en una

inversion.
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Tabla 7 Indicadores de Espaiia

Pais Criterio Rango base Rango Razén
PIB/Per capita +$46,600 $38,300 Las naciones con un Pib/per cépita
mayor que Bélgica, pais que se
encuentra entre los principales
importadores de ponchos tendran
una mayor estabilidad y por ende
serdn mas  atractivos como
mercados meta. En el caso de
Espafia posee un pre capita mas
bajo que Bélgica por ende la
economia de este pais no es tan
estable en relacion al pais

seleccionado como base.

indice de >=0,886 0.878 Los paises con un mayor indice de
desarrollo desarrollo humano indican la
humano calidad de vida y el acceso a los

servicios basicos que tienen los

Espafia

pobladores de dicho pais, este
indice influye mucho en el sentido
gque determina la capacidad de
compra de los habitantes, para el

caso de Esparia el IDH es menor al

de Bélgica.
Doing <=45 30 Una clasificacion mas alta, es decir,
Business mas proxima al 1, significa que las

regulaciones en el ambito de los
negocios de esa economia facilitan
la apertura de empresas locales y
sus actividades. En el caso de
Espafia se encuentra en el puesto

30 en facilidad para hacer negocios
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Competitividad <=21vo 26avo

indice de Bajoriesgo  Bajo

riesgo politico riesgo

Fuente: CIA, Tademap, Banco Mundial, PNUD
Elaborado por: Daniela Cucés y Andrea Revelo

Con este indice medimos de
requerimientos  basicos, como
dotacion de recursos necesarios, la
fuerza de trabajo se encuentre
saludable y educada, al menos en
un nivel primario, Espafia se
encuentra en el puesto 26 de
competitividad en el mundo, esto
hace que este pais a nivel de
competitividad no sea tan atractivo
para enviar el producto.

El hacer negocios con paises que
presenten una estabilidad politica
nos ayuda
a minimizar el riesgo en una

inversion.

3.2.6- Aranceles por pais Importador segun partida arancelaria.

En la ilustracién N° 9 se analiz6 los aranceles en funcién de la partida arancelaria para

conocer cuales son las tasas que se debe pagar para el ingreso de los productos a

los paises seleccionados.

Grafico 9 Porcentaje Arancelario
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Fuente: Trademap.

54



Segun los datos expuestos por Tademap para Canadé y Estados Unidos existe un
arancel del 0.10% y para Espafia no tiene arancel, en base a este indicador un pais
potencial para la exportacion de ponchos de lana de oveja seria Espafia ya que no

cuenta con un arancel para este producto.

3.2.7- Tendencia de busqueda de ponchos de lana en internet.
Se analiz6 las tendencias de busqueda del producto en internet para conocer qué
ciudades o estados de los paises seleccionados son los que se encuentran mas

interesados en adquirir el producto o a su vez tiene curiosidad de conocer el producto.

Grafico 10 Tendencias de busqueda de ponchos de lana en Estados Unidos
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Fuente: Google Trends

Como se puede observar en el grafico en Estados Unidos existe un sin numero de
ciudades que buscan ponchos de lana de oveja entre los primeros 10 paises

encontramos a New York ciudad que presenta un interés de busqueda de 57%.

Gréfico 11Tendencias de busqueda de ponchos de lana en Canada
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Fuente: Google Trends



Gréfico 12 Tendencias de busqueda de ponchos de lana en Espafia
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Fuente: Google Trends

3.2.8.-Andlisis general de los indicadores

Es imprescindible sacar provecho a las oportunidades de exportar que existen en los
mercados extranjeros, los paises de Norte América y la Unién Europea tiene una gran
apreciacion por las prendas hechas a mano, en estos paises se toma en cuenta el
arte manual, ademas les llama mucho la atencién los disefios y los colores los mismos

gue son netamente exclusivos de las prendas de lana de oveja.

Estados Unidos y la Unién Europea poseen una estabilidad econémica muy buena,
ademas tienen un bajo riesgo politico por ende son paises muy atractivos para realizar
negocios, sin embargo entre los paises seleccionados y analizados anteriormente y
en base a los resultados de los indicadores expuestos el mercado mas potencial para
realizar la exportacion de ponchos de lana de oveja de la empresa Milmarte es
Estados Unidos ya que en comparacién con Canada y Espafia dicho pais se
encuentra en la cabecera, cuenta con todos los indicadores a su favor, el mercado de
Norteamérica es muy atractivo ya que el mismo posee grandes facilidades para hacer
negocios, cuenta con procesos logisticos faciles, directos y a bajos costos, esto
permite que Ecuador pueda ingresar a dicho mercado, como se puede observar en
la siguiente tabla comparativa Estados Unidos muestra los indices mas altos en

comparacion con los otros paises analizados.
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3.2.9.- Comparacion general de los indicadores
Tabla 8 Comparacion general de indicadores

Pais PIB/Per IDH DB Comp Riesgo Arancel Tendencia
capita etitivid politico es de
ad busqueda
Estados Bajo
_ $59,800 0,910 8vo  lero _ : $41kg  New York
Unidos riesgo  +16,3%
Bajo Saskatchew
Canada $48,300 0,908 22avo 12vo . : $46,3kg
riesgo  +58,5% an
3 Bajo ‘ -
Espafia $38,300 0.878 30avo 26avo $48kg Galicia

riesgo  +12,2%

- Bajo  352kg  Amberes
Bélgica 46.600 0.886 5lavo 45avo riesgo  +11,5%

Fuente: CIA, Tademap, Banco Mundial, PNUD

Una vez analizado los indicadores para la seleccion de mercado meta mediante los
criterios que se establecieron para poder determinar qué pais es la mejor opcién para
exportar los ponchos de la empresa Milmarte se llegd a la conclusién que Estados
Unidos es la primera opcion para enviar el producto, ya que en los diferentes criterios
establecidos Estados Unidos muestra los resultados mas favorables en comparacion

a los otros paises.

A través de esto se establecid que exportar los ponchos a Estados Unidos es la mejor
opcion, las caracteristicas que tiene este pais son factores que determinaron la
viabilidad de enviar un producto sin tener ninguna complicacion ya que su economia
es muy solida y estable, ademas se realiz6 un cuadro de valoracion ponderada de los
indicadores seleccionados anteriormente donde se determiné que Estados Unidos
obtuvo un porcentaje de 2,5 siendo este el pais can mayor factibilidad para exportar
el producto, al final del capitulo Ill en el anexo N° 4 se encuentra la tabla de la
ponderacion.
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3.2.10.-Mercado meta Estados Unidos

En base a los indicadores analizados anteriormente se deduce que el mercado mas

atractivo para realizar la exportacion de ponchos de lana es Estados Unidos ya que

es una de las economias mas grandes a nivel mundial seguida de China,

Norteamérica es el importador de bienes mas representativo a nivel global, porque

representa la mayor fuerza capitalista del mundo, al ser un pais desarrollado, Estados

Unidos cuenta con infraestructura y tecnologia de punta de punta.

3.2.10.1.- Caracterizacion del mercado meta

Tabla 9 Caracterizacion del mercado meta

Nombre Oficial
Capital
Poblacion

Idioma

PIB, mil millones US$
PIB

Forma del gobierno
Moneda oficial

Tipo de cambio

Religion

Tasa de desempleo
Inflacion anual

Limites

Clima

Fuente: DATASUR

Estados Unidos de América

Washington

325.719.178

Inglés 79.2%, espafiol 12.9%, otro indoeuropeo
3.8%, asiatico e islas del Pacifico 3.3%, otro
0.9% el inglés es considerado como el idioma
oficial.

19.390,6

59.532

Republica presidencialista federal

Ddélar estadounidense (USD)

1 USD =0.8736 EUR, 1 EUR = 1.1447 USD
Protestantes 52%, Catolicos 24%, Mormones
2%, Judios 1%, Musulmanes 1%, Otros 10%,
Sin religion 10%.

5,0 %

1,5%

Norte: Canada el mar Beaufort y el océano
Artico

Oeste: Océano Pacifico el mar de Chikotka y el
mar de Bering

Este: Océano Atlantico

Sur: México y golfo de México

Norte: Frio

Sur: Frio

Este: Tropical

Oeste: Calido

58



3.2.11.-Segmentacién de las ciudades de Estados Unidos
Grafico 13 Segmentacion del pais

HOUSTON LOS ANGELES NEW YORK SAN FANCISCO TUCSON

Fuente: DATASUR

En base al grafico New york es la ciudad que registro un porcentaje mayor de envio
de pochos de lana de oveja, por ende, el mercado que se desea captar es New york,
ya que este estado es considerado como el centro financiero mas importantes del
mundo, ejerce una importante influencia en cuanto a la venta y consumo de productos
artesanales, la moda, el entretenimiento y la comida rapida.

3.2.11.1.- Caracterizacion de la ciudad de New York

Tabla 10 Caracterizacion de la ciudad de New York

Nombre oficial Ciudad de New York, la Gran Manzana

o New York City

Capital Albany

Poblacion 19.849.399

Idioma Inglés y Habla hispana

Superficie 141.297 km2

Pib/per capita 80.940%

Idh 0.941

Distritos Manhattan, Queens, Brooklyn, The

Bronx y Staten Island

Religion Cristianismo
Moneda Délares USA (1 EUR=1,1354 USD)
Estaciones climaticas Primavera: de marzo a junio ,Verano: de

junio a septiembre, Otofio: septiembre a
diciembre Invierno: diciembre a marzo

Fuente: CIA (Central Intelligence Agency)
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3.2.11.2.- Tendencias de consumo de la ciudad de New York

El mercado de New York esta considerado a nivel mundial como uno de los mercados
consumidores mas grandes, por ende, se muestra muy abierto a adquirir productos
extranjeros los mismos que deben caracterizarse por ser novedosos 0 que contengan
valor cultural, ademés toman muy en cuenta que los productos sean funcionales, de
calidad y a precios accesibles.

En la actualidad los habitos de consumo a nivel mundial crecen, a partir de esto se
observa la internacionalizacion de una extensa gama de productos, mediante el uso
de la avanzada tecnologia se disminuye la dificultado de las barreras geograficas que
limitaban el comercio, esto ha contribuido a que los estadounidenses se interesen por
productos de otros paises, este mercado busca soluciones rapidas, pero que no
afecten a la calidad de lo que desean adquirir, en consecuencia se ha incrementado
ventas por internet, por eso es indispensable que los proveedores y vendedores
posean sitios web actualizados.

3.2.11.2.1.- Clasificacion de las clases sociales de New York

Grafico 14 Ingresos por clase social

$174.600,00
$73.400,00
47% . 349% $24.074,00 5%
Alta Media Baja
H miles de dolares porcentualmente

Fuente: CIA (Central Intelligence Agency)

En base al grafico anterior se dedujo que los ponchos de lana tienen como mercado
objetivo a las personas que se encuentran en la clase media-alta ya que cuentan con
un ingreso de 248.000 millones de ddlares aproximadamente, representado el 81%
del total de las clases sociales.
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3.2.11.2.2.-Distribucién de los ingresos por edades de la clase media alta

Tabla 11 Distribucion de los ingresos por edades segun la clase social

Edades Valoracion porcentual
DeOal4 19,40%
De 15a 24 13,70%
De 25 a 54 39,90%
De 55 a 64 12,60%
De 65 aflos y mas 14,50%

Fuente: CIA (Central Intelligence Agency)

Se determind que el mercado meta de personas que pudieron utilizar los ponchos de

lana de oveja fueron personas entre la edad de 25 a 54 afios en adelante, mujeres y

hombres, debido a que ya poseen ingresos econémicos donde puedan adquirir el

producto.

3.2.11.2.3.-Clasificacion de los gastos de la clase media alta de New York

Tabla 12 Clasificacion de los gastos de las clases sociales de New York

Tipos de casto

Salud

Vivienda, agua, electricidad, gas y otros combustibles
Transporte

Ocio y cultura

Alimentos y bebidas no alcohdlicas

Muebles, electrodomésticos y mantenimiento del
hogar

Ropay calzado

Educacion

Comunicacién

Bebidas alcohdlicas, tabaco y narcoticos

Total
Fuente: CIA (Central Intelligence Agency)

Valoracion
porcentual
20%
20%
5%

2%
20%
4%

18%
8%
2%
1%

100%
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En base a la tabla se indujo que lo habitantes de New York distribuyen sus principales
gastos en salud, servicios basicos, alimentacion y ropa, desde el punto de vista de

tener un nivel de vida aceptable.

3.2.12.-Posibles clientes en el mercado meta

En base a la segmentacion del mercado de New York se establecié una lista de
posibles clientes los mismos que se encuentran detallados al final del capitulo Il en el
anexo N° 5 esto permitido que la empresa Milmarte pueda comunicarse directamente
con los clientes en el mercado meta y de esta manera pueda resultar una negociacion

exitosa.

3.2.13.-Analisis de competidores

La competencia entre paises productores de ponchos de lana de oveja se encontré
altamente fraccionada, a nivel de Suramérica el principal competidor de Ecuador es
Peru al encontrarse en el mismo continente cuenta con caracteristicas similares de
Ecuador, tanto geograficamente o culturalmente, un punto importante es que Peru
cuenta con la misma materia prima con la que se producen los ponchos Ecuatorianos
por lo tanto el artesanal de tejidos de lana debe competir con productos sustitutivos,
gue en algunos casos son elaborados con materiales de menor calidad y costos, pero

de similar apariencia.

Grafico 15 Paises importadores de ponchos desde Peru

= Estados Unidos Canada Francia Alemania

7%
12%

25%

Fuente: Datasur

Como se pudo observar en el grafico anterior el principal pais importador de los

productos peruano es Estados Unidos con un porcentaje de participacion del 56%

seguido de Canada con una participacion del 25% seguido de Francia y Alemania.
62



A continuacion, en la tabla # 15 se presento las principales empresas peruanas que
representaron una alta competencia en la produccién de ponchos de lana de oveja

para la empresa Milmarte.

Tabla 13 Empresas que producen ponchos de lana de oveja en Peru

Empresas Valor/FOB(miles de délares)
ANDES TEXTILES PERU S.A.C. 157 562.00
ART ATLAS S.R.L. 106,626,2
ALPACA TRADING COMPANY SAC 39,932,00
AUSTRAL PERU S.A. 13,124,57

Fuente: Datasur
Elaborado por: Daniela Cucés y Andrea Revelo

La empresa Milmarte posee competencia directa en la ciudad misma, debido a que
existen empresas que elaboran productos de lana de oveja en iguales o mayores
cantidades, por ende, estas representan un problema significativo al momento de
comercializar los productos, en la tabla # 16 se mencionan las principales empresa

competidoras a nivel local.

Tabla 14 Empresas que producen ponchos de lana de oveja en Ecuador

Empresas Valor/FOB(miles de délares)
ARTESANIAS E IMPORTACIONES 4,104,00
SHUPACA CIA LTDA

FASHION LANA CIA LTDA 12,850,61
HILANA CIA. LTDA. 1,320,00
UNI-PUNTO CIA. LTDA. 21,360,00

Fuente: Datasur

3.3.-Fase Il Descripcion del Producto

3.3.1.- Descripcion del producto de la empresa.

La empresa Milmarte cuenta con variedades de disefios y colores, en los productos
elaborados a base de lana de oveja los mismos que cuentan con una alta calidad,
entre los principales productos elaborados tenemos las chompas, ponchos, cobijas y

bufandas.
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3.3.1.1.- Ponchos de lana de oveja

Estan hechos 100% de lana de oveja, cabe recalcar que para su elaboracion

dependiendo del color y modelo que se vaya a confeccionar los ponchos se hace uso

de hilos para poder unir las piezas del mismo.

3.3.1.2.- Idoneidad de los productos

Los ponchos de lana de oveja son una prenda de vestir que no causa efectos

secundarios a la salud de los consumidores debido a que la materia prima es un

producto natural de calidad.

3.3.1.3.- Fichas técnica del producto

Tabla 15 Fichas técnica del producto

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO TERMINADO

Nombre
Procedencia
Disefador

Materiales

Descripcién

producto

del

Chompas de lana de oveja
Peguche-Otavalo-Ecuador
Milmarte

Lana de oveja cardada o
peinada

Chopas 100% de lana de
oveja tienen origen
ecuatoriano este producto
es fabricado de forma
artesanal el mismo que se
caracteriza principalmente
por su calidad, los colores 'y
por los diferentes disefios
y texturas, los ponchos
Milmarte son  prendas
Gnicas ya que brindan
elegancia y a la vez son
muy confortables, estas

prendas estan disefiadas
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Disefios

MILMARTE

Partida
Arancelaria

Colores

Tallas

Costo

Fuente: Empresa Milmarte, Pagina Web
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

ya sea para hombres o
mujeres

Dentro de la categoria de
ponchos la  empresa
Milmarte cuenta con
diferentes disefios entre los
cuales tenemos con
capucha, abiertos serrados
62.02.11.00

Multicolor,  llanos y
combinados esto depende
mucho de los gustos y
preferencias de los
consumidores

S, M, L, XL, XXL.

De 20 a 25 ddlares

estadounidenses
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3.3.1.4.- Ficha técnica lana de oveja (materia prima)

Tabla 16 Ficha técnica de la materia prima

FICHA TECNICA DE LA MATERIA PRIMA

Nombre

Descripcién

Proceso de obtencion

de la lana

Propiedades fisicas de

la lana

Lana o vell6n de oveja

La lana es una fibra natural
gue se obtiene de las
ovejas mediante un
proceso denominado
esquila, se utliza en la
industria textil para
confeccionar productos
como  sacos, cobijas,
ponchos, tapetes, guantes,
calcetines, bufandas, entre
otros.

La obtencion de la lana o
vellon se hace por medio
de la esquila, que consiste
en retirar o rasurar la lana
del animal.

Esquila con tijeras.- es la
forma de hacerlo
manualmente usando una
tijera adecuada

Esquila con maquina.-
estas maquinas son de dos
hojas, funcionan utilizando
la fuerza motriz eléctrica.
RESISTENCIA: permite a
la lana estirarse en gran
proporcion, antes de
romperse, ya que pasa por
procesos de
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Proceso de elaboracion
de textiles a base de

lana

industrializacion como el
cardado, peinado e hilado,
en donde se someten a
considerables tensiones a
las fibras de lana.
ELASTICIDAD: La lana
tiene la habilidad de
retener la forma de las
vestimentas, y mantener su
elasticidad gracias a la
estructura helicoidal de sus
moléculas

FLEXIBILIDAD: es la
propiedad de las fibras de
lana, por lo cual se pueden
doblar con facilidad, sin
quebrarse o romperse.
Esta propiedad es de gran
importancia para la
industria, tanto en el
hilado como en el
tejido para lograr tejidos
resistentes.

LAVADO DE LA LANA: se
lava la lana con agua
caliente para remover la
impurezas y se enjagua
con agua fria

SECADO DE LA LANA: se
la seca en una superficie
plana colgandola o a su vez
con una magquina de

secado
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Fuente: Empresa Milmarte, Pagina Web

CARDADO: Procesos
donde se ordenan las
fioras paralelamente, esto
permite que las fibras se
unan entre si y mantengan
su forma pese al uso y al
lavado

HILADO DE LA LANA: Se
realiza ya sea con un huso,
instrumento tradicional, o
una rueca, magquina
artesanal, y consiste en
torcer las fibras de lana
escarmenada hasta
obtener un hilo del grosor
deseado.

TENIDO DE LA LANA: Se
selecciona el producto del
gue se desea obtener el
color para teiiir la lana, el
cual se hierve en agua y se
agrega la lana mojada
enmadejada, después de
un periodo de coccion, se
agrega una sustancia que
fije el color como sal,
vinagre, piedra lumbre o

sulfato de cobre.
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3.3.2.- Matriz BCG
A continuacion, se muestra en el siguiente grafico donde se puede observar cual es

la posicion en el mercado de los diferentes productos que tiene la microempresa

Milmarte para establecer correctamente los recursos en los productos que en verdad
necesitan una inversion, basados en los cuatro cuadrantes y dos ejes planteados en
la matriz BCG que son la estrella, la incégnita, la vaca y el perro, el eje vertical es el
crecimiento en el mercado y la horizontal es la participacion en el mercado, para
comprender mejor el gréfico los calculos del mismo se encuentran al finalizar el

capitulo Il en el anexo N° 6.
Gréfico 16 Matriz BCG

Ponchos Chompas
20
-
15
) ®
10 Cobijas Bufandas

Tasa de crecimiento

0.5 a

]
=

Participacion en el mercado

Fuente: Empresa Milmarte,

Segun el grafico que antecede se obtuvo como resultados que los productos que
fabrica la empresa se establecieron en diferentes posiciones, el producto estrella son
los ponchos estos representan un gran crecimiento y gran participacion de mercado,
por ende, la empresa debe mantener la posicion de lider, dentro de la seccion
incégnita se encuentran las chompas, las mismas que representan un gran
crecimiento y poca participacion de mercado, este producto necesita mas inversion
ya que genera pocos beneficios, hay que tomar en cuenta que este productos tiene
muchas posibilidades de éxito en el mercado, a continuacion encontramos la seccion

vaca dentro de la que se encuentra las cobijas, esta seccidn representa poco
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crecimiento y alta participacion de mercado, es un producto que requiere poca
inversién ya que se encuentran en mercados equilibrados, pero a su vez generan
muchos beneficios, por ultimo encontramos la seccion perro en donde estan las
bufandas esta seccion representa que el producto tiene poco crecimiento y poca
participacion de mercado, la bufandas necesitan pocos recursos, ademas que
proporcionan pocos beneficios lo mas sensato seria dejar de producirlo.

3.3.3.-Etiqueta, Envase y Embalaje

3.3.3.1.-Etiqueta

La empresa Milmarte cuenta con una etiqueta debidamente realizada para la
exportacion del producto que contiene los requisitos generales para el ingreso a
Estados Unidos de acuerdo a la Comision Federal de Comercio (Federal Trade
Commision FTC), que regula las leyes de etiquetado para prendas textiles y prendas

de vestir a base de tejidos de lana y pieles.

Grafico 17 Etiquetado del producto
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MADE IN ECUADOR

Facebook.com/milmarte

Fuente: Milmarte

Elaborado por: Milmarte

3.3.3.2.-Instrucciones de cuidado y conservacion

Sefalar el cuidado regular de la prenda de vestir es muy importante, hay que tomar
en cuenta que la etiqueta de cuidado de las prendas sera una etiqueta permanente en

la que se encuentre toda la informacion e instrucciones generales de cuidado del
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producto, esta etiqueta estara sujeta a la prenda de modo que no se pueda desprender
del producto y que se mantenga legible durante la vida util del mismo. Los simbolos
utilizados en el Sistema Americano de Etiquetas de Cuidado (Simbolos ASTM), y

segun la regla de la Comision Federal d Comercio de Etiquetas de cuidado son:

Grafico 18 Instrucciones de cuidado

Machine
wash
cycles Normal Permanent press Deficate / gentle Hand wash
X Water
Do not wash T res | (200°F) (160°F) | (140°) | (120°R) | (105°F) | (65°F - 85°F)

Washin
Washing 95°C 70t ch( 40°C 30°C ‘ DD ot
ess sse P .
sss  se ..

A A A

Any bleach Only non-chlorine bleach
Bleaching when needed when needed

o 5= v O] (@) (@) »E E]

£0°C
e

Bleaching

Normial Permanent press Delicate / g { gentle

Do not Do not dry @ .
- tumble dry (used with Tumble dry
Drying do not wash) heat setting O @ @ @ . By

Any heat High Medium Low No heat/ar

Iron-dry
A =B | a2 .3 3
Do not iron e 200°C (390°F)  150°C (300°F) 110°C {230°F) Nao steam
lroning High Medium Low (added to iron}

Dry-clean - normal cycle Dry-clean - additional instructions

O & | ®© ® 00Q0

Any Any solvent Petroleum ort Reduce Low ./ rw steam
solvent except solvent \yL ie moisture hast finishing
tnchioroethylene only

Do not dry-clean
Dry-clean

Fuente: Comisidon Federal de Comercio

3.3.3.3.-Envase propuesto

El envase unitario que se implemento para la empresa Milmarte para proteger a cada
uno de los ponchos, es una funda de papel kraft la misma que protege de las
condiciones fisicas del producto, y de esta manera el producto se mantiene en buen
estado debido a la manipulacion posterior al empaque en cajas.

El envase propuesto para los ponchos de lana , es una envoltura de papel kraft la
misma llevara un disefio exclusivo y llamativo para los consumidores su disefio se
basa principalmente en representar la cultura del Ecuador, se encontraran plasmados
los diferentes paisajes del Ecuador, dicha imagen estara en la parte delantera de la
envoltura, llevara el nombre del pais de origen del producto, se sellara con la ayuda
de una atadura de cabuya, la misma que permitird que el producto no se salga del

envase.
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Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

Gréfico 19 Envase unitario

3.3.3.4.-Embalaje propuesto

El embalaje que se utilizara son cajas de cartbn que permite la manipulacion y

transporte del producto, en el rotulado de la caja debe existir la siguiente informacion,

la misma que ira impresa en una hoja adhesiva y se la colocara en una de las caras

de la caja:

Nombre de la empresa

Pais de origen

Pictogramas de manejo
Destinatario y pais de destino
Puerto de entrada

Numero de bultos y tamafio de caja

Indicacién de peso

Gréfico 20 Embalaje Propuesto

Fuente: Comision Federal de Comercio
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3.3.4.- Ciclo de vida del producto
El ciclo de vida de un producto puede definirse como la evolucion de las ventas de un

producto durante el tiempo que permanece en el mercado.

Las ventas de un producto cambian a lo largo del tiempo siguiendo una curva
en forma de “S”, lo que permite distinguir cinco estadios o fases: introduccién,
crecimiento, turbulencia competitiva, madurez y declive; otras veces se
identifican solamente cuatro, incluyendo la etapa de turbulencia competitiva

dentro de la fase de crecimiento (Vernon, 1966, pag. 245)

El grafico N° 20 se muestra la evolucion general de las ventas a lo largo del tiempo,
medida desde la aparicion del producto en el mercado, asi como los beneficios que
devenga el producto, segun la etapa del ciclo de vida en que se encuentre.

Dentro de la primera etapa Vernon menciona que el pais que ha creado el producto
posee una ventaja comparativa en los &mbitos de investigacion y desarrollo ya que el
articulo que se presenta es una novedad para el resto de paises en esta etapa se
observa que el producto empieza a crecer, en la etapa del crecimiento desde la
posicion de En 50 minutos (2011) la segunda fase se observa “una demanda en
aumento del producto que causa numerosas ventas y la aparicion de una
competencia, sobre todo de otros paises” (pag.25) conforme el producto se distribuye
el mismo se hace mas conocido en esta etapa se agrega poco a poco elementos
técnicos con una alta tecnologia, esto permite que la producciébn sea a mayor escala
por lo tanto la demanda del producto empieza a crecer y de esta manera a expandirse
hacia otros paises, en esta etapa empieza el comercio internacional a través de las
exportaciones hacia paises desarrollados en la tercera etapa de la madurez los
productores cuidan mucho en diferenciar su producto de otros productos similares,
dentro de esta etapa la competencia es muy alta ademas que aparecen diferentes
marcas los productores deben tratar de hacer que sus precios sean mas competitivos
en relacion a los precios de la competencia por ultimo aparece la etapa del declive en
esta etapa la oferta y la demanda del producto disminuye y poco a poco el producto
desaparece del mercado, una de las estrategias que se toma en cuenta en esta
etapa para para disminuir las existencias del producto es las promociones esto lleva

a gque se disminuyan los gastos.
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Gréfico 21 Ciclo de vida del producto

Introduccion Crecimiento Madurez Declive
VENTAS
/ e
TIEMPO

Fuente: MK Marketing y Ventas

Para el desarrollo del presente trabajo el producto se encontré en la segunda fase

porque el producto es conocido a nivel nacional e internacional e intenta sostenerse

en mercado, las ventas del producto van incrementando y por ende los beneficios para

la empresa.

3.4.- Fase |V Precio.

3.4.1.-Determinacion de costos

Para la determinacion de los costos del presente trabajo se ha tomado en cuenta los

siguientes datos obtenidos de la empresa Milmarte:

Tabla 17 Datos para la determinacion del costo

Costos fijos
Detalle Descripcién Costos
Compra materia prima 1763kg 1763
Mano de obra 2trabajadores a100c/u 200
CIF
Total
Taller impuesto predial anual $60/12meses 5
Empaques 400unidades*0.10cntvs 40
Serv basicos $30 30
Vehiculo $35 35
Total Cif 110

Fuente: Milmarte
Elaborado por: Daniela Cucas y Andrea Revelo
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Tabla 18 Determinacion del costo

Determinacion de costos internos

Detalle Descripcion Costos
Materia prima (kg de materia prima*c/ukg) 5289
Mano de obra total mano de obra 200
CIF total total del CIF 110
costo producto en proceso suma 5599
Unidades 400 400
costo unitario por unidad dividir 14,00

Fuente: Milmarte

Elaborado por: Daniela Cucés y Andrea Revelo

3.4.2.-Determinacién del precio para el mercado internacional

Existen varias técnicas para determinar los precios de exportacion, pero basicamente

para definir el precio de exportacion se tomaré en cuenta varios costos como el costo

por unidad, comisiones, impuestos, envase, embalaje, etiquetado, fletes, estiba y

desestiba entre otros puntos los mismos que serviran para la determinacion correcta

del precio de exportacién del producto.

Para la determinacién de la matriz de exportacion de los ponchos de lana de oveja de

la empresa Milmarte se ha tomado en cuenta los siguientes datos:

Tabla 19 Matriz de exportacion

.

INCOT CONCEPTO
ERMS

Costo
exportacion
Rentabilidad
35%
Etiqueta
instrucciones de
uso
Envase unitario
de papel
Cajas de cartén
Rotulos de
exportacion
EXW OTAVALO
Estiba
contenedor

CANTIDAD

4140

4140

4140

4140

92
92

SUMAN

VALOR

9,10
4,90
0,03
0,8
2,5

0,1

25

COSTO COSTO

EMPRESA UNITARIO

37,674 9,

1

20,286 14,0000

124,2

3,312

230
9,2

61,6354  14,88778

125
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FCA

FAS

FOB

CFR

CIF

OTAVALO

Garantia
contenedor
Transporte
interno Otavalo-
Guayaquil
PORTEO

Tasa almacenaje
contecon

Tasa almacenaje
(contecon 5 dias
libre)
Almacenaje 6-10
dias

Inspeccién
antinarcoticos
Recepcion/desp
acho
GUAYAQUIL

Agente
afianzado de
Aduana

ISP

THC

Seguro
contenedores
Costo manejo
administrativo
THC exportacion
prepagada
Servicio Proceso
de exportacion
Servicio
manipuleo

Sello contenedor

GUAYAQUIL

Flete
internacional lifo
PTO. NEW
YORK

Seguro
cobertura
maxima

PTO. NEW
YORK
Descarga Lifo

SUMAN

SUMAN

SUMAN

SUMAN

SUMAN

'_\

CFR*3.
50%

61,760,4
6,87 6,8708333

550 550
95 95
0 0

0 0

0 0
127 127
36,3 36,3
62,575,570

83

0 0
10 10
145 145
15 15
25 25
45 45
40 40
15 15
62,870,570

83

1,200 1,200
64,070,570

83

2,242,4700
66,313,040

81

25 25

1491797

15,11487

15,18613

15,47598

16,01764
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DAT NEW YORK - SUMAN 66,338,040
USA 81
Derechos kg*$41+ 47,703,260
Arancelarios 16,3% 65
Impuestos IVA (DAT*D 4,561,6520
NEW YORK A)*4% 59
Tasas 0 0
Restricciones 0 0
Formalidades DAT*1 663,38040

% 81

DDP NEW YORK- SUMAN 119,266,333
Aduana 39
Transporte 1 400 400
Interno
Desestiba 1 100 100

DDP Bodegas 119,766,33
Importador 39

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

16,02368

28,80829

28,92907

En base a la matriz de exportacién se determiné que el precio de exportacion de los

ponchos de lana de oveja de la empresa Milmarte incluyendo el 35% de utilidad es

de 20,61 dolares norteamericanos.

3.4.3.-Anélisis del punto de equilibrio

Para la determinacion del punto de equilibrio del presente trabajo se ha tomado en

cuenta los siguientes datos obtenidos de la empresa Milmarte:

Tabla 20 Datos para el calculo del punto de equilibrio

Costos fijos

Descripcion Detalle

Mano de obra(costo fijo) 2 trabajadores *$ 100c/u
CIF
Taller impuesto predial $60al afios /12 meses
Empaques $ 40 mensuales
Serv basicos $30
Vehiculo $35
Total CIF (costo fijo )
Total mensual
Total costo fijo anual (CF) 12 meses
Costo de ventas (materia prima)
Descripcion Detalle

Célcul

(0]

200

5
40
30
35

110
310
3720

Calcul

o
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Kilogramos que compra 1200kg
Precio unitario de kilogramos $3c/kg
Total costo de venta mensual

Total costo de venta anual(Costo de venta 12 meses

)

Margen de contribucién
Descripcion Detalle

Precio de venta/matriz de exportacion
Costo de venta/determinacion de costos
Total

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo
Desarrollo:
Tabla 21 Célculo del punto de equilibrio

Célculo
Descripcién
Mano de obra trabajadores 2
Pago trabajadores 100
CIF  Impuesto predial 60
Empaques 40
Serv basicos 30
Vehiculo 35
Meses 12
Kilogramos que compre 1763
Costo de venta matriz 119766,33
Costo kilogramo 3
Precio de vnta matriz 28,92
Costo de vnta determinacion costos 14

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion
Elaborado por: Daniela Cucas y Andrea Revelo

1763

5289
63468

Célcul
o)
28,92

14
14,92
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Para la determinacién del punto de equilibrio en délares se ha utilizado la siguiente
formula, donde se ha remplazado los datos anteriores dando como resultado que hay

que producir 7,913,75 ddlares para obtener un punto de equilibrio.

_ COSTOS FIIOS ~ pEpg=_ /20 =7.913,75

PE. E'lf(cosms VARIABLES 1- 7 1%3%%%833
VENTAS NETAS ’ ’

Para la determinacion del punto de equilibrio en unidades se ha utilizado la siguiente
formula, donde se ha remplazado los datos anteriores dando como resultado que hay

que producir 7,913,75 ddlares para obtener un punto de equilibrio.

P.E.$
MARGEN DE CONTRIBUCION

_7,913,75

PEQ= —W

P.E.Q.

=530,41

En base a las formulas anteriormente planteados se ha obtenido como resultado que
para establecer un punto de equilibrio se necesita producir 530,41 unidades con un
costo de 6098,46 a continuacion se explica a través de un grafico el punto de equilibrio:

Grafico 22 Punto de Equilibrio

10000
9000
8000
7000 P.E.
6000
5000
4000
3000
2000
1000
0 100 | 200 | 300 | 400 | 500 | 600 | 700 | 800 | 900 | 1000
Cantidad

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

Precio
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3.5.- Fase V Canal de distribucién

3.5.1.-Formacién de la distribucion a partir de términos comerciales

El transporte del producto hacia el mercado meta generara un costo significativo para
el exportador, dependiendo de lo acordado casi siempre se debe de combinar varios
medios de trasporte, ya sea maritimo, aéreo o terrestre.

En los casos mas simples se utiliza el transporte terrestre y maritimo, pero cuando
se trata de productos delicados o de gran valor comercial o para apresurar la llegada
de la mercancia es necesario utilizar el transporte aéreo.

Para la aplicacion de la logistica hay que tomar en cuenta varios puntos clave como
el tipo de transporté a utilizar, las condiciones de venta, el termino de negociacion a
emplearse, para efectos del desarrollo de la exportacion de ponchos de lana de oveja
la empresa Milmarte va a utilizar el medio de trasporte interno terrestre el mismo que
va desde la fabrica hasta el puesto de la ciudad de Guayaquil, a partir de este punto
el transporte a utilizarse sera el maritimo hasta el pais de destino posteriormente se
utilizara un transporte terrestre hasta que la mercancia llegue a la bodega del
importador, debido a que el termino de negociacion a utilizarse es DDP donde toda la
responsabilidad es del vendedor.

3.5.1.1. Canal de distribucién internacional

El canal de distribucién que utilizara la empresa Milmarte empieza desde que el duefio
de la empresa se contacta con el cliente internacional, realiza el proceso de
exportacion y el producto es enviado al exterior, después el cliente retira el producto
en el pais de destino, lo comercializa a minoristas y a consumidores finales.

En definitiva, la distribucion del producto se lo realiza hasta bodega de destino del
importador, a través del término de negociacion DDP entregado con todos los
derechos pagados, las responsabilidades del vendedor son de encargarse de todo el

proceso de exportacion hasta la entrega del producto en el lugar de destino.

3.5.2.- Desarrollo del canal a emplear

La principal finalidad de los términos de negociacién, Incoterms es establecer las
responsabilidades y riesgos ya sea del vendedor como del comprador, evitando malos
entendidos entre las partes, dentro de la negociacion establecida por la empresa de

artesanias Milmarte el Incoterm a utilizarse es DDP, tomando en cuenta que en este
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termino de negociacion representa la maxima obligacion para el vendedor, es
importante que las partes involucradas especifiquen claramente cual ser& el lugar de
destino, puesto que los costos y riesgos hasta dicho punto corren por cuenta del

vendedor.

3.5.2.1.- Medio de pago

Para realizar los pagos existen diferentes formas entre las cuales tenemos “dinero en
efectivo, transferencias bancarias, tarjetas de crédito, tarjetas de débito, notas de
crédito de administraciones tributarias, cheques certificados, chaqué del banco central
del Ecuador, cheques de gerencia, 0 compensaciones previstas en la legislacion
vigente” (Reglamento COPCI, 2016, pag. 5). en base a esto y para efectos del
desarrollo del presente trabajo de investigacion el medio de pago a utilizarse es una
transferencia bancaria de la siguiente manera el 60% antes del embarque de la
mercanciay el otro 40% al momento de la entrega de la mercancia en las instalaciones

del importador.
3.6.- Fase VI Comunicacién comercial

3.6.1.-Publicidad

Para esta investigacion se aplico la técnica de BTL que consiste en la utilizacién de
medios no convencionales para establecer una estrategia publicitaria donde se
pretende llegar a un mercado especifico, esto se realizé a través de las redes sociales
esto permite tener un contacto directo con los clientes o posibles clientes y asi ofrecer
diferentes productos elaborados de la empresa Milmarte, a través de Facebook e
Instagram se utilizo el fan page ya que esto ayudara a filtrar el mercado segun edades,
localidades e intereses a través de anuncios y videos los mismos que detallan

diferentes caracteristicas de los atributos de los productos.

Otra herramienta que se utilizo es la del comercio electronico a través de una creacion
de una péagina web la cual permiti6 detallar las caracteristicas que describe al

producto, esta pagina se destacé por su creativo y elegante disefio.

Todo esto se hara en preferencias de los clientes es decir se lo realizé en el idioma
inglés para que ayude a la comprension de las caracteristicas indicadas del producto,
ademas se tomé en cuenta los gustos y preferencias del pais. La pagina web y el fan
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page se caracterizan por utilizar mas creatividad y elementos sorpresa para generar

un mejor impacto en New York ya que es una ciudad que esta activa.

La pagina web debe contener imagenes de buen tamafio ademas de una ficha técnica
bien estructurada en donde las opciones de seleccion en los diferentes tipos de
categorias marcas o tipos de productos sean de facil acceso, los colores y tipografia

utilizados son de gran importancia para guiar el recorrido del visitante.

La publicidad contiene informacién personal de la empresa ya que el cliente se podra
contactar directamente con el propietario y asi recibira atencién personalizada donde

se le ayuda con informacion especifica del producto que ofrece.

3.6.2.-Promocion de ventas

Para el desarrollo de la promocion del producto en el presente trabajo se realizé una
colaboracion interinstitucional, esto permitird aliarse con entidades publicas o
privadas. La estrategia utilizada en base a la alianza de la empresa Milmarte con Pro
Ecuador, Ministerio de turismo, Fedexport, estas empresas aportaran con la entrega
de un catdlogo de las diferentes areas tanto comerciales como culturas del pais,
dentro de esto se podra conocer los diferentes sitios turisticos, la oferta exportable,
los diferentes productos artesanales conjuntamente con la cultura ecuatoriana, a
través de esto se estd promocionado la marca pais , para el desarrollo de la
promocién el catalogo ira incluido dentro del envase del producto por ende cuando el

cliente que adquiera el producto, también tendra la informacion del catalogo.

Otra estrategia para la promocién del producto son las ferias internacionales en donde
se dar& a conocer el producto, se entregara hojas volantes y tarjetas de presentacion

las mismas que contaran con informacion de la empresa y del producto

3.6.3.-Fuerzas de ventas

La fuerza de ventas para el presente trabajo se lo realizé a través de un perfil del
vendedor el mismo que sirvi6 como guia para vender el producto de una manera
optima, debe contar con los siguientes aspectos, se debe detallar las habilidades
personales para las ventas, los conocimientos que la persona tenga en base al
producto que la empresa ofrece y al mercado al que se dirige, la experiencia en ventas

y por ultimo las actitudes positivas.
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3.6.4.-Relaciones publicas

Para el desarrollo del presente trabajo se hizo la contratacion de una relacionista
publica la misma que se encargo de todo lo relacionado con la publicidad y promocion,
esta encargada de realizar los contactos necesarios que la empresa Milmarte necesite
para dar a conocer su producto, ademas se conto con la ayuda de un disefiador grafico
el que se encargo del disefio y la presentacion del producto.

3.7.- Fases VIl Proyeccion de ventas
3.7.1.- Proyeccion de las ventas

Para la determinacién de la proyeccién de ventas del presente trabajo se ha tomado

en cuenta los siguientes datos:

Tabla 22 Datos proyeccion de ventas

Datos
i 0,
Afos Cantlglad Precio unitario | Precio total #~de ./0.
vendida Anos crecimiento
2016 1140 20,61 23,495,40
2017 2140 23,38 50,033,20
L 3 L 0
2018 3140 26,15 82,111,00 4 13,42%
2019 4140 28,93 | 119,770,20

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

Desarrollo:

Para el desarrollo de la proyeccion de ventas se ha tomado en cuenta la siguiente

formula del minimo cuadrado

Y= a+bx
Tabla 23 Célculo proyeccion de ventas
Célculo

# Afos Y X X2 X*y
1 2016 23,495,40 1 1 234954
2 2017 50,033,20 2 4 100,066,4
3 2018 82,111,00 3 9 246,333,0
4 2019 119,770,20 4 16 479,080,8
Total 275,409,80 10 30 848,975,6

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion
Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo
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Paso 2 se debe reemplazar las cantidades en base a las siguientes formulas

Ao SY-BS X B= N ZX.Yz-ZX EY
N N ¥X*-3X

Después de reemplazar los datos se obtiene la proyeccién de las ventas

Tabla 24 Proyeccion de ventas

Proyeccion
N ARos A B Proyeccion
5 2020 11,373,10 32,090,22 17,1824,2
6 2021 11,373,10 32,090,22 203,914,42
7 2022 11,373,10 32,090,22 236,004,64

Fuente: Milmarte y Matriz de exportacion

Elaborado por: Daniela Cucéas y Andrea Revelo

3.7.2.- Anélisis de la matriz de objetivos proyectados del afio 2019-2021 como
estrategias para alcanzar los niveles planificados

La matriz consiste en un ejercicio de formulacién y establecimiento de objetivos de
caracter prioritario proyectados a tres afos, cuya caracteristica principal es el
establecimiento de estrategias para alcanzar dichos objetivos a los afios proyectados.
A través de esta matriz se establecié cudles son las acciones que se tomara para
llegar a un futuro deseado a mediano plazo. La definicidn de los objetivos estratégicos,
los indicadores y las metas, permitieron establecer el marco para la elaboracion de la
programacién anual operativa que es la base para la formulacién del proyecto, a través
de la lIdentificaciébn de objetivos, indicadores y metas se evalla los resultados
mediante del desarrollo de los objetivos estratégicos para alinear las prioridades a los
recursos y establecer la base para el control y evaluacion de las metas propuestas y

proyectadas.
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Conclusiones parciales del capitulo 11

Se elaboré la propuesta del plan de exportacién de ponchos de lana de oveja de la
empresa para la empresa Milmarte, con el objetivo de ayudar a la comercializacion de
su producto sin ningun inconveniente, el que se encontraron aspectos importantes de
la empresa y del pais al que se va a exportar, como: datos generales de la empresa,
datos geograficos, relacibn economica con el Ecuador, ademas especificar las
caracteristicas del producto que se exporta como es los ponchos, asi también
puntualizar el mercado al que se pretende llegar e identificar a la competencia y sus
diferencias mediante un estudio de mercado. Ademas, se realiz6 el proceso de la

exportacion cumpliendo con todos los requisitos y documentos necesarios.

Se presentd la forma de emplear el esquema de Jhon Daniels, en este se cumple con
siete fases las cuales fueron desarrolladas paso a paso, se logré determinar lo

siguiente:

Se proyectd, la historia, mision, vision, objetivos estratégicos, estructura funcional que

ayudara a la empresa de una manera ordenada y eficaz.

En la investigacién de mercados se analizé el mercado objetivo que es Estados Unidos
la caracterizacion ya que es un pais potencial y la tendencia del producto.

Ademas, en lo que se refiere al producto la descripcion de los ponchos de lana de
oveja es 100% natural a continuacion de esto realizamos la matriz BCG que nos ayuda
con el posicionamiento del producto en el mercado, seguido de esto tenemos la
etiqueta, envase y embalaje para la distribucion de los productos y el ciclo de vida del

producto.

Se realiz6 la determinacién de costos que fueron datos obtenidos de la empresa, la
determinacién del precio para el mercado internacional se hizo a través de la matriz
de exportacion instrumento principal para determinar el costo para establecer el costo

de venta al publico y la utilidad que se obtendra, y el analisis del punto de equilibrio.

Se efectud el canal de distribucién a través de la formacién de la distribucion a partir
de términos comerciales aqui el transporte del producto hacia el mercado meta
generard un costo significativo para el exportador, dependiendo de lo acordado, el

desarrollo del canal a emplear con la principal finalidad de los términos de negociacion,
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el Incoterm a utlizarse es DDP, tomando en cuenta que en este termino de

negociacion representa la maxima obligacion para el vendedor.

Se establecid la publicidad que se aplicara la técnica de BTL que consiste en la
utilizacion de medios no convencionales para establecer una estrategia publicitaria, la
promocion de ventas se realizard una colaboracion interinstitucional, esto permitira
aliarse con entidades publicas o privadas, fuerzas de ventas para el presente trabajo
se lo realizara a través de un perfil del vendedor el mismo que servird como guia para

vender el producto de una manera Optima, y relaciones publicas

Se efectud la proyeccion de ventas y las estrategias para alcanzar los niveles

planificados esto se hizo mediante datos de la empresa.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La presente investigacion permitio llegar a las siguientes conclusiones:

En base a la investigacion realizada de la situacion actual de la empresa Milmarte de
la ciudad de Otavalo se implementé un plan de exportacion de los ponchos de lana
para fortalecer las negociaciones internacionales y de esta manera consolidar los

nuevos nichos de mercados.

A partir del analisis de la situacion actual del sector textil especificamente de la
empresa se concluye que la principal falencia con la cuenta, es la falta de
conocimiento sobre temas de exportacion, eso hace que dicha entidad envié sus
productos a través de terceras personas, por ende, esto le genera a la mercaderia

costos elevados en el mercado internacional.

Ademas, se concluye que el sector textil otavalefio con el pasar del tiempo se esta
perdiendo el valor artesanal de los productos porque, en la actualidad existe un sin
namero de productos similares o sustitutos que ingresan al pais, ademas se puede
mencionar que los procesos de industrializacion en nuestro pais como en el exterior

son un factor determinante para la pérdida del contenido artesanal de los productos.

Posteriormente a la investigacion de seleccion de mercados se concluye que la opcién
mMAas atractiva para la exportacion de ponchos de lana de oveja es Estados Unidos,
especificamente la ciudad de New York tomando en cuenta que sus gustos y
preferencias estan direccionados a la adquisicion de productos artesanales ya que

valoran mucho dicha caracteristica.

Se debe tomar énfasis que después de haber desarrollado la determinacién de los
costos internacionales la empresa Milmarte se encuentras en las condiciones
adecuadas de negociar sus productos en diferentes términos de negociacién sin

ningun inconveniente.

Una vez concluido el presente trabajo de investigacion se llega al resultado que el
proyecto planteado es viable debido a que, se consolidara un nuevo mercado

internacional, que a su vez generara mayores ingresos a la empresa.
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Recomendaciones

A partir de la investigacion se recomienda realizar un estudio méas detallado sobre el
ingreso de productos sustitutos o similares al pais para de esta manera poder analizar
los costos de la competencia y asi plantear estrategias de mejora direccionadas a los

ponchos de lana de oveja.

Se recomienda Aumentar la participacion en ferias internacionales con el fin de dar a
conocer la calidad de los productos ofertables y lograr aperturas a nuevos mercados

internacionales.

Aprovechar las diferentes formas de marketing que en la actualidad existen, con el fin
de obtener clientes extranjeros para dar a conocer los productos en los distintos

mercados internacionales.

La micro empresa debe estar en constante cambio e innovacion de su producto a
través de la implementacion de nuevos modelos creativos, mejorando la calidad que

permita diferenciase de la competencia.

Se recomienda realizar un estudio mas exhaustivo de los competidores a nivel de
Suramérica para de esta manera determinar de una forma mas detalla cuéles son sus
principales caracteristicas y asi poder establecer un valor agregado diferente al de la

competencia.

Poner en préactica el plan de exportacion de ponchos de lana de oveja para que la
empresa pueda exportar directamente al mercado estadounidense sin la intervencién

de terceras personas.

Buscar soporte de los diferentes organismos publicos o privados dirigidos al apoyo y
asesoramiento para las microempresas artesanales, para incentivar la produccién y

exportacion de los productos.
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Anexos

Anexo N°1 Entrevista realizada al propietario de la empresa Milmarte
Técnica: Entrevista
Objetivo: Recopilar informacion en referencia a la empresa y comercializacion,
exportacion de sus productos en funcion de ventas de la empresa Milmarte.
Instrumento: Guia De Entrevista
Desarrollo:
1) ¢En qué afo inicio sus actividades como empresa Milmarte?
Como nombre de Milmarte o la marca Milmarte 20 afios
2) ¢Qué tipos de productos actualmente fabrica?
En la actualidad tenemos ponchos, cobijas, bufandas y chompas o chaquetas
3) ¢De dbdnde proviene la materia prima?
La mayor parte de materia prima es nacional y en un pequefio porcentaje traemos la
materia prima de Peru, la materia prima depende de los gustos o preferencias del
cliente si el cliente solicita con materia prima de Peru o si no se hace con la materia
prima de ecuador ya que el precio varia mucho
4) ¢Quétipos de lana usa para la fabricacion de sus productos?
Utilizamos lana de oveja y alpaca
5) ¢Cuédles son los modelos y son Unicos?
Existen diferentes cortes en el caso de las chompas tenemos las abiertas cerradas y
con capuchas
6) ¢Cudles son los precios de venta al por mayor y menor de cada
producto?
Lo ponchos al por mayor esta a 14$ y al por menor estas a 20 o 25
Las cobijas al por mayor estan a 30$ y al por menor estan a 45%
Las bufandas al por mayor estdn a 7$ vy al por menor estan al5$
Las chaquetas o chompas al por mayor estan a 18% vy al por menos estan a 30$
7) ¢Cuadl es su produccién mensual en unidades?
La produccion en prendas es de 400 prendas mensuales
8) ¢Entre los clientes con los que usted tiene se encuentra alguno en el

exterior?
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Claro en estados unidos hay dos distribuidores unos en Chicago y otro en New York,
pero nosotros no hacemos la exportacion directa como Milmarte, de igual manera hay
en Francia en Espafia
9) ¢ Cual ha sido el problema al momento de comercializar sus productos
en aspectos como no pago de la mercaderia entre otros?
Bueno en estos ultimos afios existe competencia desleal nos perjudica porque hacen
el mismo producto de mala calidad y venden dos solares menos entones el cliente
no quiere pagar habido poco de dificultad en que la gente quiera pagar, pero los
clientes que conocen el producto no hacen problema.
10) ¢, Cual es el producto mas vendido?
Los ponchos de lana de oveja
11) ¢Considera usted que puede ampliar su capacidad de produccion, en
el caso de exportar sus productos?
Si claro que si porque maquinaria si tenemos
12) ¢ Sus productos cuentan con alguna caracteristicaque seareconocida
en el mercado?
Claro en el 2015 fuimos ganadores del tercer lugar como la mejor artesania del
Ecuador primero fue los sombreros de paja toquilla, artesanias en cueros de un
pueblito de Ambato se especializan solo en cuero y luego nosotros como Milmarte con
los pochos organizaron el Ministerio de Turismo la Marca pais y Mipro
13) ¢En la actualidad usted utiliza algiin medio de publicidad para dar a
conocer sus productos?
Si tenemos un de fan page en Facebook.
14) ¢Indique las razones por las cuales no ha exportado sus productos?
Por falta de conocimiento
15) ¢Usted posee algun conocimiento sobre los procedimientos para
exportar los tejidos de lana?
No ningln conocimiento
16) ¢ Cudles son los costos de produccion?

Los costos de produccion del producto terminado son de 1$
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Anexo N° 2 Cartas de validacién
VALIDACION Y ANALISIS DE LA ENCUESTA

Es importante mencionar que previo al cumplimiento de la entrevista a realizada al
propietario de la empresa Milmarte, se efectué la validacion del instrumento de
investigacién por medio del juicio de tres expertos, con la finalidad de perfeccionar el
instrumento, con quien se contd con la ayuda y criterio del Msc. Santiago Nufiez, Msc.

Lizandro Perugachi , Msc. Libardo Orbes
Carta de Validacion del Experto # 1

Por parte del Msc. Santiago Nufiez, titular de la cédula de identidad N° 170819827-8,
a continuacion, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la aplicacion del

instrumento para la microempresa Milmarte:

ftems Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 61% al 81% al 90% 91% al
60% 80% 100%

Congruencia v

De items

Amplitud De v

Contenidos

Redaccién De v

los items

Claridad Y v

Precision

Pertinencia v

Analisis.

Para el juicio del Msc. Santiago Nufez, especialista en metodologia el instrumento y
temas de comercio internacional se encuentra en condiciones de realizarse, al

presentar un porcentaje global de 92% de aceptacion, el que se encuentra dividido en
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coeficientes de medicion en los que tiene una igualdad entre el factor excelente con
un 36%, y el factor muy bueno con un 36% de mientras que el factor bueno muestra

un 20% de aprobacion por el experto.
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Carta de Validacion del Experto #2

Por parte del Msc. Lizandro Perugachi, titular de la cédula de identidad N° 100186826-

2, a continuacion, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la aplicacion del

instrumento para la microempresa Milmarte:

ftems Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 61% al | 81% al 90% 91% al
60% 80% 100%

Congruencia v

De items

Amplitud De v

Contenidos

Redacciéon De v

los items

Claridad Y v

Precision

Pertinencia v

Andlisis.

Para el juicio del Msc. Lizandro Perugachi, especialista en temas de finanzas se

encuentra en condiciones de realizarse, al presentar un porcentaje global de

aprobacion con el 100%, el que se encuentra dividido en coeficientes de medicion en

los que predomina el factor excelente con un 100% de aprobacion por el experto.
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Carta de Validacion del Experto #3

Por parte del Msc. Libardo Orbes titular de la cédula de identidad N° 180178773-6, a
continuacion, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la aplicacion del

instrumento para la microempresa Milmarte:

ftems Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno | Excelente
20% 40% al 61% al | 81% al 90% 91% al
60% 80% 100%

Congruencia v

De items

Amplitud De v

Contenidos

Redaccion De v

los items

Claridad Y v

Precision

Pertinencia v

Andlisis.

Para el juicio del Msc. Libardo Orbes, especialista en temas de finanzas se encuentra
en condiciones de realizarse, al presentar un porcentaje global de aprobacion con el
100%, el que se encuentra en el coeficiente de medicion del factor excelente con un

100%, de aprobacion por el experto
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Anexo N° 3 Anédlisis ponderado de la entrevista

Nro Factores Respuesta Peso% Esicfgla total
Inicio de
1 actividad 20 afnos 2 1 0.02
comercial
5 Produccion ponchos, cobijas, bufandas y 5 1 0.02
chaquetas
3 materia prima lana de oveja, ge alpgca y fibras de 6 3 0.18
ambu
4 |Ongen d_e materia Peru y ecuador 8 4 0.32
prima
5 modelos ql,e la diferentes cortes 4 2 0.08
produccion
produccion
6 aproximada 400 mensuales 8 4 0.32
mensual
Al por mayor en los ponchos es de
$14, en cobijas es de $30, en
precios de venta | bufandas es $7 y en chaquetas es
7 al por mayory |$18 al por menos los precios son de 8 4 0.32
menos ponchos es de $20 a 25, en cobijas
es de $345, en bufandas es $15y
en chaquetas es $30
8 clientes en el Francia, Espafia, Estados Unidos 6 3 0.18
extranjero
problemas al
9 | comercializar el competencia desleal 4 2 0.08
producto
10 product(_) mas los ponchos 10 5 0.50
acogido
aumento de la
11 | produccién para Si 4 2 0.08
exportar
12 | reconocimiento afno 2015 tercer/lugar en la mejor 8 4 0.32
artesania del pais
13 Publicidad Facebook 6 3 [0.18
14 | fazones de no sin conocimientos 8 4 0.32
exportar
15 conommlent_qs de sin conocimientos 6 3 0.18
exportacion
16 costos de $ 1 en producto terminado 10 5 0.50
produccion
100 3.60
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Anexo N° 4 Andlisis ponderado de la matriz de seleccién de mercados

Per ‘ Doing Ranking de Riesgo Tendencia
Paises L IDH . D o Arancel de Peso Escala Total
capita Business | Competitividad | Politico .
busqueda
Estados Bajo $41kg
Unidos 59,800 0,91 8 1 riesgo | +16,3% New York 50 5 25
, Bajo | $46,3kg
Canada | 48,300 0.908 22 12 riesgo | +58,5% Saskatchwan 30 4 1.2
~ Bajo $48kg .-
Espana | 38.300 0.878 30 26 riesgo | +12.2% Galicia 16 3 0.48
- Bajo $52kg
Bélgica | 46.600 0.886 51 45 riesgo | +11,5% Amberes 4 5 0,08
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Anexo N°5 Posibles clientes en el mercado meta

Empresa Direccion Teléfono Correo Descripcion
White pine | 30  broadway-saranac | Teléfono: +1 518-891- | Barkel.lindsey@gmail.com Importador-mayorista  de
designs lake 12983 1181 prendas a base de lana
Native roots | 10176 portsmouth rd 10 | Teléfono: (608) 520- | nativerootsus.comcastbiz.net | Importador-mayorista de

manassas va 20109 5837 artesanias
Signature 37 28 102 st corona | Teléfono (503) 222- Importador-mayorista  de
imports gueen 4171Fax: (503) 222- prendas de vestir vy
7054 accesorios
Minga fair | 9116 43 AVENUE APT | Teléfono:+ 1262-248- | info@mingaimports.com Importado mayorista
trade 2A°  ELMHURST NY | 8790
11373

Terra natural

desings

505 NATHST Fairfield
(lowa)

Teléfono: +1800-211-
1852

pam@terranaturaldesings.com

Importador mayorista
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Anexo N° 6 Desarrollo de la Matriz BCG

PRODUCTOS VENTAS DE | VENTAS VENTAS DEL | PARTICIPACION DEL | TASAS D

LA EMPRESA | MERCADO MERCADO MERCADO CRECIMIENTO

2017 2017 2018 (COMO CRECE EL

MERCADO TOTAL)

Ponchos 21,652,04 30,035,02 46,035,04 72,09% 53%
Chompas 19,550,68 29,011,67 42,770,68 67,39% 47%
Cobijas 4,713,01 18,508,75 30,328,01 25,46% 64%
Bufandas 8,37,67 15,502,92 20,442,67 5,40% 32%
TOTALES 46,753,4 93,058,36 13,9576,4
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Anexo N° 7 Estrategias para alcanzar los niveles planificados

MATRIZ DE OBJETIVOS PROYECTADOS DEL ANO 2019 AL 2021

OBJETIVO % DE % DE OBJETIVO o INDICAD
ESTRATEGIC | AVANC E(;EE]EI(E:TIIZ\I/C?O AVANC OPERATIVO A\;OAEIEE OPEAIE,I%VA % DE AVANCE DREgéA‘PRJI\'?SMAEBNJEOSS ORES
Aflo | © GENERAL E E INSTITUCIONAL en %
Mejorar la gestién y
resolucion de Jefe
problemas en el|82% Consultas
B s | |departamento e acnddes e
0 L
del personal 85% comercializacion resueltlas 100% oot 80
de ventas Mejorar las ;:\onsu'fores - lizac
capacidades de | 82% Csesoflas. ) ion
Consolidar el Recursos Humanos apacitacione
sistema s . 100% 62,5
2019 | Administrativo | 95% Desarrollar Marketing
de Gestion de herramientas digital
ventas tecnolégicas  como desarrollado a
: 0 .
Liderar el ::e:;sbmk somale: 68% trgv;ansa dewelz
proceso  del 85% Instagram, Fan Page Eregada el fan Jefe de
Marketing 0 gram, 9 y Comercializacion
L y pagina web page 100% 60
Digital
Brindar asistencia 90% Modelos  de
técnica y seguimiento 0 Formulacion vy
seguimiento 100% 70
Desarrollar Obtener las
una .
Generar el -, estrategias
L evaluacion .
seguimiento al ara dar necesarias para la
2020 | objetivo 88% bara 65% gestion y resolucion | 75,9%
seguimiento -
planteado en de problemas en el Seguimiento
~ al desarrollo
el afio 2019 de departamento de de Consultas
: comercializacion atendidas vy Jefe de
competencias resueltas 100% Comercializacion 100
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del personal

Consultores -

de ventas Tener las —mejores Asesorias -
i 0,
%1%%$;doidﬁimanosde 79.3% Capacitacione Jefe de
S 100% Comercializacién 72,73
Marketing
Controlar el desarrollo digital
: desarrollado e
de herramientas innovado a
tecnoldgicas e |68% .
Mantener el innovar las - traves de la
) paginas e
liderazgo en pagina  web
desarrolladas
el proceso del | 67% creada y el fan Jefe de
Marketing page 100% Comercializacién 85,71
digital Innovaciéon de
Dar seguimiento a lo nuevos
que es asistencia | 69% modelos  de
técnica formulacion 'y Jefe de
seguimiento 100% Comercializacion 92,59
Dar seguimiento y
control a las
estrategias
Obtener un necesarias para la 68.5% Controlar el
alto nivel en el gestiébn y resolucion ' seguimiento
desarrollo de 70% de problemas en el de consultas Jefe de
Generar competencias ° departamento de atendidas y Comercializacién
Innovacion enl del personal comercializacién resueltas 100% 94,59
cuanto a de ventas -
2021 | Sistema 79% Controlar las )CA:\onsuI'Eores
; sesorias -
Administrativo capacidades de |67% Capacitacione
de gestion de Recursos Humanos S 100% 86,67
ventas
Mantener el Innovar el desarrollo
liderazgo en de herramientas Marketing
- . Jefe de
el proceso del | 69% tecnologicas de digital T
; : . Comercializaciéon
Marketing acuerdo a las paginas innovador
digital creadas
65% 100% 92,59
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Tener una excelente
asistencia técnica

65%

Mantener en
actualizacion
los modelos de
formulacion 'y
seguimiento

100%

92,59
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Anexo N° 8 Catalogo de productos que ofrece la empresa Milmarte

PRODULTS
CaTarLog

MILMARTE®
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MILMARTE

HANDMADE CREATIONS

13 a company dedicted
lo the artisan crealion

of sheep and alpaca
wool frabrics

100% 35

http://facebook.com/milmaarte

MILMARTE»

SHEEP WOOL For lady and [}
PONCHOS gentileman
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