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RESUMEN

El presente proyecto es importante para promover la oferta exportable y la identidad de
Ecuador, una de las alternativas es la exportacion de chaquetas artesanales, la ventaja

de este producto es que su elaboracion y disefios son artesanales.

En esta investigacion se realiz6 para plantear el procedimiento un plan de exportacion de
chaquetas artesanales de la micro empresa Winter Sun para su comercializacion en
Miami, para promover la competitividad y el desarrollo de la micro empresa y pueda

realizar sus exportaciones de sus productos sin ningun obstaculo.

Otavalo se caracteriza por cultura y por su variedad de productos y este plan de
exportacion tiene como objetivo promover el desarrollo del mercado artesanal, ya que
muchas pymes que se dedican a la elaboracion de productos artesanales actian de
forma empirica y otras acuden agencias exportadoras y por medio de este proyecto
exporten sus productos de forma directa.

Para el estudio de este proyecto se permitid conocer a fondo con aspectos relacionadas
con la exportacion de este producto, para mayor informacion se realiz6 un andlisis interno
y externo de la micro empresa se aplicé una matriz FODA, que sirvidé para conocer las
fortalezas y debilidades, ademas se detall6 los cotos de fabricacion y de exportacién que

se alcanzara al exportar este producto al mercado internacional.

El presente proyecto termina con una serie de conclusiones que hacen referencia a los
resultados obtenidos de acuerdo a los objetivos planteados en cada uno de los capitulos,
gue permiten mejorar las condiciones y funciones del plan de exportacion del producto.
Por ultimo, este proyecto beneficia directamente a la micro empresa Winter Sun, para
que realice sus exportaciones directamente, satisfaciendo las necesidades del cliente sin

intermediarios, y beneficiarlos con productos de calidad y a un precio favorable.
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ABSTRACT

The present project is important to promote the exportable offer and Ecuador’s identity;
one of the alternatives is exporting handmade jackets, and the advantage of this product

is that its elaboration and designs are handmade.

This project was carried out to propose the procedure with an export plan for handmade
jackets of Winter’s Sun micro company for its commercialization in Miami, to promote the
competitiveness and development of the micro enterprise also that it can export its

products without any obstacle.

Otavalo is characterized by culture and its variety of products and this export plan aims to
promote the development of the artisan market, due to many pymes are dedicated to the
production of artisan products empirically and others go to export agencies and through

this project, export products directly.

For this project study it was allowed to deeply know with related aspects the export of this
product, for more information an internal and external analysis of the micro enterprise was
carried out a SWOT matrix, served to know the strengths and weaknesses specifically. In
addition, the manufacturing and export costs that will be achieved when exporting this

product to the international market were detailed.

This project ends with a series of conclusions that refer to the results obtained according
to the objectives set out in each of the chapters, which improves the conditions and
functions of the product export plan. Finally, this project benefits the Winter Sun micro
company directly, so it can export directly, satisfying the client needs without

intermediaries, also benefit them with quality products and favorable price
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INTRODUCCION

La situacion de las microempresas en la actualidad sigue siendo critica, porque opera
con serias restricciones de tipo financiero, tecnolégico, productivo, asesoramiento sobre
trAmites de importacion, exportacion y falencias que hacen que su economia e ingresos
sean bajos.

De este modo, con este proyecto se pretende dar la solucién a los problemas de
exportacion y que tengan mayor competitividad en el mercado extranjero y asi ayudar al
desarrollo de nuestro pais.

Esta investigacion estd conformada por en el capitulo I: en cual se encuentra todo lo
tedrico, conceptos y definiciones necesarias para realizar un plan de exportacion. El
capitulo Il: donde se realizara el marco metodologico en el que se procedera a ejecutar
una entrevista y una cuesta, donde surgira la matriz FODA, en el capitulo lll, se presentara
los resultados de un disefio de un plan de exportacion. Con el proposito de promover al
sector artesanal en su produccion y comercializacion de los productos artesanales, esto
nos va a permitir encontrar nuevas formas de comercializar y exportar los productos
artesanales de la micro empresa Winter Sun.

Es por esta razdn que el problema del sector artesanal es el desconocimiento de los
procesos para la comercializacion internacional de sus productos, por lo tanto, se
elaborara estrategias de exportaciéon para mejor desarrollo del comercio internacional y

los artesanos obtengan mayor informacién y no actien empiricamente.

CONTEXTUALIZACION DEL TEMA.

Plan de exportacion para comercializar chaquetas artesanales de la empresa Winter

Sun en Miami.



SITUACION PROBLEMATICA
EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

En Otavalo la actividad textil es la principal fuente de ingresos, existe una gran cantidad
de tejedores que utilizan talleres artesanales, existen también familias que tienen fabricas
modernas, lo que ha incrementado la productividad ademas se puede evidenciar un
crecimiento industrial de gran importancia, las pequefias empresas del sector han logrado
salir adelante en los negocios y obtener una mayor penetracion de mercado a pesar de
la competencia. La produccién textil es importante para la ciudad de Otavalo, es
considerado como uno de los factores para su desarrollo socio econdémico, pues se ha
generado una gran cantidad de empleos directos e indirectos.

La actividad del comercio al por mayor y menor segun las estadisticas INEN representa
el 14%, tanto de productos agropecuarios y textiles, lo realizan principalmente a las
provincias del norte y sur, las exportaciones de prendas textiles lo destinan basicamente
a Panama, Espafia, Estados Unidos y Europa, facilitadas por las vias de buena calidad,
de conexién inter parroquiales, inter cantonales, inter interprovinciales y nacionales
(aeropuerto). Estas actividades son las que mas predominan e incentivan al desarrollo

de la ciudad.

Una de las grandes desventajas del sector textil Otavalefio es el desconocimiento de los
procesos de exportar y falta de competitividad de las empresas y ademas es la
competencia desleal y el comercio ilicito.

A esto se suma el hecho que no existe una politica mas agresiva que fomente las

exportaciones textiles artesanales.

PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢,Como contribuyen un plan de exportacién para la comercializacibn de chaquetas

artesanales de la empresa WINTER SUN, de la ciudad de Otavalo?



JUSTIFICACION

En la actualidad se puede determinar que el sector textil es clave para la productividad y
desarrollo del pais, en la actividad artesanal su mayor problema es el desconocimiento
de los productores sobre los procesos de exportacion, ya que esta no le permite encontrar
nuevos mercados para comercializar los productos, en el Ecuador la realizan personas
emprendedoras con conocimientos empiricos las mismas que necesitan apoyo del estado
para reforzar sus conocimientos sobre comercio exterior, y asi obtener una mayor

participacion en el mercado internacional.

En esta investigacion se realizara un plan de exportacion para la comercializacion de
chaquetas artesanales de la micro empresa Winter Sun, ubicada en la ciudad de Otavalo,
el cual es conocido por sus productos artesanales y es un punto estratégico para la
demanda del producto, ya que el consumidor del producto es extranjero y este esparce
el producto y la maraca y asi incrementando su produccion y generar mas fuentes de
empleo, mejorar los ingresos obtenidos por medio de las exportaciones realizadas.

Ademas, las chaquetas artesanales cuentan con una eleccion de exportacion, su ventaja
son sus disefos exclusivos y elaborados 100% a mano, la cual genera que el producto

sea mas adquirido en el mercado internacional.

Es factible este proyecto por que el producto ya se comercializa en el mercado
internacional por medio de una agencia dedicada a las exportaciones, esta investigacion
se realiza con el propésito de dar a conocer los procesos de exportacion que debe utilizar

para exportar las chaquetas artesanales de la micro empresa Winter Sun.

La micro empresa Winter Sun, cuenta con los recursos econémicos y materiales y con el
talento humano para llevar a cabo esta investigacion, la distribucion de las chaquetas
artesanales se realizara en Miami (EE. UU), la cual llegara hasta el consumidor final y

poder satisfacer asi al maximo su necesidad de adquirir el producto.



HIPOTESIS

El disefio de un plan de exportacién mejora la comercializacion de chaquetas artesanales

de la microempresa Winter Sun.

OBJETIVOS

Objetivo general
Disefiar un plan de exportacién de la micro empresa Winter Sun para comercializar

chaquetas artesanales en Miami.

Objetivos especificos.

Fundamentar las bases teéricas para la elaboraciéon de un plan de exportacion.
Construir un marco metodoldgico para el plan de exportacién de chaquetas artesanales
de la micro empresa Winter Sun.

Disefiar el plan de exportacion de chaquetas artesanales.

PARADIGMA DE LA INVESTIGACION.

Investigacion Cuantitativa

Segun Hernandez (2012) la investigacion cuantitativa “usa la recoleccion de datos para
probar hipétesis, en la mediacibn numérica y el estadistico, para establecer el

comportamiento y probar.”’(p.6)
La investigacion cuantitativa se toma en cuenta este enfoque ya que se va a recolectar

datos importantes se necesita conocer acerca del producto para realizar algunas

estadisticas.

Investigacion Cualitativa



Para Hernandez (2012) la investigacion cualitativa “utiliza la recoleccion de datos sin
medicion numérica para descubrir o afinar preguntas de la investigacion en el proceso de
interpretacion”(p.7)

En la investigacion también se toma en cuenta la investigacion cualitativa ya que ayuda
con aportes informaticos basados en cualidades como gustos o preferencias del
producto.

DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de esta investigacion se realiza la investigacion descriptiva, documental y de
campo, tomando en cuenta las variables ya que por medio de estas se realizara el
diagnostico actual de las chaquetas artesanales.

Investigacion descriptiva

Para Tamayo (2010) la investigacion descriptiva “comprende la descripcion registro
andlisis e interpretacion de la naturaleza actual y la composicién o proceso de los

fendmenos.” (pag.25).

Este tipo de investigacion se aplicara para comprender el analisis del fenbmeno a
investigar y realizar el diagnosticar la situacion actual de las exportaciones de chaquetas
artesanales en la ciudad de Otavalo.

Investigacion Explicativa

Para Hernandez (2011) la investigacion explicativa “tiene como objetivo principal
determinar las causas que producen el fendmeno en estudio. Por tanto, el fenomeno se
asume como un efecto que puede ser variado por modificaciones en las causas que lo

producen.” (p.57)

La investigacion explicativa es el método que permite observar y determina el

comportamiento del fendmeno de estudio, a pesar de que los resultados siempre estan



abiertos a cuestionamiento y a diferentes interpretaciones, no hay duda de que son

preferibles a no realizar ninguna investigacion en absoluto.

TIPO DE LA INVESTIGACION

Investigacion documental

Para Baena (2014) la investigacion documental es una técnica que consiste en la
seleccion y recopilacion de informacion por medio de la lectura, critica de documentos y
materiales bibliograficos, de bibliotecas y centros de documentacién e informacion.”

(p.35)

Para esta investigacion se recopila todo tipo de informacion escrita y se toma en cuenta
los estudios de exportacion de chaquetas artesanales realizados anteriormente, de
revistas, periodicos para asi partir de una idea generalizada de los problemas que ocurren
en la ciudad de Otavalo Ecuador, para fundamentar la comercializacion de sacos de lana

en el extranjero y el desarrollo socio-econdémico del sector productivo.

Investigacion de campo

Segun Baena (2014) la investigacidon de campo consiste en la recoleccion de datos
directo de la realidad, sin manipular o controlar las variables. Estudia los fenébmenos

sociales en su ambiente natural.” (p.88)

En la investigacion de campo como un término general que incluye el sinfin de actividades
que realizan los investigadores de campo cuando recopilan datos: participan, observan,
generalmente entrevistan a algunas de las personas que observan y normalmente

analizan documentos o algunos objetos relacionados con el estudio.

METODO

Método deductivo



Segun Sanchez (2012) “El método deductivo es aquél que parte los datos generales
aceptados como valederos para deducir por medio del razonamiento l6gico” (p.14)

El método deductivo se basa en la recopilacion de datos de casos practicos mediante la
observacion directa del entorno, por tal motivo se utiliza este método para la recopilacion
y el analisis de la informacion acerca de las diferentes areas de la empresa y establecer
la situacion actual de dicha entidad. Partiendo de ello se pretende ampliar y mejorar la

oferta de la empresa a través de las nuevas tendencias que requiere el mercado textil.

METODOS E INSTRUMENTOS DE MEDICION DE RECOPILACION DE
INFORMACION

Se analizara como es el comportamiento de cada area de la empresa atreves de los
métodos y los instrumentos de la recoleccion de datos sobre las caracteristicas que
engloban a los diferentes departamentos de la empresa para de esta manera determinar
la competitividad y el alcance de mercado de la empresa y finalmente discutir sobre las

politicas que la empresa puede aplicar para tomar decisiones correctas.

Entrevista

Para Behar (2014), “es una forma especifica de interaccién social que tiene por objeto
recolectar datos para una indagacion. El investigador formula preguntas a las personas

capaces de aportarle datos de interés, estableciendo un dialogo peculiar,” (p.55)

La entrevista tiene como objetivo principal la recoleccién de informacidén necesaria, en la
misma que el investigador debe elaborar preguntas coherentes para que el entrevistado

conteste sin ningun problema.

Se presenta el desarrollo del instrumento de la investigacion que contempla el siguiente

aspecto:

Encuesta



Segun Behar (2014) “la encuesta recogen informacion de una porcion de la poblacion de

interés, dependiendo el tamafio de la muestra en el propdsito del estudio.” (p.62)

La encuesta recolecta informacion de una poblacion determinada que se establece
atreves de la muestra, la encuesta dirigida a los propietarios de las microempresas de la
ciudad de Otavalo con el fin de realizar el diagndstico de la situacion comercial y

administrativa con la que cuenta cada uno y asi fortalecer nuestra competitividad.

Declaraciéon de variables

VI: Plan de exportacion

VD: mejora de la comercializacién de chaquetas artesanales de la micro empresa,

Winter Sun.

Operacionalizacion de variables

Tabla 1: Matriz de Relacién

VARIABLES DIMENSION INDICADORES MEDIOS DE
VERIFICACION
Diagnostico Antecedentes Documentos
empresarial Conceptos Fuentes
Definiciones
Procesos de | Procesos Documentos
exportacion aduaneros digitales
PLAN DE Documentos,
EXPORTACION Tramites,
certificados




Formalidades Barreras Certificados de
. Inspeccion
Aduaneras Arancelarias P
Seleccion de | Documentos
Mejora de la mercados. fisicos, digitales
Comercializacion | Mercado Segmentacién de

de Chaquetas de
la microempresa
Winter Sun

Internacional.

Comercializacion

mercados.
Mercado obijetivo.
Clientes
internacionales
Pasos para
exportar.

Costos,
ganancias,

produccion.

Matriz de
mercados
Modelo de
Negocios

Elaborado por: Los autores




CAPITULO |
MARCO TEORICO

1. ANTECEDENTES DEL SECTOR ARTESANAL OTAVALENO
1.1 ANTECEDENTES:

Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la Colonia, donde
se fabricaban tejidos en lana de oveja de forma empirica, esta actividad en sus inicios
permitia a los artesanos mantener una estabilidad econdémica para sus hogares.
Actualmente los artesanos estan fabrican productos en todo tipo de fibras, siendo las mas

utilizadas el algoddn, poliéster, nylon, acrilicos, lana y la seda.

Varios cantones y sectores de la provincia de Imbabura como Otavalo, Antonio Ante,
Cotacachi, Ibarra, Pimampiro, San Antonio y Urcuqui, se da la mayor actividad textil de
la Sierra, sus productos principales conservan disefios autoctonos y el 45.99% son
fabricados en talleres artesanales donde predomina la mano de obra. Estos productos
artesanales en sus inicios al igual que hoy se comercializan en el cantéon Otavalo su

comercio se concentra en el mercado local.

Algunos artesanos han incursionado la comercializacion en mercados extranjeros lo que
les ha permitido alcanzar un alto nivel econdmico, mismo que lo han invertido en
tecnologia, incrementando su produccion y reduciendo costos, lo que ha repercutido en
el estancamiento de los artesanos que no han tenido la posibilidad de acceder a una
tecnologia, a mas de ello la falta de innovacion en sus disefios y marcas patentadas ha
provocado que su produccion no sea competitiva y no satisfaga la demanda de los

mercados locales y extranjeros.
2. LA EMPRESA

Romero, autor del libro "Marketing", define la empresa como "el organismo formado por
personas, bienes materiales, aspiraciones Yy realizaciones comunes para dar

satisfacciones a su clientela” (p.09)
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Al respecto, empresa es una entidad conformada por trabajadores y bienes adquiridos y

con la materia, para cumplir su objetivo que es satisfacer las necesidades de los clientes.

2.1 Tipos de empresa
Actividad o Giro
e Industriales
e Comerciales
e Servicio
Origen del capital
e Publicas
e Privadas
Tamafo o Magnitud
e Micro empresa
e Mediana empresa
e Gran empresa

e Multinacional

2.2 Internacionalizacion de las empresas

Segun Gil (2009)
“La internacionalizacién es un proceso en el cual una empresa logra traspasar las
fronteras de su pais de origen y se inserta en otros mercados, en otros paises, para
poder colocar sus productos u operaciones, la exportacion es la forma mas basica
de internacionalizacion de una empresa” (p.78)

El empresario conoce que existe una gran demanda manera mas adecuada en la cual a

la empresa se da a conocer en otros mercados logra cubrir las necesidades de ciertos

mercados internacionales y una de estas maneras es la exportacion.

2.2.1 Tipos de internacionalizacion
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El profesor Gil nos sefiala que la internacionalizacion de una empresa en la mayoria de
los casos es consecuencia de la fortaleza de una empresa en su mercado. Entonces el
paso natural de esa empresa es comenzar a exportar. Aqui te presentamos las formas
mas usuales de internacionalizacion:

Las exportaciones, que pueden ser pasivas es decir cuando la empresa no hace
esfuerzos, los compradores la detectan y van a comprarle. Ademas, esté la exportacion
activa que es cuando la empresa decide exportar; hace los esfuerzos, busca
compradores, contrata un experto en comercio internacionaly se inicia el proceso.
Finalmente esta la exportacion regular o consolidada que es cuando ya se tienes un
mercado seguro y se exporta continuamente.

Inversion extranjero directa, es cuando una empresa ubica una planta en otro pais y
contratan personal. Normalmente estas empresas tienen una gran capacidad financiera
para la internacionalizacion.

Adquirir empresas en otros paises o fusionarse con otras empresas. Es una forma mas
rapida de internacionalizacion, se compra el know-how y una porcién del mercado.
Alianzas estratégicas es cuando se busca un socio que pueda dedicarse a diferentes
aspectos del negocio. Se hacen alianzas estratégicas para proyectos o se crea una nueva
razon social.

Las franquicias y las licencias en las cuales se exporta el know-how de tu empresa.

3. PLAN DE EXPORTACION

Segun Lerma y Marquez (2010) “el plan de exportacion es la guia que muestra al
empresario hacia dénde dirigir su esfuerzo exportador y c6mo competir con sus productos
y/o servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras, en incremento y
rentabilidad) a fin de lograr el éxito” (p.539). Existen numerosas razones por las cuales
una empresa decide insertar sus productos en el mercado internacional. Un plan de
exportacion es una herramienta atil que le permite al empresario conocer coOmo esta

parado frente a los mercados externos y como satisfacer sus necesidades.
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3.1 Caracteristicas del plan de exportacion

Para Lerma y Marquez (2010) indica que las caracteristicas para un buen plan de
exportacion son esenciales cinco tareas: (p.543)

Descripcién de la situacién actual del negocio, lo que implica la elaboracién de un
resumen detallado de todos los aspectos relevantes de sus operaciones actuales.
Deteccion de oportunidades comerciales en el mercado internacional (investigacion
producto-mercado).

Evaluacion de la competitividad internacional de la empresa y de sus productos o
servicios, mediante el analisis comparativo entre las fuerza y debilidades de la empresa
(principalmente en lo que se refiere a los productos y servicios) contra los competidores
en cada mercado meta.

Determinacion de la estrategia competitiva. Con base en la informacion recabada en los
tres pasos previos, y haciendo uso del ingenio y astucia, usted podra identificar y
determinar las acciones para mejorar el funcionamiento de su compairiia en los nuevos
mercados, y asi incrementar el éxito de u esfuerzo exportador.

Formulacion del plan de exportacion. Donde se identifican y describen uno o varios
proyectos especificos de exportacion que sean prometedores.

3.2 Estructura del plan de exportacion

Segun Aduanas del Ecuador (2018) la estructura del plan de exportacion con sus puntos
principales es:

1. Objetivos del plan

Exportar puede ser una manera rentable de ampliar un negocio, difundir sus riesgos y

reducir su grado de dependencia con el mercado local.

2. Resumen para exportar
Las dos claves fundamentales para alcanzar el éxito de una exportacién son la seleccién
de mercado de los posibles paises para su producto y realizar una profunda investigaciéon

con el fin de identificar las caracteristicas de estos mercados.
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3. Antecedentes para exportar:
e Situacion de la empresa
e Hipdtesis de la base del plan
e Datos macro coyunturales

e Porque la decision de exportar

4. Objetivos de la empresa con la exportacion (marketing y financieros)

e Cuales son las metas que la empresa quiere alcanzar mediante la realizacion de

una exportacion.

5. Lainteligencia del marketing (creacién de fuentes de informacion)
e Ponerse en contacto con clientes potenciales en el extranjero sin salir de casa
e Transmitir una imagen "moderna” del negocio
e Llegar a clientes en el extranjero en formas rentables

e Proyecta la impresion de una organizacion profesional

6. Identificacién y evaluacién de oportunidades
e Oportunidades de mercados existentes
e Oportunidades de mercados creadas
e Oportunidades de mercados creadas por la competencia

e Oportunidades de mercados futuras

e Evaluacién del ambiente del marketing internacional o NOTA: requiere elaboracion

de estudio de mercado para exportacion

7. Andlisis producto/espacio
e Averiguar y definir la combinacion producto/mercado:
e Que producto
e Para qué tipo de mercado

e Con qué cambios

8. Alternativas de entrada al mercado seleccionado
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Buscar la mejor manera para llegar al mercado, sabiendo cual es el producto adecuado
gue en este mercado mayorista.

9. Instrumentos que seran necesarios: (comunicacion, estructura interna, recursos,

asesorias, etc.)

10. Plan de accion:
e Producto
e Ventas
e Asistencia a la venta
e Promocion

e (Comercio y Aduanas)

3.4 Importancia del plan de exportacion

Segun Lerma & Marquez (2010) La importancia de un plan de exportacién “radica en
identificar donde uno se encuentra y a donde se quiere llegar en los negocios
internacionales; y, ademas, sirve para que, en forma secuencial, se focalice la Vision,
Misidn y Objetivos de la empresa tiene para exportar”. (p. 519)

Por lo tanto, el plan de exportacidn consiste en buscar nuevos mercados y para ingresar
a estos mercados se debe realizar un estudio breve del mismo, el plan de exportacién
ayuda a realizar la estructura y proceso adecuado para realizar una exportacion a un

cierto mercado.

4. TEORIA DE COMERCIO INTERNACIONAL

Estrada (2016) cita de Adam Smith define que:
“La ventaja absoluta es que un pais, una empresa o un productor, es mas eficiente que

otro en la produccion de ciertos bienes, productos o servicios” (p. 27)
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Por consiguiente, la ventaja absoluta una de las teorias que ayuda al surgimiento del
comercio internacional, en la que explica que un pais es eficiente en ciertos productos o
cuenta con recursos naturales de calidad y sus trabajadores se caracterizan por obtener
mayor capacidad, esto lleva a que un pais 0 una empresa podria realizar o se especialice

en un producto que otros, pero con un costo mas bajo.

4.1 EXPORTACION
4.1.1 DEFINICION

Daniels (2014) explica que la “exportacion es la venta de servicios producidos por una
empresa que tiene su sede en un pais a clientes que residen en otro pais”. (p.365)

Ademas, la exportacion es la venta que se realiza con un pais o0 mas, de varios productos
0 servicios en los cuales el pais se destaque o produzca a mas alta calidad y a un menor
precio o cuente con una riqueza natural la cual no cuenta varios paises, los paises deben
especializarse en los productos y servicios que se destaquen de otros paises y asi poder
ampliar el comercio exterior ya que mientras un pais exporte ayuda a la economia del

mismo pais.

4.1.2 Exportacién directa.

Daniels (2014) define que la exportacion directa es que “la empresa vende directamente
sus productos a un intermediario independiente, como un agente, distribuidor 0 minorista
ubicado fuera del pais de origen, el cual luego vende el producto a los consumidores
locales”. (p.373)

Por lo tanto, la exportacion directa se realiza cuando el pais, empresa o vendedor, realiza
la venta al exterior sin ningun intermediario lo hace principal mente con el mayorista del

pais destinada la exportacion.

4.1.3 Exportacion indirecta.
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Pastrana (2014) explica que el comercio exterior indirecto es que “el productor vende sus
géneros a un intermediario nacional especializado en comercio internacional. La funcion
del fabricante es sélo facilitar la mercancia, mientras que es el intermediario quien asume

los posibles riesgos y gastos de distribucion.” (p.1)

Ademas, la exportacion indirecta es la que el productor o la persona que realiza servicios
venden sus productos o servicios a un intermediario nacional para que este intermediario

realice la exportacion al pais de destino.

4.2 PASOS PARA EXPORTAR

Pasos para exportar:

1. Calificarse como Exportador

e Obtencién del Ruc

Obtencion de la firma digital.
Registrarse en el SENAE

Calificar el origen del producto

2. Registrar los precios ante un notario para las cartas de crédito o por pedido del
importador (opcional)

Elaborar la Factura Comercial.

Aprobar el DAE electronicamente en el SENAE.

Conocimiento de embarque.

Presentar el Certificado de Origen.

N o g~ w

Otros Documentos.

4.3 INCOTERMS

Para Estrada (2016) explica que los incoterms, “son un conjunto de términos comerciales
de tres letras que describen, las tareas, los costos y los riesgos que implica la entrega de

una mercancia de un vendedor a un comprador.” (p.175)

17



Los incoterms son términos comerciales donde el comprador y el vendedor llegan a un
acuerdo y deciden el término que se utilizara para realizar la importacién o exportacion,
la principal funcion de los incoterms implica en el transporte y los riesgos de las

mercancias, y los incoterms son expresados en tres letras.

Los incoterms se dividen en dos grupos:

El primer grupo de incoterms estos pueden utilizar cualquier modalidad de transporte.

Ex-work: El vendedor tiene la minima obligacion, ya que la mercancia debe ser
entregada en la fabrica del vendedor.

Free Carrier: La obligacién del vendedor es entregar la mercancia al transportista, de ahi
asume la responsabilidad el comprador.

Carriage Paid To: El vendedor asume el trasporte hasta el lugar convenido, y ahi asume
la responsabilidad el comprador.

Carriage And Insurance Paid To: El vendedor asume la responsabilidad del transporte
y seguro hasta el lugar convenido, y una vez la mercancia es entregada en el lugar
convenido la responsabilidad asume el comprador

Delivered At Terminal: El vendedor debe entregar la mercancia en la terminal
convenida, una vez entregada la mercancia en lugar convenido la responsabilidad asume
el comprador.

Delivered At Place: El vendedor debe entregar la mercancia en el lugar convenido
asumiendo el transporte y el seguro, una vez entregada la mercancia en el lugar
destinado asume la responsabilidad el comprador.

Delivered Duty Paid: El vendedor tiene la maxima responsabilidad debe entregar la
mercancia en el destino que el comprador decida con todos los derechos pagados, el

comprador tiene la minima obligacion.

En el segundo grupo se encuentran los incoterms de transporte maritimo.
Free Along Ship: La obligacion del vendedor es entregar la mercancia al costado del
buque, una vez entregada la mercancia a lado del buque la responsabilidad asume el

comprador.

18



Free On Bord: La obligacion del vendedor es de entregar la mercancia en franco abordo,
una vez la mercancia entregada en franco abordo la responsabilidad asume el
comprador.

Cost And Freight: La obligacion del vendedor es de entregar la mercancia en el puerto
acordado y debe asumir el costo y el flete, la obligacion del comprador es contratar un
seguro.

Cost, Insurance And Freight: La obligacion del vendedor es entregar la mercancia en
el puerto convenido asumiendo los costos, flete y seguro de la mercancia, la
responsabilidad del comprador asume una vez obtenida la mercancia en el puerto

convenido.

5. MERCADO

Para Monferrer (2013)define qué mercado “Originalmente el término de mercado se
utilizé para designar el lugar donde compradores y vendedores se reunian para
intercambiar sus bienes.”(p.51) Es decir, un mercado es un conjunto de transacciones de
procesos o intercambio de bienes o servicios entre individuos. EI mercado no hace
referencia directa al lucro o a las empresas, sino simplemente al acuerdo mutuo en el

marco de las transacciones.

5.1 Mercado objetivo.

Monferrer (2013)explica que mercado objetivo es “la parte del mercado disponible
cualificado a la que la compafiia decide dirigirse.” (p.52)

Por otra parte, el mercado objetivo es una parte especifica del mercado o una cierta parte
de los clientes por la cual fue elaborado el producto y satisfacer las expectativas de los

consumidores finales.
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5.2 Mercado meta

Kotler ( (2008).) define que “El mercado meta hace referencia al destinatario ideal de un
servicio o producto. Por lo tanto, se trata del sector de poblacién al que se dirige un bien
y al que podra dirigir una organizacion sus esfuerzos de mercadotecnia.” (p.43)

Segun Kotler, el mercado meta es una de las razones por las cuales se realiza la
segmentacion de mercado, ya que es necesario saber a quién nos dirigimos y al cual

debemos satisfacer con el producto a ofertar.

5.3 CLASIFICACION DE MERCADO

Tipos de Mercado desde el Punto de Vista Geografico:
Para Moferrer (2013) tiene identificado geograficamente el mercado se divide de esta

manera: (p.53)

5.3.1 Mercado internacional: Es aquel que se encuentra en uno o mas paises en el

extranjero.

5.3.2 Mercado nacional: Para Garcia (2001) define que "en el mercado nacional existe
elementos tales como las fuerzas politicas, la estructura legal y el clima econémico, que

tienen un elemento decisivo sobre el resultado.” (p.20)

Ademas, Mercado nacional es el cual realiza la compra o venta de productos, bienes o

servicios dentro del territorio nacional.

5.4 Seleccion de mercados de exportacion

Para Estrada (2016) “la seleccion de mercados adecuada para la empresa y el producto,
hace mas facil el resto de procesos, entre los que se encuentra la logistica, la produccion

y la venta.” (p.61)
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Por lo tanto, conocer el mercado correcto hace que la exportacion de los productos se
realice los procesos de forma mas rapida y eficaz.
En primer lugar, para la seleccion de mercados 6ptima es la eliminacion de aquellos
mercados menos favorables.
A continuacion, para determinar estos mercados se han de analizar los siguientes
factores:

e Tamafio del mercado: que tenga potencial de compra.

e Proximidad.

e Fase de Crecimiento: nivel macro que asegure crecimiento.

e Precio: encontrar mercados interesantes.

e Ventajas competitivas: elegir aquellos paises donde se tenga alguna ventaja.

5.5 MERCADO DE EE.UU.

Estados Unidos presenta atractivas oportunidades comerciales para los exportadores
ecuatorianos, de acuerdo a datos del Banco Central del Ecuador, en el 2017 las
exportaciones hacia este pais fueron de: USD 2591 millones. En este rubro estan
considerados productos con y sin valor agregado como la rosa, el camarén y el banano,
pescado procesado, aceite de palma, maquinaria, tableros, madera aserrada, entre otros.

5.5.1 BARRERAS ARANCELARIAS.

Para Estrada (2013) “las barreras arancelarias son restricciones al comercio externo de
un pais, mediante impuestos a la exportacion e importacion de bienes o servicios por

parte de un pais o una zona econdémica.” (p. 27)
Por esta razén, las barreras arancelarias son impuestos que un pais aplica a ciertos

productos o servicios para proteger el producto nacional, y este impuesto se conoce como

arancel.
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5.5.2 BARRERAS NO ARANCELARIAS

Segun Estrada (2013) “Las barreras no arancelarias, son regulaciones utilizadas por los
gobiernos para restringir las importaciones de todos o algunos paises, generalmente para
proteger los productos domesticos.” (p. 29)

Por lo tanto, las barreras no arancelarias son creadas con el fin de proteger al producto
nacional, y evitar las importaciones y elevando los impuestos de ciertas mercancias y asi

resguardar el producto nacional.

6. PRODUCTO

Segun Baldwin (2010) define que el producto “por norma general, en las sociedades
desarrolladas los deseos y necesidades se satisfacen a través de productos.” (p. 49)

Por esta razon, el producto son las caracteristicas, beneficios o usos con un objeto de
ser producido o fabricado y asi es creado para satisfacer la necesidad del consumidor.

6.1 CLASIFICACION DEL PRODUCTO

Segun Martinez y Jiménez (2011) el producto se clasifica de la siguiente manera (p.43):
SEGUN LA TANGIBILIDAD:
e Segun el tiempo que dura el producto.
e Tangible o intangible.
SEGUN LA DURABILIDAD:
e Bienes no duraderos; Son los que son elaborados con una fecha de expedicion.
e Bienes duraderos; Son productos que son elaborados con una vida util de varios
anos.
SEGUN EL TIPO DE USUARIO:
e Bienes industriales; Son los que son utilizados para elaborar otros productos.
e Bienes de consumo; Son los productos utilizados para satisfacer las necesidades

de los consumidores finales estos pueden ser, personales o familiares
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6.1.1 Calidad

Gonzalez (2018) “muchos productos de alta calidad son de disefios sencillos, con

minimas complicaciones, el tamafio tampoco define la calidad del producto.” (p.20)

La calidad de un producto no se basa en el tamafio ni en las complicaciones, la calidad
del producto se encuentra cuando este satisface la necesidad del cliente.

6.2 LOGISTICA

Para Estrada y Estrada (2013) la logistica es “el proceso por el que la empresa gestiona
de forma adecuada el movimiento, la distribucion eficiente y el almacenamiento de la
mercancia.” (p. 175)

La logistica es el proceso que se utiliza para el traslado de la mercancia y la distribucién
de una manera eficaz y finalizando con el almacenamiento de la mercancia, con una

buena logistica se puede reducir costos.

6.3 CANAL DE DISTRIBUCION

Para Monferrer (2013) el canal de distribucién es, “representa cada una de las etapas
que componen el recorrido del producto desde el fabricante hasta el consumidor final.”
(p. 132)

El canal de distribucion es el conducto que cada empresa escoge para transportar sus

productos desde el punto de fabricacion hasta el consumidor final.

6.4 POSICIONAMIENTO DE LA MARCA

Segun Prieto (2009)el posicionamiento de la marca, “actia sobre la mente para que ésta

jerarquice, seleccione y clasifique el concepto, desarrollo y evolucion del producto o
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servicio y todos los elementos de informacion de la respectiva campafia publicitaria.” (p.
22)

El posicionamiento de la marca es que el producto ocupe un puesto y lugar importante
en el mercado, y que el producto sea anhelado en la mente de los consumidores por

medio de campafas publicitarias y estas mismas deben ser mejores que la competencia.

6.5 ANALISIS FINANCIERO

Cordoba (2014) define que el “analisis financiero es el conjunto de técnicas diagnosticar
la situacién y las perspectivas de la empresa. El fin fundamental financiero es poder tomar
decisiones adecuadas en el ambito de la empresa.” (p. 154)

El andlisis financiero es muy importante para los dirigentes de la empresa, ya que por
medio del andlisis financiero ellos pueden tomar decisiones correspondientes a los

riesgos u oportunidades por la cual este pasando actualmente la empresa.

6.5.1 Recursos financieros

Los recursos financieros es el conjunto de activos financieros con los que cuenta una
empresa, como también la liquidez de la misma, y con el efectivo, los bonos, las divisas

son parte de los recursos financieros.

6.5.2 Recursos no financieros
Los recursos no financieros no provienen de un capital propio a la empresa, sino que
estan sujetos por financiacion ajena y son obligaciones de pago que posee la empresa

es lo contrario de los recursos financieros.
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CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO |

Se recopilo toda la informacion necesaria de definiciones y conceptos que permitira
realizar el disefio del plan de exportacion eficiente para ayudar a la microempresa,
fortaleciendo los conocimientos de exportacion necesarios; en vista que en la actualidad

lo hace de forma empirica.

Algunos beneficios de contar con un plan de exportacion son reconocer la posicion de la
compariia con respecto a los mercados externos, analizar previamente posibles riesgos
y crear un plan de contingencia para superarlos, aprender mas sobre los mercados finales

y mejorar la relacion con proveedores, agentes de ventas e instituciones financieras.

Antes de elaborar un plan de exportacion para la empresa Winter Sun, es necesario
identificar y recolectar informacion sobre la compafila y sus requerimientos de

exportacion.
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CAPITULO I
2. MARCO METODOLOGICO

La metodologia del proyecto tiene como propdsito la recoleccion de informacion
necesaria de la micro empresa Winter Sun, para determinar la necesidad de la
elaboracion de un plan de exportacion mediante el desarrollo de un marco metodologico
gue contiene los siguientes componentes:

Se desarrollardn los siguientes métodos los que son: disefio y tipo, enfoques y
metodologia de la investigacion, asi como la recoleccion de datos y por ultimo instrumento
y técnica, la cual se realiza la validez de preguntas las mismas que las recibirdn 3
expertos, para realizar la entreviste al gerente de la micro empresa Winter Sun, con la
finalidad de diagnosticar la situacion actual de la misma.

2.1 DIAGNOSTICO SITUACIONAL DE LA MICRO EMPRESA WINTER
SUN.

La micro empresa Winter Sun, en la actualidad se encuentra ubicada en la Provincia de
Imbabura, ciudad de Otavalo, fue fundada en 1983, funcionando hasta la actualidad, se
dedica a la fabricacion artesanal de prendas de vestir como: Blusas, vestidos, camisetas

y las chaquetas, esta Ultima cuenta varios disefios:

Gréfico 1: Chaquetas Winter Sun

Fuente: Winter Sun
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El mercado donde se expende los productos en la actualidad es: Estados Unidos,
especialmente en el mercado de Miami, donde los productos han tenido una gran acogida
por su confeccion y disefios artesanales; lo que ha permitido a través de las ventas y sus
exportaciones, cubrir los gastos que conlleva la fabricacién; generando una utilidad
representativa para sus propietarios. Para diferenciarse de la competencia, la innovacién
artesanal es constante, dando un sitial preponderante en el mercado exterior.

2.2 POBLACION Y MUESTRA

Micro empresa Winter Sun, esta conformada por:

Tabla 2: Poblacion

Detalle Numero de integrantes

Gerente General / Jefe de 1
produccion
Trabajadores Permanentes 14

Elaborado por: Los autores

También se realizara una encuesta considerando la base de datos proporcionada por la
Céamara de Comercio de Otavalo, misma que se desarrollan en el campo de la industria
artesanal, por ser una poblacién ya identificada se aplicara la férmula para obtener la

muestra:

Tabla 3: Base de datos artesanos

BASE DE DATOS DE ARTESANOS PRODUCTORES Y
COMERCIANTES DE PRODUCTOS TEXTILES DE LA

CIUDAD DE OTAVALO.

ACTIVIDADES N° DE EMPRESAS
ARTESANIAS 179
BOUTIQUE 8
CALZADO 9

FIBRAS TEXTILES 14
MOCHILAS 2
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ROPA 21

ROPA INTERIOR 3

SOMBREROS GORRAS 14
TEJIDOS 29
TEXTILES 58
VARIOS 19
TOTAL 356

Fuente: Informe de Encuestas U Otavalo 2019.
Formula de poblacion finita.

Formula

~ e22*(N — 1) + (Z22*N*p*q*)

n

Poblacion finita

n= tamano muestra

z= nivel de confianza

p= porcentaje de la poblacién que tiene el atributo deseado.
g= porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado.
N= tamafio de la poblacién.

e= error de estimacion maximo aceptado.

Ingreso de datos

Z= 1,96
p=  95%
q= 5%
N= 356
e= S%

Elaborado por: Los autores

Tamafo de la muestra



2.3 INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION

2.3.1 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

La validez y la confiabilidad de la encuesta y entrevista, nos permitird obtener una

informacion confiable por ende la realizacion y ejecucién del proyecto de investigacion.

2.3.1.1 Validez

Los instrumentos fueron validados por profesionales en el campo del comercio exterior,
quienes cuentan con conocimientos en el area, y aportaron con sugerencias en la

elaboracion de las preguntas.

Magister Edwin Santiago Nufiez con N° de cédula 171639522-1, docente de tiempo
completo en la carrera de Comercio Exterior y Finanzas, manifiesta por medio de la carta
de validacién que la entrevista a realizarse a la micro empresa Winter Sun, se encuentra

en condiciones adecuadas con un porcentaje de 91% de 100%

Ingeniero Luis Alfonso Albuja Cabrera con N° de cédula 100197158-7, Gerente de la
empresa de exportaciones CTS ECUADOR CIA LTDA, manifiesta por medio de la carta
de validacién que la entrevista a realizarse, se encuentra en condiciones adecuadas con

un porcentaje de 93% al 100%.

Magister Edgar Llovani Sotomayor con N° de cédula 170738253-3, docente de tiempo
completo en la carrera de comercio exterior, manifiesta por medio de la carta de
validacion que la entrevista a realizarse a la micro empresa Winter Sun, se encuentra en

condiciones adecuadas con un porcentaje de 90% al 100%.
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ENTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARIO DE LA MICRO EMPRESA WINTER SUN

Objetivo: Recolectar informacion actualizada de la micro empresa Winter Sun, para
determinar la necesidad o no de elaboracion de un plan de exportaciéon de chaquetas
artesanales.

1. ¢Desde cuando ha estado en funcionamiento la empresa Winter Sun?

La empresa Winter Sun esta en funcionamiento 24 afios, elaborando productos textiles
elaborados a mano.

2. Cudl es la mision

La empresa Winter Sun si cuenta con mision es la siguiente:

Entender las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

3. Cuédl es la visién

La micro empresa Winter Sun si cuenta con vision es la siguiente:

Ser un referente en excelencia en los productos de prendas de vestir que se exporta a
Estados Unidos (Miami).

4. ¢La empresa Winter Sun desde cuando inicio las exportaciones?

La micro empresa Winter Sun realiza exportaciones hace 24 afios al mercado de
Estados Unidos.

5. ¢, Qué dificultades encuentra al realizar las exportaciones de sus productos?
La micro empresa no ha encontrado dificultad alguna al realizar exportaciones, la micro
empresa contrata a un experto para que realice las exportaciones, ya que la micro
empresa no cuenta con los conocimientos adecuados para realizar las exportaciones.

6. ¢ Qué factores son los que han influido en la empresa para exportar

productos textiles?
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La necesidad de los clientes extranjeros en adquirir nuestros productos textiles
artesanales.

7. ¢De qué forma el Estado ha apoyado la exportacion de textiles de la empresa
Winter Sun?

El estado apoya con asesoramiento para ser mas eficientes en los procesos productivos
de la micro empresa.

8. ¢, Cudl es la capacidad productiva mensual de su empresa para chaquetas
artesanales para la exportacion?

La capacidad productiva mensual es de 800 prendas de vestir, ya que las prendas son
elaboradas artesanalmente pintadas a mano.

9. ¢A qué mercado exporta actualmente?

La micro empresa Winter Sun exporta a Estados Unidos

10. ¢Cuéles son los canales de comunicacion comercial que utiliza para llegar
al mercado internacional?

Los canales comerciales que utiliza la micro empresa Winter Sun es la pagina web de la
micro empresa, ferias internacionales, shopify.

11. ¢Estaria de acuerdo con la implementacién de un disefio de plan de
exportacién que le permita conocer los procesos adecuados para exportar su
producto?

Si estoy de acuerdo con la implementacién de un disefio de plan de exportacion para la
micro empresa Winter Sun, ya que con este disefio las exportaciones realizadas seran

mas eficientes.

2.3.2 ANALISIS DE LA ENTREVISTA.
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La micro empresa Winter Sun, tiene varios aiflos en funcionamiento exportando prendas
de vestr artesanales, cuenta con una visién y mision que motivan e inspiran a la identidad
de la micro empresa y proyecta una imagen positiva de la misma. Hasta el momento no
ha encontrado ninguna dificultad al realizar sus exportaciones pues la micro empresa,
contrata a un experto para que realice esta actividad, pues el producto artesanal ofertado

es muy acogido en el mercado de EEUU.

Winter Sun, cuenta con una capacidad productiva mensual de 800 prendas de vestir,
éstas son elaboradas por manos obreras calificadas de la ciudad, las mismas que pintan
y confeccionan a mano, ninguna prenda conlleva un proceso industrial, al ser confeccion

artesanal le ha dado un valor agregado en el mercado internacional.

Winter Sun, reconoce que su falencia es el desconocimiento de procesos de exportacion,
por lo tanto, este proyecto de investigacion pretende dar solucion a este limitante con el

disefio de un Plan de Exportacion para las chaquetas.

32



ENCUESTA DIRIGIDA A PROPIETARIOS DE EMPRESAS TEXTILES DE OTAVALO.

El objetivo de esta encuesta es la obtencion de informacidén para conocer la situacion

actual de la micro empresa Winter Sun.

1. ¢Conoce Ud. o a escuchado hablar de la empresa WINTER SUN en Otavalo?

Tabla 4: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 58 95.08%
NO 3 4.92%
TOTAL 61 100%

Gréafico 2: Encuesta

CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA

LN
mNO

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

Mediante los datos recolectados se puede evidenciar que la micro empresa WINTER
SUN es muy conocida en el mercado por lo tanto esta empresa sirve mucho para nuestro

plan de trabajo ya que existe gran expectativa por parte de los consumidores.

2. ¢Silarespuestaanterior fue Sl, ¢ha comprado o adquirido productos de laempresa
WINTER SUN?
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Tabla 5: Encuesta

VARIABLE ‘ FRECUENCIA PORCENTAJE

0,
S| 56 91,80%
NO 5 8,20%
TOTAL 61 100%

Gréafico 3: Encuesta

COMPRA DE PRODUCTOS

m Sl
mNO

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

De acuerdo a las encuestas realizadas a las micro empresas que adquieren los productos
de Winter Sun, en su gran mayoria reconocen esta empresa y han adquirido productos
de la misma es muy satisfactorio y beneficioso para el disefio de este plan de exportacion

ya que es una empresa reconocida por sus productos elaborados artesanalmente.
3. ¢Como considera Ud. ¢ El servicio de atencion en la empresa WINTER SUN?

Tabla 6: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Muy Bueno 54 88,52%
Bueno 2 3,28%
Malo 0 0%

No he consumido 5 8,20%
Total 61 100%
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Gréafico 4: Encuesta

CALIDAD DEL SERVICIO

B Muy Bueno
® Bueno
m Malo

No he consumido

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

Con relacién a la calidad del servicio de atencion en la micro empresa WINTER SUN la
mayoria de los encuestados asegura tener un excelente servicio por parte de los
trabajadores de esta empresa, clientes que han visitado o adquirido dichos productos lo
que esto genera una gran confiabilidad en la micro empresa para clientes que no la

conocen tengan una gran referencia al momento de visitar WINTER SUN.
4. ¢Compraria chaquetas elaboradas en la empresa WINTER SUN?

Tabla 7: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 54 88,52%
Depende del 3 4,92%
producto

No lo se 4 6,56%

No, no me 0 0%
arriesgaria

TOTAL 61 100%
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Gréafico 5: Encuesta

COMPRA DEL PRODUCTO

m S|

H Depende del
producto

H No lo se

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

De acuerdo a la informacion proporcionada por la poblacion Otavalefia mas de la mitad
de los encuestados estarian dispuestos a comprar las chaquetas artesanales que
produce la empresa WINTER SUN también existe un nimero que tiene duda si realmente
compraria este producto, siendo asi también existen encuestados que aseguran que lo
comprarian dependiendo la informacion de que clase de producto se trata.

¢Estaria Ud. Dispuesto a pagar un alto costo por una chaqueta elaborada en

WINTER SUN, que este acorde con sus exigencias?

Tabla 8: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 54 88,52%
Depende el Producto 3 4,92%
Talvez 2 3,28%
No 2 3,28%
Total 61 100%
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Gréafico 6: Encuesta

COSTO DEL PRODUCTO

mSi
B Depende el Producto
Talvez

No

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

El 89 % de los encuestados si estaria dispuesto a pagar un alto costo por las chaquetas
artesanales que la micro empresa WINTER SUN realiza, pero existe un 3 % de personas
gue no estan dispuestas a pagar un alto costo por las chaquetas artesanales las mismas
que para su elaboracion llevan un tiempo producirlas, asi mismo el 3% de las personas

que tienen duda si lo harian y con el 5% que dicen que todo dependeria del tipo de
producto.

. ¢Hatenido Ud. alguna vez una mala experiencia con los productos de la empresa
WINTER SUN?

Tabla 9: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA ‘ PORCENTAJE

SI 2 3,28%
NO 59 96,72%
TOTAL 61 100%
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Gréafico 7: Encuesta

EXPERIENCIA CON EL
PRDUCTO

uSI
mNO

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

Mediante la informacién recaudada, a las personas que compran las chaquetas
artesanales se logro identificar que tiene un alto porcentaje de efectividad y excelencia
en los productos que la empresa WINTER SUN vende sin embargo un bajo porcentaje
nos comenta que ha tenido alguna vez una mala experiencia con algun producto, esto

nos sirve para mejorar conjuntamente la calidad del servicio y producto de WINTER SUN.

7. ¢Conoce otro tipo de empresa que se dedique a la elaboracién de chaquetas?

Tabla 10: Encuesta

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 2 3,28%
NO 59 96,72%
TOTAL 61 100%
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Gréafico 8: Encuesta

COMPETENCIA

Elaborado por: Los autores

ANALISIS:

u S|

mNO

Esta pregunta obtiene una gran ventaja ya que de los encuestados la mayoria con 97%

representado nos dice que no conoce la existencia de otro tipo de empresa que elabore

este tipo de chaquetas artesanales lo cual es una gran ventaja para WINTER SUN ya

gue elabora productos netamente originales y no tiene una gran competencia local esto

hace que la empresa pueda ir creciendo cada vez mas y ofreciendo este tipo de producto

de gran acogida por parte de los consumidores.

2.4 MATRIZ FODA

FODA

Tabla 11: FODA

FORTALEZAS
Personal capacitado en la
elaboracion de chaquetas
artesanales.

Buena calidad en los disefios y
confeccion artesanal.

Capacidad para cubrir otros
mercados

Posee un producto artesanal
aceptado en un mercado

industrializado.

OPORTUNIDADES

Pocos oferentes del producto en el
mercado Miami.

El producto es demando en el
mercado exterior.

Reconocimiento del consumidor la
calidad del producto.
Posicionamiento de la marca en
Miami.
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DEBILIDADES AMENAZAS

e Falta de publicidad sobre el Contrabando de productos textiles.

producto. e Mercado industrializado que
e Falta de investigacion de nuevos elaboran mas prendas en menor
mercados internacionales. tiempo y costos.
e Falta de conocimiento en el proceso e Barreras arancelarias.

de exportacién del producto. e Falta de financiamiento.

e Capacidad instalada reducida.
Elaborado por: Los autores

2.4.1 ESTRATEGIAS
Estrategia FO:

Personal capacitado para la elaboracion de confecciones artesanales y asi ha ido

obteniendo reconocimiento del consumidor.
Estrategia FO:

Buena calidad en los disefios y en la confeccidn frente a pocos oferentes del producto en

el mercado meta.

Estrategia FO:

Capacidad para cubrir otros mercados y cubrir la demanda en mercados exteriores.
Estrategia FO:

Producto artesanal aceptado y asi obteniendo una marca posesionada en Miami.
Estrategia FA:

Buena calidad en disefos artesanales en un mercado industrializado.

Estrategia FA:

Barreras arancelarias no son impedimento para la micro empresa que cuenta con

capacidad para cubrir otros mercados.
Estrategia FA:

Falta de financiamiento para contratar mas personal capacitado para la elaboracién de

las chaquetas artesanales.
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Estrategia FA:

Posee un producto aceptado en un mercado que el contrabando de prendas textiles es

en grandes cantidades.
Estrategia DO:

La micro empresa cuenta con falta de publicidad y la misma cuenta con el reconocimiento

del consumidor por la calidad de los productos.
Estrategia DO:

Falta de investigacion de nuevos mercados ya que existe pocos oferentes del producto

en el mercado meta.
Estrategia DO:

Falta de conocimientos sobre los procesos de exportacion de la micro empresa ya que

cuenta con el posicionamiento de la marca en el mercado exterior.
Estrategia DO:

La micro empresa cuenta con la capacidad instalada reducida y el producto es

demandado en el mercado internacional.
Estrategia DA:

Falta de conocimiento de los procesos de exportacion lleva al contrabando de productos

textiles.

Estrategia DA:

Capacidad instalada reducida por falta de financiamiento.
Estrategia DA:

Falta de publicidad en un mercado industrializado.
Estrategia DA:

Falta de investigacion de nuevos mercados y sus barreras arancelarias para ingresar en

nuevos mercados exteriores.
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2.4.2 ANALISIS FODA

Como conclusiéon se puede establecer que la micro empresa Winter Sun, el problema
gue presenta es el desconocimiento de los procesos de exportacion para sus productos
(Chaqueta), es por ello que es necesario disefiar un plan de exportacién para que la

micro empresa sea mas eficiente.
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CONCLUSIONES DEL CAPITULO I

Se utilizd técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos necesaria de la micro
empresa Winter Sun, las mismas que fueron una entrevista y una encuesta las que fueron
validadas por tres expertos en el area de comercio exterior, los mismo que con las

observaciones y comentarios realizadas se formularon las respectivas preguntas.

Para la recoleccion de la informacion, acudimos a la empresa donde se pudo constatar
la magnitud de la planta y los procesos de fabricacion que tiene en la actualidad, luego
se aplicé una entrevista a los administradores y a sus trabajadores, mismos que nos
orientaron con sus respuestas logrando determinar la falencia principal que es el

desconocimiento de los procesos de exportacion.

En cuanto a la encuesta se aplico a 61 empresa del sector textil de Otavalo, las cuales
conocen a la micro empresay a sus productos, sus respuestas permitieron conocer como
el sector externo le considera a Winter Sun, determinando que posee mas fortalezas y
oportunidades que pueden ayudar a superar las debilidades y amenazas del sector

interno y externo.
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CAPITULO I
PRESENTACION DE RESULTADOS

Winter Sun, es una micro empresa que ya lleva aios realizando exportaciones al mercado
de Miami - Estados Unidos, este mercado se caracteriza por ser amplio y accesible a la
hora de comercializar las chaquetas, y con las exportaciones realizadas, ha aumentado
la rentabilidad de la empresa y ha generado fuentes de empleo para el sector artesanal

del Cantén Otavalo.

3.1 DESCRIPCION DE LA EMPRESA

3.1.1 Historia de la empresa Winter Sun

La micro empresa Winter Sun, en 1983 inici6 sus actividades de produccién de prendas
de vestir como: Blusas, camisetas, chalecos y chaquetas bajo la administracion del Sra.
Anga Miller (Extranjera), mismas que posteriormente se exportaron a mercados de Miami
EE.UU, la particularidad de estos productos es que son elaboradas por artesanos
Otavalefios y no hay intervencion de maquinas industriales, por lo que lleva tiempo
terminar el producto y el costo es elevado, por lo que en el mercado local no tuvo

aceptacion.

Desde sus inicios el propietario con conocimientos de los gustos y preferencias del
mercado de Miami, realiz6 las primeras exportaciones de todos sus productos, en
maletas como menaje, siendo el producto mas acogido las Chaquetas, que hasta hoy en
dia tienen preferencia por el consumidor, cabe considerar que como la economia de este
mercado es mas holgado, el precio no tuvo influencia negativa, pues el cliente tiene

preferencia por lo artesanal.

Con el transcurso del tiempo la empresa ha logrado posesionarse en el mercado de
Miami-EE. UU, continda exportando su producto cada mes; por lo que esta generando
trabajo para quince familias de artesanos, los cuales estan encargados de realizar el

pintado manualmente y la confeccién.
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El posicionamiento alcanzado le ha obligado a incrementar su produccidon y ser
reconocido. Los precios han permitido una estabilidad econémica de la microempresa.

3.1.2 Macro Localizacion

Gréafico 9: Mapa de Imbabura

E

Esmeraldas

Cotacachi

Sucumbios

Pichincha

Fuente: www.googlemap.com

Imbabura es una provincia de la Sierra Norte de Ecuador, tiene una poblacion de 398.244
habitantes, conocida como la "Provincia de los Lagos" por la cantidad de lagos que se
encuentran dentro de la provincia, como son el lago San Pablo y las lagunas de Cuicocha,
Yahuarcocha ("Lago de Sangre") y Puruhanta en Pimampiro, asi como otros menores:
laguna San Marcos, lagunas de Pifan, lagos de Mojanda y Laguna Negra entre
Sigsipamba y Monte. La capital de la provincia es Ibarra y las principales ciudades son

Cotacachi, Otavalo, Atuntaqui y Urcuqui.

3.1.3 Micro localizacién

Gréafico 10: Mapa de Otavalo

Fuente: www.googlemap.com
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Otavalo tiene una poblacion aproximada de 250.000 habitantes (nombre completo: San
Luis de Otavalo) es una ciudad ubicada en la region andina al norte del Ecuador, es
conocida como la “La Capital Intercultural del Ecuador” por su patrimonio cultural e
historica, y por ser del pueblo quichua de los otavalos, reconocido por su habilidad textil
artesanal y comercial, caracteristicas que han dado lugar al mercado artesanal indigena
mas grande de Ecuador, llamado "La Plaza de Ponchos", clima mediterraneo-templado
seco o sub-andino de valles y la ciudad tiene amabilidad de sus habitantes; "la bohemia
del norte" por su gente conservadora, amable, abierta al arte y a la muasica, Es muy
visitada por los turistas nacionales y extranjeros como sitio de mercado artesanal,

descanso, paisajismo, cultura e historia.

Y la microempresa Winter Sun, se encuentra ubicada en la carretera via Otavalo Quiroga

como referencia Rio Blanco.

3.1.4 Misién

Ser una microempresa lider en produccion y comercializaciéon de prendas de vestir
artesanales, y mantener altos estandares de calidad y eficiencia, para ser competitivos

en el mercado exterior.

3.1.5 Visioén

Winter Sun, para el afilo 2024 ser una microempresa referente en la produccion y

exportacion de prendas de vestir artesanales.

3.1.6 Objetivo estratégicos

1. Disefio de plan de exportacion que facilite las actividades de exportacion.
2. Expandir el producto en mercados internacionales.

3. Superar las ventas actuales y a la posible competencia.

3.1.7 Organigrama estructural
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Con este proyecto se propone el siguiente organigrama para la microempresa Winter
Sun, la cual le ayudara internamente a obtener una estructura organizada y poder realizar
sus actividades de forma organizada.

Gréafico 11: Organigrama

\ |
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Elaborado por: Los autores

3.1.8 Valores corporativos

¢ Responsabilidad,
e Puntualidad,

e Honestidad,

e Compafierismo

e Pasion en el trabajo.

3.1.9 El equipo de exportacién

En la actualidad el equipo de exportacion esta conformado por el gerente de la
microempresa y un profesional contratado de comercio exterior, quien realiza las
exportaciones el mismo que cuenta con la experiencia suficiente para la exportacion
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de chaquetas artesanales.

3.1.10 Requisitos registro de exportador

Segun informacién obtenida de la pagina web Aduana del Ecuador SENAE manifiesta
que:
Para registrarse como exportador toca primero gestionar el RUC en el Servicio de Rentas
Internas y se debera:
Adquirir el Certificado Digital para la firma electronica y autenticacion otorgado por las
siguientes entidades:

Banco Central del Ecuador: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

Security Data: http://www.securitydata.net.ec/
Registrarse en el portal ECUAPASS:(http://www.ecuapass.aduana.gob.ec)
Aqui se podra:

e Actualizar base de datos
e Crear usuario y contrasefia
e Aceptar las politicas de uso

e Registrar firma electronica

3.1.11 Proceso de Exportacion

Segun informacién obtenida de la pagina web Aduana del Ecuador SENAE manifiesta
que:

El proceso de exportacion se inicia con la transmision electronica de una Declaracion
Aduanera de Exportacién (DAE) en el nuevo sistema ECUAPASS, la misma que podra
ser acompafnado ante una factura o proforma y documentacién con la que se cuente
previo al embarque, dicha declaracién no es una simple intencién de embarque sino una
declaracién que crea un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el Servicio Nacional

de Aduana del Ecuador por parte del exportador o declarante. (SENAE, 2014)
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Los datos que se consignaran en la DAE son:
e Del exportador o declarante
e Descripcion de mercancia por item de factura
e Datos del consignante
e Destino de la carga
e Cantidades

e Peso; y demas datos relativos a la mercancia.

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en donde se
embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena previo a su

exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:
e Canal de Aforo Documental
e Canal de Aforo Fisico Intrusivo

e Canal de Aforo Automatico

Para el caso del Canal de Aforo Automatico, la autorizacion de salida, entiéndase con
ello la autorizacion para que se embarque, sera automatico al momento del ingreso de la
carga a los depdsitos temporales o zonas primarias.

En el caso del Canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo descrito anteriormente
adicional al proceso la inspeccion fisica de la carga y su corroboracién con la

documentacion electrénica y digitalizada.

Por lo expuesto la declaracién aduanera se la realiza por medio del sistema ECUAPASS

y luego le realizan el aforo asignado.

3.1.12 DAE

DAE es un (DOCUMENTO ADUANERO DE EXPORTACION) en el cual se registraran

las exportaciones que cualquier persona desee realizar. La Exportacion se debe
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presentar en el distrito aduanero donde se formaliza la exportacion junto con los
documentos de acompafamiento y soporte que sean necesarios para dicha exportacion,
con el sistema ECUAPASS la presentacion de la DAE es el primer paso para realizar la
Declaracion de Exportacion controlando que todo lo que se declara tentativamente sea

lo que realmente se desea exportar.

Lo que contiene el formulario de la DAE es la informacién general, la informacion del

exportador, la informacion de la carga y los totales a ser exportados.

3.1.13 Certificado de origen

Segun informacién obtenida de la pagina web Exporta Facil manifiesta que:

Certificado de origen es el documento que sirve para comprobar su procedencia en el
pais de destino con el objeto de verificar el cumplimiento de las normas internacionales

de origen y aplicacién de preferencias arancelarias otorgadas por el pais de destino.

Este certificado es emitido en el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) y por
las Camaras de Comercio, Industrias o Produccion, para paises de destino en la
Asociacion Latinoamericana de Integraciéon (ALADI), Comunidad Andina de Naciones
(CAN) y MERCOSUR.

Tramite a seqguir:

Registro en el Sistema de Identificacion Previa a la Certificacion de Origen en el sitio web
del MIPRO, consignando los datos generales del exportador y de las sub partidas que se
exportan.

Visita de verificacion en la empresa productora si se trata de la primera exportacion o si
existe perfil de riesgo que puede motivar observaciones de las aduanas de destino.
Elaboracion del informe técnico por parte del funcionario delegado para la verificacién,
gue concluye si la mercancia a exportar, cumple o no las reglas de origen segun el
mercado de exportacion.

Comunicacion del resultado al usuario.
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El usuario cancela el valor del Certificado de origen (usd 10.00).

El usuario llena los datos del Certificado de origen.

El funcionario habilitado revisa el contenido del certificado de origen, verifica la
informacion con otros documentos como la factura, luego procede a legalizar el
certificado de origen, a través de la firma y sello que se encuentra registrado en las
Aduanas de los paises de destino.

3.2 INVESTIGACION DE MERCADOS

Los productos elaborados en Ecuador se caracterizan por ser diversos, con la
investigaciéon de mercado se da conocer si el mercado tiene aceptacion de adquirir el
producto chaquetas artesanales, y ademas incrementar la participacion de las artesanias
ecuatorianas en el mercado internacional.

En este punto se realizara un estudio breve de la situacion actual del mercado meta para

conocer si el producto a exportar tendra acogida.

3.2.1 Destino de las exportaciones ecuatorianas no petroleras al mundo
El grafico que se indica a continuacién da a conocer los principales paises que poseen
una mayor participacion en las exportaciones no petroleras ecuatorianas los datos estan

representados en miles de délares

Gréafico 12: Destino de las exportaciones ecuatorianas no petroleras al mundo
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Fuente: Banco Central del Ecuador
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Andlisis

Segun el grafico obtenidos del Banco Central del Ecuador, en este podemos determinar

los principales paises a los que Ecuador exporta los productos no petroleros, en primer

lugar con una patrticipacion de 2.988 millones de dolares, se encuentra la Union Europea,

debido su gran poblacién y por ser una gran potencia y una economia que maneja supera

a todos los paises, en segundo lugar se encuentra Estados Unidos que ha comparacion

de la Unidn Europea tiene una participacion de 2.344 millones de ddlares, con una

diferencia del 644 millones de dolares, siendo asi los dos paises mas representativos de

las exportaciones del Ecuador.

Unidad: Doélar Americano

Importadores

Tabla 12: Importaciones en délares

Valor

importado en
2014 USD

Valor

importado en
2015 USD

Valor

importado en
2016 USD

Valor

importado en
2017 USD

Valor

importado en

2018 USD

Mundo 205.969.251 195.915.891 193.822.072 203.607.093 219.397.624
Estados Unidos

) 46.627.468 48.514.527 45.432.076 45.774.410 47.745.027
de América
Alemania 19.009.810 17.133.079 17.591.968 19.156.461 20.169.720
Japén 14.576.466 13.317.343 12.914.757 12.812.958 13.750.389
Reino Unido 14.045.357 13.395.654 12.434.889 12.514.650 13.008.631
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Francia 11.422.726 10.306.005 10.282.560 10.797.197 11.685.207

Elaborado por: Trademap

Analisis
De acuerdo con las estadisticas del sitio web trademap, Estados Unidos es uno de los
mayores importadores de prendas de vestir a nivel mundial en los ultimos 5 afios a estado

liderando el primer lugar en importaciones.

3.2.2 Caracteristicas del mercado

Perfil del pais

E ESTADOS UNIDOS

Capital: Washington DC

Poblacioén total: 325.719.178
Crecimiento Natural: 0,7%
Densidad: 36 habitantes/km?2

Poblacion urbana: 82,1%

Poblacién de principales areas metropolitanas: Miami (5.805.883);

Lengua oficial: A nivel nacional no hay una lengua oficial. Sin embargo, el inglés es la
lengua oficial de la mayoria de los estados del pais y la lengua mas hablada.

Otras lenguas habladas: El espafiol es el idioma mas hablado después del inglés. Dicho
idioma se puede encontrar concentrado en las siguientes regiones: Arizona, Texas,
California, Florida y Nuevo México, pero se pueden encontrar comunidades de habla
hispana por todo el pais. En estados con una proporcion importante de inmigrantes, se

pueden escuchar también otras lenguas, como el chino, japonés, italiano, aleman, polaco
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o el griego. Ademas, hay muchas lenguas aborigenes (de las poblaciones Nativas

Americanas) como el navajo, cree, cheroqui, etc.

Idioma(s) de negocios: inglés.

Estados Unidos es uno de los paises mas influyentes de la Tierra. Su PIB nominal,
estimado en mas de 17.2 billones de dolares en marzo del 2017 representa
aproximadamente una cuarta parte del PIB nominal mundial. En conjunto, la Unién

Europea tendria un PIB mayor, pero no esta considerada una unica nacion.

3.2.3 Caracterizacion del mercado meta

Tabla 13: Mercado Miami

Nombre Oficial Miami
Capital Miami
Poblacion 417.650
Idioma Inglés y habla hispano
Superficie 143,15 km?
PIB Per capita 44 480
IDH 0,711
Distritos South Beach
Key Biscayne
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Bal Harbou
Coconut Grove
Coral Gables

Design District.

Religiéon Bautista y catolica

Moneda 1 USD =0.8736 EUR, 1 EUR =
1.1354 USD

Estaciones del climaticas El clima de Miami es Clima tropical,
con veranos calurosos y hamedos,

e inviernos templados y secos.

Fuente: El Departamento de Asuntos Econémicos y Sociales de las Naciones

3.2.4 Tendencias de consumo de la ciudad de Miami

El mercado de MIAMI se considera como uno de los estados mas grandes sus tendencias
de consumo son un factor clave para ingresar un producto a una ciudad, la poblacién se
muestra muy abierto a adquirir productos extranjeros. Para quienes el bienestar es muy
importante conjuntamente con la necesidad de llevar una vida saludable por ende se
convierte cada vez mas en una prioridad la preferencia por productos novedosos, eco
amigable funcional y organico, ademas que a los consumidores les interesa conocer el

origen, elaboracién y beneficios de cada producto.

Hay una tendencia de internacionalizacion de los habitos de consumo donde se muestran
mas cautelosos al momento de gastar sus ahorros e ingresos, se han vuelto

consumidores conscientes y con menos tendencia a tener deudas.

55


https://es.wikipedia.org/wiki/Clima_tropical
https://es.wikipedia.org/wiki/Verano
https://es.wikipedia.org/wiki/Invierno

También buscan soluciones mas rapidas para adquirir un producto, pero que no afecten
la calidad de lo que desean comprar. En consecuencia, se han incrementado las ventas
por internet y las aplicaciones mdviles, las cuales garantizan al consumidor, el
consumo instantaneo que desea. Cada vez son mas los clientes que buscan métodos
digitales que aceleren sus procesos de compra, por eso, es indispensable que los
proveedores y vendedores posean sitios web actualizados.

3.2.5 Demografica de Miami:
- Etnia: Intercultural

- Género: masculino/femenino
- Edad: personas adultas

- Ingresos econdmicos: Entre $500 a $1.000 USD.

3.3 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

3.3.1 Descripcion del producto de la empresa

Las chompas artesanales son elaboradas por los artesanos que se encuentran situados
en las cabeceras de Otavalo, sus componentes principales son: La tela, la pintura, y la
creatividad de los artesanos que elaboran variedad de disefiados inspirados en el
Archipiélago de Galapagos, éstos disefios llaman la atencion de los compradores en
especial entre las damas, las chaquetas artesanales han tenido gran aceptacion por no

ser producto industrial.

3.3.2 Oportunidad de exportar

La oportunidad de exportar a Miami es alta, existe un historial alto de exportaciones
realizadas en el pasado por Winter Sun, esta ciudad es la mas opcionada por su

preferencia en productos donde la intervencion de la industria sea minima. Las chaquetas
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artesanales tienen disefios exclusivos y la confeccion de la misma es a base materias

primas de calidad, al igual que los suministros, por esta razon la elaboracion de las

chaquetas no tiene ningun problema ni demora en la entrega a la fecha pactada.

3.3.3 Ficha técnica del producto

Tabla 14: Ficha técnica

Ficha técnica del producto

Nombre Chaquetas artesanales

Procedencia

Otavalo — Ecuador

Elaborado por: |Artesanos

Materiales Tela, pintura , hilos,
botones.

Técnica Elaborada a mano

Descripcién del

producto

Es una chaqueta pintada a mano
inspirados en disefos de la fauna
del archipiélago del Ecuador, son
100% elaboradas a mano, la tela
es pintada de acuerdo al disefio
pedido, terminado el pintado se

deja por

Se la deja durante 20 minutos en
carbonato el cual permite que se
pueda fijar el colorante. la tela
pintada por 12 horas para que los
colorantes estén fijados

correctamente y poder lavar y
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realiza la confeccion.

Modelos Helecho marino
Océano azul

Palma de fuego
Camino secreto

Colores Azul, rojo, blanco, verde, rosado
Partida 9204.32.2030

arancelaria

Certificacion 100% Artesanal

Elaborado por: Los autores

3.3.4 Materia Prima

La microempresa Winter Sun, adquiere su materia prima principal a la empresa Jersey,
de la ciudad de Quito, estas telas presentan una gran calidad, sobre las cuales los

artesanos aplican pinturas textiles combinando y creando disefios Unicos y exclusivos.

3.3.4.1 Proceso de la materia prima.

Con la materia prima ya adquirida, la tela pasa por un proceso los cuales son: pintado a
mano, los disefios dependen de la solicitud de los clientes, para luego pasar al proceso
de secado, este proceso se demora aproximadamente doce horas, una vez seca la

pintura esta lista para su confeccién de las chaquetas artesanales.

3.3.5 Potencial de crecimiento
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La microempresa en la actualidad tiene una producciébn mensual de 500 prendas
artesanales, y esta se orienta a incrementar su produccion y asi obtener un potencial de
crecimiento, la microempresa realiza exportaciones ya por varios afios al mercado de
Estados Unidos (Miami), y exporta 450 prendas a este mercado, con la ayuda de

agencias exportadoras y esta proyectandose a buscar nuevos mercados.
3.3.6 Matriz BCG
Esta matriz nos ha permitido conocer el crecimiento y participacion de los productos que

fabrica Winter Sun.

Grafico 13: Matriz BCG

Matriz BCG - Modelo Boston Consulting Group

Cuota de mercado relativa (competitividad empresa)

Altg

Coste

Tasa de crecimiento del mercado
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Elaborado por: Los autores

En el grafico que se observa qué en el cuadrante de la estrella se encuentra las chaquetas
por ser el producto de mayor demanda con una participacion 56,97%, y crecimiento del
58,54%, en la interrogante se encuentran los vestidos con el 47% y 23%, es decir que al
momento necesitan cierta inversion adicional y promocién para sobresalir de esta
posicién. Productos como los chalecos cuadrante vaca presentan el 40% y 41%, las
tunicas cuadrante perro presentan el 24.57% y el 29.68% en participacion y crecimiento,
esto nos indican que necesitan innovarse para ser mas atractivos o simplemente como

las tunicas dejar de producirlas. El gréfico se realizé por medio de calculos. (Ver anexos).
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3.3.7 ETIQUETA, ENVASE Y EMBALAJE

3.3.7.1 Etiqueta

Tabla 15: Ficha Etiqueta

ETIQUETAS PERMANENTE

e Tallas: M, X, XXL

e Dimensiones: 50 x 50 cm

e Porcentajes de fibras textiles: -
Tela 100% - pintura 60%

e Razéon social: - Fabricante:
Empresa WITER SUN RUC:
1001506557001

¢ Pais de origen: Otavalo-Ecuador

e Instrucciones de cuidado vy
conservacion: - Lavar a mano, no
usar blanqueador, no lavar en seco,

no plancha.

e Cumplir con la norma NTE INEN
1 875:2004 y RTE INEN 013:2013.

Elaborado por: Los autores

Es muy importante que toda esta informacion debe estar en el idioma inglés, o el idioma

donde el producto se comercializara.
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3.3.7.2 Envase

Tabla 16: Ficha de Envase

ENVASE

e Fundas de polietileno.

¢ Dimensiones: 35x50 cm.

e Nombre de la empresa:
Winter Sun

e Pais de origen: Otavalo-

Ecuador

e Son muy resistentes a
ralladuras y soportan al
impacto en bajas

temperaturas.

Elaborado por: Los autores

El envase para envio es una bolsa plastica de polietilieno para cuidar y proteger el

producto, con un disefio de la empresa Winter Sun, cada chaqueta exportada lleva su

envase propio para facilitar su traslado y manipulacion y permite una presentaciéon

llamativa del producto al consumidor final.

3.3.7.3 Embalaje

Tabla 17: Ficha de Em

balaje

EMBALAJE

- Caja de cartén.
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e Dimensiones: 61x36x36 cm, 32

chaquetas

e Nombre de la empresa: Winter

Sun

e Pais de origen: Otavalo-

Ecuador

e Pictogramas: de manejo:

‘y
‘
:|,,

e Pais de destino: Miami.

Proteger de la humedad.

eIndicacion de peso: 14 kg.

Elaborado por: Los autores

3.3.8 Ciclo de vida del producto

Grafico 14: Ciclo de vida del producto

T Ventas

Chaquetas

>

Introduccidén  [Crecimiento Madurez Declinacion Tiempo

Elaborado por: Los autores

Etapa de introduccioén. En esta etapa el producto esta iniciando en el mercado por lo

cual las ventas son bajas, el producto no es conocido aun en el mercado, aqui es muy
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importante la promocion.

Etapa de crecimiento. El producto ya cuenta con el interés del consumidor, por esta
razon las ventas aumentan al igual que los beneficios, el producto en esta fase aun

necesita mantenerse en promocion para seguir creciendo.

Etapa de madurez. La estabilizacion en el mercado y el crecimiento de las ventas son
rentables, puesto que el producto ya es reconocido y demandado en el mercado.

Etapa de declive. El producto se prepara para salir del mercado saturado, las ventas

disminuyen, una de las causas es la falta de innovacion.

Analisis.

De lo anterior podemos observar el ciclo de vida del producto, conocemos en qué etapa
se encuentra las chaquetas artesanales en el mercado de Miami, en la etapa de madurez
lleva afios exportando y sus ventas han ido aumentando, el producto paso por todas las
etapas no fue facil llegar a ubicarse y ser reconocido y cotizado por la calidad y por ser
Unicos en sus caracteristicas y eso lo reconocen los clientes.

Winter Sun exporta sus productos por varios afios, y para no caer en declive debe tomar

en cuenta todas las etapas y no dejar de innovar en sus disefios.

3.4 PRECIO

3.4.1 Determinacion del costo
La determinacion del costo para este proyecto se obtuvo los siguientes datos de la micro

empresa Winter Sun.

Tabla 18: Costos Fijos

COSTOS FIJOS

Detalle Descripcion Costos
uUsD

Materia prima Tela, pintura 7.500

Mano de obra 15 trabajadores a $ 500 c/u 7.500
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CIF

Taller impuesto predial anual $60/12 5
envase 616 chaquetas producidas*0.15ctvos 92,4
Servicios basicos $80 80
Vehiculo $60 60
TOTAL CIF 237,4
Elaborado por: Los autores
Desarrollo:
Tabla 19: Determinacion Costos Internos
Detalle Descripcion Célculo
Materia Prima Materia Prima 7.500
Mano de obra total mano de obra 7.500
CIF Total del CIF 237,4
Costo de productos en proceso suma 15.237,4
Chaquetas Producidas 616 616
Costo unitario TOTAL 24,74

Elaborado por: Los autores

3.4.2 Determinacion del precio para el mercado internacional

Para establecer el precio para mercados internacionales, se puede recurrir a técnicas que

contiene varios factores: Costo por unidad, embalaje, etiquetas, fletes, seguros, utilidad

entre otros. Tomando en cuenta estos factores se obtendra el precio de la exportacion de

las chaquetas artesanales.

Para la elaboraciéon de la matriz de exportacion de chaquetas artesanales se consideré

la siguiente informacion:

Tabla 20: Matriz de Exportacion

MATRIZ DE EXPORTACION
COSTO
COSTO UNITARIO
INCOTERMS |CONCEPTO CANTIDAD |VALOR USD [EMPRESA /Doc USD
USD
Costo chaquetas 616 24,74 | 15.239,84 24,74
Rentabilidad 40% 616 9,90 6.095,94 34,64
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Etiqueta, instrucciones de uso por unidades 616 0,15 92,4
Envase unitario de plastico por unidades 616 0,10 61,6
Cajas de cartén 19 1,50 28,50
Roétulos de exportacion por docenas 19 0,10 1,90

EXW Otavalo TOTAL 21.520,18 34,93
Transporte Otavalo -Quito 1 70 70
AWB 1 25 25
IAduana 1 50 50
Manejo 1 50 50

FCA Quito TOTAL 21.715,18 35,25
Flete internacional aéreo 518,21

CPT IAeropuerto Internacional TOTAL 22.233,39 36,09
Seguro cobertura méaxima 1 [CFR*3.50% 778,17

CIP IAeropuerto internacional TOTAL 23.011,56 37,35
Descarga Internacional 1 40 40

DAT MIAMI- USA TOTAL 23.051,56 37,42

Elaborado por: Los autores

Analisis:

La matriz de exportacion presenta el precio de la elaboracion de cada una de chaquetas
artesanales en el mercado nacional es el valor de 24,74$, y utilizando el término DAT nos
da un precio de 37,42$% para el mercado internacional. La obligacion de la micro empresa
es de entregar la mercancia en la terminal pactada en este caso en el aeropuerto de
Miami, una vez entregada la mercaderia el comprador asume toda la responsabilidad el
valor de las chaquetas.

3.4.3 Analisis del punto de equilibrio

Para realizar el punto de equilibrio de la microempresa Winter Sun, se tomd los siguientes

datos, y aplicaremos la formula y esta nos dara el punto de equilibrio.

Tabla 21: Costos Fijos Anuales

COSTOS FIJOS

Descripcion Detalle Célculo
USD
Mano de obra (costo fijo) 15 trabajadores *$ 7.500
500c/u
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CIF

Taller impuesto predial $60 al afios /12 meses 5
Envases envases 616*0.15 92,4
Servicios basicos $80 80
Vehiculo $60 60
Total CIF ( costo fijo) 237,4
Total mensual 7.737,4
Total costo fijo anual (costo fijo) 12 meses 92.848,8

COSTO DE VENTA (MATERIA PRIMA)

Descripcion Detalle Céalculo
Tela 23 rollos (23*300) 6.900
Pintura 600
total costo de venta 7.500
Total costo de venta anual (costo de venta) 12 meses 90.000

MARGEN DE CONTRIBUCION

Descripcion Detalle Calculo
Precio de venta/matriz de exportaciéon 37.42
Costo de venta/determinacién de costos 24,74
Total 12,68

Elaborado por: Los autores

Proceso:

Punto de equilibrio en dolares

Tabla 22: Punto de Equilibrio

DATOS PARA CALCULAR

Descripcion Datos

Mano de obra trabajadores 15

Pago trabajadores (N6émina) 7.500

Impuesto predial 60
CIF Envases 92,4

Servicios basicos 80

Vehiculo 60

Meses 12

Tela, pintura 7500

Costo de Venta Total matriz 276.618.72
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Precio de Venta unitario matriz 37,42

Costo de Produccidon Unitario 24,74
Elaborado por: Los autores

Ahora para determinar el punto de equilibrio en ddlares y unidades, aplicamos las

siguientes férmulas:

PE-= CF PE=_ 92.848,8 =$137.626,69
L C.Variable 1 90.000
" Ventas 276.618.72
PE $ 137.626,69 )
P.EQ= - — P.E.Q =—— = 10.853.84 Unidades
Margen de contribucion 12,68
Andlisis:

Los resultados obtenidos mediante las formulas realizadas se establecié que el punto de

equilibrio de 137.626,69, y el punto de equilibrio por unidades es de 10.853.84.

3.5 CANAL DE DISTRIBUCION

3.5.1 Formacion de la distribucion a partir de términos comerciales.

La formacién de distribucion se realizara una logistica donde incluira el transporte a
utilizar, se negociara el termino comercial para él envid de la mercaderia la cual establece
las obligaciones tanto como las del vendedor y comprador, la mercaderia que va ser
exportada tiene que tener la documentacion necesaria para que esta sea enviada a otro

mercado internacional y no tenga ningun obstaculo para su destino final.

El trasporte que utilizara la micro empresa sera el transporte aéreo ya que este tipo de
transporte es el mas rapido de todos los medios de transporte y la documentacion para
presentar para realizar la exportacion son mas accesibles en comparacion a otros, y como

la mercaderia no es muy grande es mas factible que se realice por este medio de
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transporte.

En la actualidad se cuenta con varios medios de transporte con los cuales se puede
realizar las exportaciones los cuales son los siguientes: terrestre, férreo, aéreo y
maritimo, para la realizacion de la exportacion de la micro empresa se utilizara transporte
terrestre hasta el aeropuerto donde la mercaderia sera embarcada en una aerolinea con
su destino final que sera EE. UU Miami, y el termino que se pacto fue el DAT (Delivered
at Termina) entregado en terminal, la responsabilidad del vendedor es de entregar la
mercaderia en la terminal pactada con el comprador en esta exportacion en el aeropuerto

de Miami.

La distribucién de las chaquetas artesanales que realiza la micro empresa Winter Sun,
es a nivel nacional la cual es muy minima y su canal internacional es donde envia la
mayor parte de su produccion por este motivo es la propuesta de este plan de exportacion

para ayudar el crecimiento de la misma.

3.5.2 Canal de distribuciodn nacional.

El canal de distribucién que utiliza la micro empresa Winter Sun, es el canal directo el
cual considera al proveedor, fabrica y consumidor final. La empresa Jersey es el
proveedor de la materia prima para la confeccion de las chaquetas artesanales, la misma
gue entrega en el tiempo pactado. Una vez la materia prima en Winter Sun, empieza la

confeccion de las prendas y culminada la distribucién de las mismas.

La ruta para la exportacion, empieza desde el micro empresa que se encuentra en la
ciudad de Otavalo, transporta por via terrestre y para ello se encarga a la agencia de
envios nacionales hasta el aeropuerto ubicado en la ciudad de Quito. Winter Sun; se
utiliza el canal de distribucion nacional ya que realizan envios a nivel nacional y también

realizan ventas directamente con los consumidores.
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3.5.3 Canal de distribucién internacional

Gréafico 15: Canal de distribucidén
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Elaborado por: Los autores

La cadena logistica se centra en las actividades relacionadas con los movimientos y la
custodia de la mercancia (transporte y almacenamiento), mientras que la cadena de
suministro comprende todo el proceso: desde la obtencion de las materias primas, la

manipulacion y fabricacion de los materiales hasta la entrega al cliente final.

Algunas de las tareas que suelen asociarse a la cadena de suministro son: servicio al
cliente, integracion de los sistemas de informacion, desarrollo de producto, packaging y
embalaje, aprovisionamiento y compra de materias primas, fabricacion y manufactura,

prevision de la demanda.

Vale la pena recordar que el concepto de logistica es un concepto antiguo y con mucha
historia, mientras que la idea de cadena de suministro es mucho mas reciente y nace con
la idea de reflejar la creciente complejidad que afrontan las empresas, que intentan
integrar sus procesos desde una perspectiva mas global. Y que, asi, responde mejor los

restos actuales del mundo y del mercado en que compiten.

Esto no significa que la ejecucion de los movimientos de mercancias -el transporte y
almacenamiento- no genere ventajas competitivas -ya sea conseguir llegar mas rapido,
llegar sin roturas, llegar con menos errores en la preparacion de pedidos, etc.-. Sino que

es la visidon ‘desde arriba’ que aporta la cadena de suministro la que trata de articular,
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disefiar y dar coherencia a todo el conjunto para encajarlo dentro del tipo de cadena de

suministro adecuado para la compainiia.

Por lo tanto, podemos concluir que la cadena logistica de Winter Sun, es salida de la
Ciudad de Otavalo donde se encuentra ubicada la micro empresa Winter Sun, se demora
3 horas al llegar al aeropuerto de Tababela, una vez aceptada la mercancia por la
aerolinea, la misma sale del aeropuerto nacional a las 15:10, como el vuelo cuenta con
escala en Panama la mercancia arriba a las 17:09, y al siguiente dia el embarque
despega a las 09:32 con destino a Miami, la mercancia llega a su destino final a las 13:38
unavez la mercaderia llegue el agente de este pais se encarga de desaduanizary realizar

los procesos adecuados.

Segun en el acuerdo pactado entre el comprador y el vendedor el termino comercial debe
cumplir con las obligaciones y gastos correspondientes, una vez la mercaderia llegue, la
mercaderia se dispersa con la ayuda de UPS mensajeria la misma que llega a su destino

final con el menor tiempo posible y asi satisfacer al consumidor.

3.5.4 Incoterms a desarrollar

Para el plan de exportacion de la microempresa Winter Sun, el incoterms que utiliza es
el DAT (Delivered at Termina). Con este término le corresponde a la microempresa
entregar la mercaderia al comprador en la terminal pactada en este caso en el aeropuerto

de Miami.

La obligacién de la microempresa siendo el vendedor le corresponde con todos los gatos
de trasporte y de seguro hasta que la mercaderia sea descargada en la terminal, hasta
ahi llega la obligacién del vendedor, desde ese momento el comprador asume con las
obligaciones y responsabilidades correspondientes.
Riesgos del Exportador:

e Contrata el seguro y el transporte hasta el destino de pactado.

e Entregar descargada del medio de transporte

e Efectuar despacho de exportacion.
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Riesgos del importador:

e Efectuar el despacho de importacion.

Gréafico 16: Incoterm
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3.5.5 Medio de pago.

El medio de pago que utiliza micro empresa Winter Sun, es el pago de contado, a través

de una trasferencia bancaria una vez que la mercaderia sea recibida por el comprador.

3.6 COMUNICACION COMERCIAL.
3.6.1 Publicidad

Grafico 17 Winter Sun

overy sale for

Elaborado por: Winter Sun
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La publicidad de la microempresa Winter Sun, es digital, cuenta con una pagina web, es
de Facil acceso, estad diseflada con el logo de la microempresa y estd muy bien
estructurada, contiene informacion de la empresa, cuenta con opciones de seleccion y
da a conocer cada uno de los productos también a través de la pagina web se puede
vender a minoristas, esta pagina esté elaborada en el idioma ingles especialmente para

el mercado meta.

Otro medio de publicidad que cuenta microempresa es con un fan page a través de

Facebook e Instagram, por medio de estas plataformas llega a todas las edades.

Grafico 18: Winter Sun
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Elaborado por: Winter Sun

3.6.2 Fuerza de ventas.
Al momento esta a cargo del propietario en Miami, él es encargado de generar una
demanda efectiva del producto, el conoce perfectamente el producto y esta preparado

para todo tipo de situacién en cuanto a comercializacion.

3.6.3 Relaciones publicas.
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Debe estar bajo la responsabilidad de una persona con experiencia en el area de
relaciones publicas, se encargara de mantener un contacto y dar una buena imagen en
el entorno nacional e internacional de la micro empresa Winter Sun, a través de la pagina
web de la entidad; recopilard informacion de los clientes acogera las sugerencias y

atendera oportunamente los reclamos dando pronta solucion.

3.7 PROYECCION DE VENTAS

La proyeccidén de ventas de este proyecto se consideré la siguiente informacion de la

microempresa Winter Sun.

Tabla 23: Proyeccion Ventas

CALCULO
N ANOS VENTAS X X2 XY
1 2016 215.000 1 1 215.000
2 2017 225.000 2 4 450.000
3 2018 233.596 3 9 700.788
Total 673.596 6 14 1°365.788
Elaborado por: Los autores
Formula:
_ NIXY-ZIXZY_ _3(1°365.788)—(6)(673.596) _ _
b= NIX2—(ZX)2 b= 3(14)—(6)2 = b=9298
2Y-bZ 673.596—(9.298) (6
=== a= ; - 505.936

Y=205.936 + 9.298 (4) = 243.128
Y=205.936 + 9.298 (5) = 252.426
Y=205.936 + 9.298 (6) = 261.724

Una vez aplicadas las respectivas férmulas se obtuvo la proyeccion de las ventas de los

proximos 3 afios (2021).
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Tabla 24: Proyeccion de Ventas Futuro

ANOS VENTAS USD
2019 243.128
2020 252.426
2021 261.724

Elaborado por Los autores

Célculo del porcentaje de crecimiento:

2018= 233.596—»100%
2019=234.128—»x = 104,08%
% crecimiento = 4.08%

2019= 243.128—»100%
2019= 252.426—» x = 103.82%
% crecimiento = % 3,82%

2019= 252.426—»100%
2019=261.724—» x = 103,68%
% crecimiento = % 3,68%
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CONCLUSIONES DEL CAPITULO Il

Para este capitulo se planteé la propuesta de un plan de exportacion de chaquetas
artesanales para la microempresa Winter Sun a Miami (EE. UU), este proyecto esta
enfocado en aportar al crecimiento de la microempresa, en el cual puede observar los

aspectos mas importantes para que realice una exportacion eficiente.

En este capitulo se desarrollé el esquema que planteo Jon Daniels para realizar un plan
de exportacion, ya que la microempresa no contaba con un organigrama estructura,
mision, vision y objetivos estructurales, por esta razon se planteo los antes mencionados

para que la microempresa siga creciendo.

Se realiz6 la matriz BCG para conocer la posicion del producto estrella el cual se realizara
la exportaciobn como producto incégnito tenemos a los vestidos, la vaca representa a los
chalecos y por ultimo el perro que representa a las tunicas, siendo este el ultimo necesita
gue se enfoque mas en este producto para que en un futuro no salga del mercado. Se
realiz6 el ciclo de vida del producto donde podemos observar que las chaquetas
artesanales se mantienen en el mercado en la etapa de madurez ya que por mas de 20

afos este producto se encuentra en el mercado internacional.

Se determind el costo de produccion con datos obtenidos de la micro empresa Winter
Sun, donde se conoci el costo de produccion de las chaquetas y ademas se realizé la
matriz de exportacion para conocer el precio de venta en el mercado internacional. Y con
esta informacion se pudo obtener el punto de equilibrio. Se dio a conocer la logistica que
realiza la microempresa para la exportacién del producto, asi como también el térmico
comercial que se empleara para el traslado de la mercaderia. Como también la publicidad
que utiliza la misma para dar a conocer su producto y por ultimo se realizé la proyeccion

de ventas de los ultimos cuatro afos.
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Este de plan de exportacion planteado para este proyecto da a conocer cada una de las
fases que se de realizar para que el producto sea competitivo en el mercado local como

internacional y asi alcanzar el desarrollo.
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CONCLUSIONES

La investigacion permitié recolectar toda la informacién tedrica necesaria, tomando
definiciones y conceptos para la elaboracion de un plan de exportacion para la
comercializacion de chaquetas artesanales, el mismo que ayudara al desarrollo de la

micro empresa Winter Sun.

La micro empresa Winter Sun, por falta de conocimiento sobre el proceso de exportacion
no realiza exportaciones directamente sus productos por este motivo acude a una
agencia exportadora la cual es la encargada de realizar esta actividad, la finalidad de este
proyecto pretende que la micro empresa empiece a exportar sus productos directamente

y llegar al mercado meta (Miami).

El canton Otavalo, es muy conocido por su actividad artesanal la misma que es aceptado
en el mercado de Estados Unidos (Miami), una de las fortalezas de Winter Sun, es el
conocimiento de gustos, preferencias del consumidor del mercado de Miami, y dentro de

estas preferencias esté los productos elaborados a mano.

Los costos de produccién, asi como el precio en el mercado internacional le permiten a

la microempresa ser competitivo y comercializar sin necesidad de publicidad.
El disefio del plan de exportacién ha sido realizado acorde a las necesidades de la

microempresa, al ejecutarse permitird disminuir los costos que se generaba al pagar por

los servicios de las agencias de exportacion.
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RECOMENDACIONES

Este proyecto pretende incentivar a los futuros investigadores, a que incursionen en
busqueda de nuevos mercados potenciales y dar a conocer los productos, y alcanzar un

mayor desarrollo de la micro empresa Winter Sun.

Intervenir en ferias nacionales e internacionales, con el propdésito que el producto sea
reconocido por diferentes medios tanto en su calidad como en sus disefios, con ello

aumentar la oferta exportable.
Se recomienda aplicar el proceso del plan de exportacién de las chaquetas artesanales,

para fortalecer el crecimiento y el desarrollo de la microempresa y de los artesanos que

en ella laboran.
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ANEXO #1

Preguntas realizadas al gerente de la micro empresa Winter Sun.

1.

2.

10.

11.

¢Desde cuando ha estado en funcionamiento la empresa Winter Sun?

Cual es la mision

Cual es la vision

¢La empresa Winter Sun desde cuando inicio las exportaciones?

¢, Qué dificultades encuentra al realizar las exportaciones de sus productos?
¢, Qué factores son los que han influido en la empresa para exportar
productos textiles?

¢,De qué forma el Estado ha apoyado la exportacion de textiles de la empresa
Winter Sun?

¢, Cudl es la capacidad productiva mensual de su empresa para chaquetas
artesanales para la exportacion?

¢A qué mercado exporta actualmente?

¢, Cudles son los canales de comunicacion comercial que utiliza para llegar
al mercado internacional?

¢Estaria de acuerdo con la implementacién de un disefio de plan de
exportacién que le permita conocer los procesos adecuados para exportar

su producto?
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ANEXO # 2

Validacion y andlisis de la encuesta
Es importante recalcar que previo al cumplimiento de la entrevista a realizarse al gerente
de la micro empresa Winter Sun se efectu6 la validacion del instrumento de investigacion
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, Ing. Luis Albuja. Msc
Llovani Sotomayor.

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 micro empresa Winter Sun:

items 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

Elaborado por: Los autores

Carta de Validacion del Experto # 2

Por parte del Ing. Luis Albuja, titular de la cédula de identidad N° 100197158-7, a
continuacion, el resultado de la valoracién pertinente acerca de la aplicacion del

instrumento para la micro empresa Winter Sun:

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno Excelente
20% 40% al 61% al 81% al 90% 91% al
60% 80% 100%
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Congruencia 4
De items
Amplitud De v
Contenidos
Redaccion De v
los items
Claridad Y v
Precision
Pertinencia v

Elaborado por: Los autores

Carta de Validacion del Experto # 3

Por parte del Msc Llovani Sotomayor, titular de la cédula de identidad N° 170738253-3, a
continuacion, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la aplicacion del

instrumento para la micro empresa Winter Sun:

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno Excelente
20% 40% all 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

Elaborado por: Los autores
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ANEXO # 3

Preguntas de la entrevista realizada a los clientes

. ¢Conoce Ud. o aescuchado hablar de la empresa WINTER SUN en Otavalo?

. ¢ Si la respuesta anterior fue Sl, ¢ha comprado o adquirido productos de la
empresa WINTER SUN?

. ¢Como considera Ud. ¢El servicio de atencion en la empresa WINTER SUN?

. ¢Compraria chaquetas elaboradas en la empresa WINTER SUN?

. ¢Estaria Ud. Dispuesto a pagar un alto costo por una chagueta elaborada en

WINTER SUN, que este acorde con sus exigencias?

. ¢Ha tenido Ud. alguna vez una mala experiencia con los productos de la
empresa WINTER SUN?

. ¢Conoce otro tipo de empresa que se dedique ala elaboraciéon de chaquetas?
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ANEXO #4

Calculo de la matriz BCG

PRODU VENTAS | VENTAS | VENTAS PARTICIPA | TASA DE

CTO 2017 DE | DEL DEL CION DEL | CRECIMIENTOCOMO
LA MERCAD | MERCADO MERCADO | CRECE EL MERCADO
EMPRES | O 2017 2018 TOTAL
A

Chaquetas 233596 410000 650000 | 56,97% 58,54%

Vestido 180000 380000 470000 47% 23%

Chalecos 108000 270000 380000 40% 41%

Tdnicas 102000 320000 415000 | 24,57% 29,68%

TOTAL 822196 1380000 1915000
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Anexo #5

Catalogo de chaquetas artesanales

Signin Search...

Home About WinterSun Collections v NuevoSol Collections v W Cart

NuevoSol

Ethical Wearable Art

Galapagos Jackets

Charles Darwin Foundation receives a percentage of every sale for conservation efforts.

Galapagos Jackets are inspired by the unigue and unusual animals living together in the Ecuadorian archipelago. These jackets are designed by a world traveler
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Archipelago Archipelago Archipelago Archipelago
SeaFem Lantana Pink Boundary Waters Aqua Shoalmate

Zipline Zipline Zipline Zipline
Blue Footed Boobi Secret Path Flamingo Wild Hibiscus
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Zipline

Zipline

Surfer

SeaFern
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