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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacion tiene como principal objetivo disefiar un plan
de exportacion de cinturones de suela para la microempresa “Cinturones Saltos” del
cantén Cotacachi, la cual pretende comercializar dicho producto en mercados
internacionales, con el cual se proyecta realizar la exportacién de los cinturones de
suela para contribuir en el crecimiento econdémico de la microempresa. La
metodologia que se utilizdé en el presente plan de exportacion fue la elaboracién de
la entrevista, la misma que se aplicé al propietario de la microempresa Cinturones
Saltos con la finalidad de obtener la informacion veridica, y asi se logré determinar el
escenario socioecondémico e identificar la situacion actual de la microempresa.
Posteriormente a ello, se pudo conocer los resultados de la investigacion los cuales
fueron encontrar un mercado meta, en donde tras realizar un analisis riguroso, el
pais meta resulto ser los Estados Unidos, de igual manera se hizo una investigacion
profunda acerca del producto con la finalidad de que éste cuente con los
requerimientos necesarios para ingresar al mercado internacional, asimismo se
determind el precio internacional, el canal de distribucion mas idoneo, la
comunicacion comercial adecuada para este tipo de producto y finalmente se logro
realizar la proyeccion de ventas para cinco afos venideros, en el cual se pretende

alcanzar dichas ventas en base a estrategias planteadas por la microempresa.
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ABSTRACT

The main objective of this research project is to design a plan to export the sole belts
for the microenterprise Cinturones Saltos of the canton Cotacachi, which intends to
commercialize said product in international markets, with which it is planned to export
the belts of sole to contribute to the economic growth of microenterprises. The
methodology that was used in this export plan was the preparation of the interview,
the same one that was applied to the owner of the microenterprise Cinturones Saltos
in order to obtain the true information, and thus it was possible to determine the
socioeconomic scenario and identify the current situation of microenterprise.
Subsequently, it was possible to know the results of the investigation which were to
find a target market, where after conducting a rigorous analysis, the target country
turned out to be the United States, in the same way an in-depth investigation was
made about the product with the In order for it to have the necessary requirements to
enter the international market, the international price was also determined, the most
suitable distribution channel, the appropriate commercial communication for this type
of product and finally the sales projection for five years was achieved to come, in
which it is intended to achieve these sales based on strategies proposed by the

microenterprise.
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INTRODUCCION

La produccion de cuero tuvo una disminucion anual respecto a enero de 2017, fue
de -5,46% a comparacion con el aflo 2016 segun (INEC, 2018, p.4). En Ecuador,
existe suficiente mano de obra calificada para elaborar articulos de cuero los cuales
permiten a las empresas dedicadas a este negocio, mantenerse en el mercado sin
decaer frente a la competencia de otros paises, los estdndares de elaboracion son
de alta eficacia. Desde el 2008 hasta el 2017 han tenido una disminucion
considerable, lo cual ha llevado a que los productores opten por dejar de fabricar y
solo comercializar, en muchos casos se escucha que es mejor este tipo de proceso,
pero el canton Cotacachi esta perdiendo credibilidad, debido a que es considerado la
tierra del cuero y de los grandes artesanos lo que genera una idea de que todo
producto que se comercializa dentro de la ciudad es elaborado por manos de gente
cotacacheiia y si la forma de venta de los productores se mantiene asi se perdera el
interés de los consumidores, pero para la microempresa Cinturones Saltos este tipo
de comercializacion no es la correcta, aun creen que la venta exitosa esta en la
elaboracion de productos de suela hechos a mano, ademas consideran que esto
genera empleo y ayuda a que el reconocimiento del canton se mantenga, un
consumidor no acudiria a Cotacachi si su intencidon no seria conseguir un articulo de

cuero de calidad.

La microempresa “Cinturones Saltos” esta ubicada en la Provincia de Imbabura,
canton Cotacachi en las calles 10 de Agosto y Tarqui, se encuentra funcionado
desde hace diez afios en esta direccion, dedicada a la fabricacién y comercializacion
de cinturones de suela de diferentes modelos y colores para nifios, mujeres y
hombres sin limite de tallas, adicional a esto también ofrecen diferentes articulos
como son las carteras, billeteras, mecedoras, taburetes, latigos, aciales, sandalias y
collares para mascotas, los cuales pueden ser personalizados de acuerdo a las

necesidades del cliente.

El problema principal que enfrenta la microempresa “Cinturones Saltos” es un menor
crecimiento econémico, lo que significa que las ventas han disminuido en un 50% a
comparacion con el afio 2014, lo cual ha llevado a tomar medidas que han sido

necesarias, como despedir parte del personal de trabajo los cuales colaboraban en



la elaboracion de ciertos articulos como son las billeteras, las que por el momento

solo se estan comercializando mas no produciendo en la microempresa.

En el presente proyecto se desarrollara un plan de exportacion de cinturones de
suela, con el cual se pretende ayudar al crecimiento econémico de la microempresa
“Cinturones Saltos”, debido a que este plan es una herramienta indispensable para
realizar los procesos de exportacion, ya que le permitird incursionar en nuevos
mercados, previo a la respectiva investigacion, logrando que la microempresa se
adhiera a los procesos de manera independiente y posteriormente pueda realizar
Sus respectivas negociaciones de manera internacional, ya que es una gran
oportunidad para que el propietario se involucre en la comercializacién de los
articulos de cuero en el exterior, obteniendo un mayor posicionamiento en el

mercado y una mejor rentabilidad.

El plan de exportacion se desplegara de la siguiente manera: primeramente se
analizara los antecedentes y tendencias del desempefio comercial de cinturones de
suela a nivel internacional, seguido de esto se identificara la situacion economica de
la microempresa “Cinturones Saltos y se iniciara con el disefio del plan de
exportacion, el cual esta basado en tres capitulos primordiales que son: marco
tedrico, marco metodoldgico y analisis de resultados, con la elaboracion del presente
plan de exportacion se pretende mejorar las ventas y contribuir en el crecimiento

economico de la microempresa.

CONTEXTUALIZACION

El plan de exportacion “es la guia que muestra al empresario hacia donde dirigir su
esfuerzo exportador y como competir con sus productos y servicios en el mercado
internacional a fin de lograr el éxito” (Lerma, 2003). Los planes de exportacién son
necesarios para las pequefias y medianas empresas que tienen la intension de
diversificar sus ventas en lugares distintos y lograr un aumento en sus utilidades

generando a la vez mayor empleo.

Pero no en todos los casos logran posicionarse en los mercados internacionales
debido a su tamafio, capacidad de produccién y por la falta de apoyo que en algunos
casos tienen que ver con las barreras arancelarias, es por eso que varias empresas
solo exportan de manera esporadica. Segun CEDEX (2018) La decision de

internacionalizacién debe ser vista como una alternativa estratégica dentro de la

2



gestion de una compaiiia, grande, mediana o pequefia. Es por ese motivo que el
desarrollo de una planificacion cuidadosa y consiente es tan fundamental para las

pymes antes de iniciar acciones en mercados extranjeros.

La microempresa “Cinturones Saltos” esta ubicada en la provincia de Imbabura,
cantén Cotacachi en la Av. 10 de Agosto y Tarqui junto al parque de las artesanias,
en este lugar se mantienen desde hace 10 afios, pero la actividad se la realiza
desde hace aproximadamente 25 afios. Esta microempresa se dedica a la
fabricacién y comercializaciéon de cinturones de suela, billeteras, carteras, taburetes,
aciales, accesorios para perros Yy caballos los cuales son pedidos en el local y a
nivel nacional en diferentes provincias, “algo que también destaca en esta
microempresa es que la atencion en el local es personal debido a que, si el
consumidor desea realizar algun tipo de arreglo o cambio se lo hace en ese

momento sin ningun cobro adicional” (Saltos, 2018 ).

SITUACION PROBLEMATICA

En el contexto de la globalizacion las exportaciones de los articulos de cuero han
empezado a decaer desde el afio 2008, esto se debe a la crisis internacional que
enfrentan las principales empresas importadoras de estos productos segun la
Asociacion de Normalizacion y Certificacion (2014), otra causa es la carencia de la
materia prima de calidad y el contrabando. Estas causales se han dado gracias a la
identificacion de los sectores de la industria, microempresa, mypimes, exportadores
y empresarios consultados por la prensa. Otro inconveniente a la que se enfrenta la
industria del cuero a nivel mundial es el cambio constante de la moda; “todos los
productores deben estar acorde a lo que requiere el consumidor” (Silverman, 2014 ).
Pero elaborar articulos de cuero es arduo debido a que se requiere de muchos

procesos que generan un alto costo.

La competencia que se ha generado en torno a la globalizacion, como la
proliferacion de competidores, la diferenciacion de la demanda, el acortamiento de
los ciclos de produccion y las innovaciones han provocado que las empresas se
adapten al cambio tanto a nivel interno como externo. Pero competir por ejemplo con
la industria China se vuelve arduo, sus precios son muy econémicos lo que llama la
atencion de los consumidores, dejando en segundo plano los articulos de cuero, los

chinos trabajaron con un material llamado cuero artificial, en otros casos en los



cuales China vende productos de cuero los da en menor precio debido a que su

proceso de produccién es mas ligero y rapido.

“Los cueros que se producen en Ecuador son exportados a China, Italia, Francia,
Portugal, Espafa, Centro América, Estados Unidos y otros paises” (Moreta, 2015).
La calidad y el cumplimiento que se emplea en sus procesos ayudan a tener
clientela, pero los precios elevados de los productos ecuatorianos crean una pérdida
en la aceptacion de los compradores potenciales, esto se debe al tipo de tecnologia

gue aplica nuestro pais, ésta no es la mas eficiente.

La produccion de materiales textiles, prendas de vestir y articulos de cuero ha
sido una de las de mayores variaciones en el periodo 2017 y 2018. Dentro de
su evolucidon se han identificado picos de crecimiento que superaron el 6%
anual en 2009, 2011 y 2013. De igual forma, también se presentaron
decrecimientos de -7,7% y -6,5% en 2012 y 2016, respectivamente. (Revista
Ekos, 2018)

Estas variaciones reflejan la complejidad por la que han tenido que atravesar las
empresas que promueven estos bienes, tanto por la competencia externa como por
las medidas de restriccibn comercial, que afectan a este sector. Pero el pico de
crecimiento que hay entre el 2017 y 2018 para las empresas no representa una
evolucion considerable, lo que ha llevado a tomar medidas drasticas. Segun Novoa

(2005) se ha llegado a despedir personal y en algunos casos a cerrar la empresa.

En el cantdén Cotacachi se fabrica y comercializa articulos de cuero con material
100% ecuatoriano y con un proceso manual de sus prendas del 80% segun
Numbers (2018), estos se ofertan en las principales calles de la ciudad, son
productos muy novedosos, solo unos pocos cuentan con modelos que estén acorde
a la moda, un factor que también afecta es la competencia y costo elevado que tiene
la materia prima de calidad, lo que ha llevado a la microempresa “Cinturones Saltos”

a tener un problema en las ventas las que han disminuido en un 50 %.

Otra causa que no permite mejorar las ventas en la microempresa es que no cuenta
con los conocimientos necesarios acerca de la comercializacion internacional, por o
gue se ha visto indispensable ejecutar un plan de exportacion el cual se convertira
en un fortalecimiento en el mercado local, dando paso a la comercializacién del

producto en el exterior. Para ello se efectuara un andlisis de las exigencias del
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mercado meta y de las tendencias de los consumidores, lo que permitira al

propietario conseguir el crecimiento econémico esperado para la microempresa.
OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
e Disefiar un plan de exportacion de cinturones de suela para la microempresa

“Cinturones Saltos” del canton Cotacachi.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Analizar los antecedentes y tendencias del desempefio comercial de los
cinturones de suela a nivel nacional e internacional.
e Identificar la situacion econdmica actual de la microempresa “Cinturones
Saltos”.
e Desarrollar un plan de exportacion de cinturones de suela para la

microempresa “Cinturones Saltos”.

HIPOTESIS

El plan de exportacion ayuda al crecimiento economico de la microempresa

“Cinturones Saltos” ubicado en el Cantén Cotacachi.

JUSTIFICACION

La presente investigacion se realiza con el motivo de elaborar un plan de
exportacion para contribuir en el crecimiento economico de la microempresa
“Cinturones Saltos”, la cual se dedica a la produccién y comercializacion de articulos
de cuero en el cantén Cotacachi, de manera que se optimicen los procesos de venta
mediante la exportacion y diversificacion hacia otros mercados, generando a la
microempresa una incursion exitosa del producto y expansion a través de nuevas
oportunidades de negocios, lo cual permitirA ademas conocer variables
fundamentales que influyen en el proceso de exportacion como objetivos,
caracteristicas del mercado meta, logistica, aspectos culturales, adaptaciones, entre

otras.

“En los ultimos anos el gobierno ecuatoriano ha enfocado sus esfuerzos al desarrollo
sustancial del pais mediante la exportaciébn de materias primas y elaboradas de los

principales producto como las flores, frutas, textiles, cuero, etc” (Politica Industrial



del Ecuador, 2016). Esto permite tener un desarrollo social de la microempresa y de
las comunidades artesanales que se dedican a la fabricacion y comercializacion de
las manufacturas, debido a que el cantdn Cotacachi cuenta con mano de obra
calificada para la elaboracion de productos a base de cuero, lo cual ayuda al
proceso de produccion. Sobre todo, se logrard que la microempresa se fortalezca y
obtenga los niveles de competitividad necesarios para participar activamente en los
mercados internacionales, permitiendo que el crecimiento econémico se mejore
paulatinamente. Ademas, se demostrard que existen productos ecuatorianos que

pueden ser comercializados en mercados extranjeros.

IDENTIFICACION DE VARIABLES

La variable independiente es aquella sobre la que se tiene control y es aclaratoria
ya que se utiliza para explicar el comportamiento de la variable dependiente (Posso,
2013). Es decir, es la cantidad de tareas que se hace para llegar a cumplir con el
objetivo, cuenta con un factor cambiable dentro de la investigacién, ademas puede
valerse por si sola y no es afectado por otra variable, de ahi su nombre de
independiente. Y la variable dependiente es el factor cambiable a explicar, es decir

es el objetivo de la investigacion.
DECLARACION DE VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE

Plan de exportacion de cinturones de suela

VARIABLE DEPENDIENTE

Contribuir al crecimiento econémico de la microempresa “Cinturones Saltos”



Tabla 1. Operacionalizacion de Variables

VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES ITEM MEDIOS
eNivel de producciénde |1 Entrevista
la empresa. Estructurada (Guia
e Oferta exportable de entrevista y
Producto e Capacidad de 2 grabadora)
exportaciéon
3
e Costos 4 Investigacion y
Plande | Formas de «Diferentes alternativas | 5 entrevista
exportacion | empaque
de
cinturones e Pasos para exportar 6 Investigacion y
de suela e Requisitos para entrevista
Procedimientos exportar 7 Estructurada (Guia
de exportacion e NUmero de documentos de entrevista y
e Tiempo en los tramites | 8 grabadora)
9
eBarreras arancelarias 10 Investigacion
Formalidades eBarreras para
aduaneras arancelarias 11
e Utilidad 12 Entrevista
e Produccion 13 Estructurada (Guia
de entrevista y
Ventas grabadora)
Crecimiento e Nuevos puntos de 14 Investigacion y
econémico distribucion Entrevista
e Comercializaciéon
de la Participacion de 15 Estructurada (Guia
microempres | mercado de entrevista y
a Cinturones grabadora)
Saltos - :
eMano de obra calificada | 16 Entrevista
*Materia prima Estructurada (Guia
Calidad 17 de entrevista y

grabadora)

Fuente: Miguel Angel Posso Yépez
Elaboracion: Propia




El presente cuadro de variables ayudara a determinar los indicadores a través de los
cuales las variables podran ser medidas o analizadas en la investigacion, las que

permitiran obtener el crecimiento econdémico esperado por la microempresa.
METODOS DE INVESTIGACION

METODO DEDUCTIVO

La deduccion va de lo general a lo particular “es un tipo de razonamiento légico que
hace uso de la deduccién por una conclusiébn sobre una premisa particular”
(Espinoza, 2014). En el proyecto se utilizara este método debido a que se estudiara
los antecedes que generan la disminucién de las ventas de los articulos de cuero, lo
cual abre paso a plantear los objetivos que seran una herramienta para llegar a dar
cumplimiento el plan de exportacion que ayudara en el crecimiento econémico de la

microempresa.

METODO DESCRIPTIVO

El método de investigacion, que se utilizara para el presente proyecto es el método
descriptivo, ya que “mediante este tipo de investigacion, se logra caracterizar un
objeto de estudio o una situacion concreta, sefialar sus caracteristicas y
propiedades. Combinada con ciertos criterios de clasificacion sirve para ordenar,
agrupar o sistematizar los objetos involucrados en el trabajo indagatorio” (Behar,
2008). Es por este motivo que para la presente investigacion se va a utilizar este
método debido a que se busca establecer las principales variables o factores que
intervienen en la comercializacion articulos de cuero como las caracteristicas
culturales, el comportamiento del consumidor y las restricciones legales, para
posteriormente analizar los resultados y seleccionar o elaborar estrategias que

contribuyan al crecimiento econémico de la microempresa.
ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

ENFOQUE CUALITATIVO Y CUANTITATIVO

“La investigacion cualitativa podria entenderse como una categoria de disefios de
investigacion que extraen descripciones a partir de observaciones a que adoptan la
forma de entrevistas, narraciones, notas de campo, grabaciones, transcripciones de
audio y video y cassettes, registros de todo tipo, fotografias o peliculas y artefactos”.

(Herrera, 2008). En cambio, el enfoque cuantitativo “se usa para la recoleccion de
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datos con base en la medicibn numérica y el andlisis estadistico para establecer

patrones de comportamiento” (Sampieri, 2003).

TECNICAS DE INVESTIGACION

En la presente investigacion se utilizara la técnica de la entrevista, la cual consiste
en interactuar de manera directa con la persona involucrada en el proyecto, en este
caso sera el propietario de la microempresa “Cinturones Saltos”, al que se pretende
realizar algunas preguntas relacionadas con su negocio, previamente revisadas y
validadas por los docentes de la Universidad de Otavalo con la finalidad de obtener
toda la informacion acerca de su microempresa y de esta manera buscar la manera
de contribuir en el crecimiento econdmico de la misma, mediante estrategias de

comercializacion internacional.

ESTRUCTURA CAPITULAR

El presente plan de exportacion de cinturones de suela para la microempresa
“Cinturones Saltos” del canton Cotacachi, esta compuesto por la introduccion, tres

capitulos, conclusiones y recomendaciones.

INTRODUCCION
En la introduccion se describe la contextualizacidon del tema a investigar, la situacion
problematica, los objetivos, la hipétesis, la justificacion, las variables del proyecto y

la operacionalizacion de las variables del plan de exportacion.

CAPITULO | - MARCO TEORICO

En este capitulo se describe el marco teérico, en el cual se desarrollan los
antecedentes de la industria del cuero, asi como también se redactan las bases
tedricas del comercio internacional, que serviran de sustento para plan de

exportacion.

CAPITULO Il - DESARROLLO METODOLOGICO
En este capitulo se redacta la metodologia que se va a utilizar para el desarrollo del

plan de exportacion para la microempresa “Cinturones Saltos”.

CAPITULO Ill - RESULTADOS DE LA INVESTIGACION
En este capitulo se indican los resultados obtenidos durante la investigacion y se

procede a analizarlos para verificar la viabilidad del proyecto.



CONCLUSIONES

Se sintetizan los resultados obtenidos de la investigacion al concluir cada capitulo.

RECOMENDACIONES
Se realizan las sugerencias 0 propuestas pertinentes conforme a los resultados

obtenidos durante la investigacion del proyecto.
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

En el presente capitulo se realizard una recopilacion de los antecedentes y la
evolucion que ha sufrido el sector del cuero a nivel nacional y mundial,
posteriormente se analizaran las bases tedéricas del comercio internacional teniendo
como referencia la ventaja comparativa, la cual brindara ayuda para realizar la
exportacion de los cinturones de suela con el propésito de contribuir al crecimiento

econdémico a la microempresa Cinturones Saltos.

1.1 SECTOR DE LOS ARTICULOS DE CUERO

1.1.1 ANTECEDENTES DE LA INDUSTRIA DEL CUERO

El uso del cuero en Ecuador se da en el inicio de la época precolombina, en donde
los aborigenes comenzaron a utilizar las pieles para cubrir y proteger su cuerpo,
también los utilizaban como escudo para defenderse durante las guerras. Es asi que
la industria del cuero se form6 a partir de la llegada de los espafioles quienes
comenzaron a realizar algunas manufacturas como: la confeccion del calzado,

monturas para caballos, ropa, etc. (Salinas, 2014)

En la década de los cincuenta se incrementd la produccion del cuero para la
confeccion de calzado, siendo la regiéon mas productiva para este producto la costa,
mientras que en la region sierra se fortalecié la industria del cuero en los afios
sesenta teniendo mas realce el sector del calzado. Es asi que en los afios noventa
se formaron asociaciones, organismos de cooperacion y escuelas de capacitacion

para brindar apoyo a la industria del cuero. (Salinas, 2014)

En la actualidad, el Ecuador cuenta con una de las asociaciones mas importantes
del pais denominada ANCE, que es la Asociacion Nacional de Curtidores del
Ecuador, quienes procesan a diario miles de pieles y cueros para suministrar la
demanda nacional e internacional, en donde la mayor demanda en el mercado
interno se orienta para la elaboracion de calzado, marroquineria y confecciones de
articulos de cuero, y asimismo gran parte de la produccion de pieles y cueros son

destinados para la exportacién a distintos destinos a nivel mundial.
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La provincia de Tungurahua ha sido reconocida desde la época colonial como una
de las méas grandes procesadoras de cuero nacional en el curtido y la confeccién
artesanal elaborados en cuero, seguido por la provincia de Imbabura, Azuay y
Cotopaxi, las cuales son zonas tradicionales de la industria del cuero en el pais, es
asi que en varias localidades de estas provincias se comercializan de forma

permanente articulos hechos con este material (Salinas, 2014).

En el Simposio N° XVII de la Industria del Cuero llevado a cabo en Ambato en el afio
2005 se mostr6 que Espafia tiene un gran interés en que el cuero ecuatoriano
cuente con estandares de calidad para ganar competitividad en el mercado exterior.
Sin embargo, el representante de Asociacion Nacional de Curtidores del Ecuador
Gonzalo Callejas menciono que este sector no se preocupa para mejorar la industria
del cuero y calzado. Un aspecto importante que destacO es que mediante la
realizacion de simposios les permite conocer nuevas estrategias de desarrollo que

pueden aplicar para la progreso de la industria (La Hora, 2005).

Ademas, el representante de la Oficina Comercial de Espafia en Ecuador Julian
Izquierdo, mencioné que “Ecuador tiene la materia prima y la mano de obra para
desarrollar una industria del cuero mas optima” (EI Comercio, 2014). Sin embargo le
falta mas apoyo tecnoldgico para que esta industria mejore progresivamente cada
uno de los procesos y de esta manera los productos derivados de esta industria

sean de calidad.

Segun el Comercio (2014) “el precio del cuero aumenta debido a su escasez”, esto
se produjo por la inexistencia de pieles para la curtiembre. Los fabricantes de
calzado en aquel tiempo notaron este efecto ya que al cierre del 2013 se cancelaba
USD 0.28 por decimetro cuadrado de piel, mientras que en el 2014 se cancelaba
0.35, con estos costos se aumenté el precio de la materia prima lo que conllevo a
gue el precio del calzado se eleve en un 15% y 20% mas de lo habitual. El alza de
los precios provocé que las pequefias industrias de este sector reduzcan su

competitividad, afectando principalmente a los artesanos.

La produccién de materiales textiles, prendas de vestir y articulos de cuero ha
sido una de las de mayores variaciones en el periodo 2017 y 2018. Dentro de
su evolucién se han identificado picos de crecimiento que superaron el 6%

anual en 2009, 2011 y 2013. De igual forma, también se presentaron
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decrecimientos de -7,7% y -6,5% en 2012 y 2016, respectivamente (Revista
Ekos, 2018).

Gutiérrez (2018) menciond que “es muy importante que la industria nacional analice
nuevas oportunidades, se esfuerce en innovacion y eficiencia, logre ser cada dia
mas competitiva y llegue a mas mercados”. Estos elementos son de vital importancia
para las empresas que se dedican a esta industria, debido a que la innovacién es un
factor clave para el crecimiento de las pymes y mipymes ecuatorianas, logrando de
esta manera ser mas competitivos en el mercado exterior y asi generar margenes de

ganancia cada vez mas favorables para las empresas.

1.1.2 EVOLUCION DEL SECTOR DE ARTICULOS DE CUERO A NIVEL
MUNDIAL

La produccién de cuero es uno de los oficios mas antiguos, ya que la piel fue usada

desde siempre por el hombre como abrigo o elemento decorativo. Las primeras

civilizaciones que usaron la curticion vegetal fueron los sumerios, babilonicos, asirios

e egipcios; estos ultimos descubrieron la curticion mineral. Griegos y romanos

perfeccionaron estas técnicas, pero fueronlos arabes y los judios quienes la

desenvolvieron como industria (Santi, 2017).

La industria de cueros y sus manufacturas a nivel mundial experimenté cambios
sustanciales durante el dltimo cuarto del siglo XX. En efecto, como uno de los
resultados de la globalizacién, el comercio mundial del cuero presenté una clara
tendencia a la concentracion de la demanda entre las grandes empresas del sector,
las cuales tendieron a optimizar sus procedimientos de compra y por tanto a reducir

el nimero de sus proveedores (LSBOW, 2011).

Segun ProArgentina (2005), “Estados Unidos es el principal demandante global de
productos de talabarteria, marroquineria en cuero, accesorios y prendas de vestir’. A
nivel mundial, la principal caracteristica de este sector es que la gran mayoria de
produccion de cueros y pieles se destina a la elaboraciéon de calzado, siendo estos
productores los compradores mas importantes de cuero. Es asi que, a partir del afio
2000 se incrementé la demanda por parte de los paises productores de articulos de
cuero como Francia e Italia en la Union Europea, China en Asia y Brasil en América
Latina, provocando de esta manera que los precios del cuero y las pieles se

incrementaran en forma sustancial. La cadena del cuero y sus manufacturas se
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caracterizan por presentar un grado importante de internacionalizacion de la

produccién.

Otro aspecto importante en la industria del calzado a nivel mundial es que los
productores de esta industria siguen en la busqueda de nuevos elementos que
permitan sustituir o combinar el cuero, estos nuevos materiales pueden ser: el cuero
sintético para capelladas y el poliuretano para fabricar suelas, esto se realiza con el

propésito de ser menos susceptibles a los cambios en la oferta de la materia prima.

Hoy en dia, la comercializacion del cuero y los articulos derivados es una de las
fuentes de actividad econdmica mas dindmica del mundo. En América Latina, Brasil
es uno de los principales proveedores de cuero dentro del mercado mundial debido

a que ha ganado prestigio por la calidad de este elemento.

Segun ProColombia (2013), las importaciones de la Union Europea de
manufacturas de cuero alcanzaron un valor de US$23.977,8 millones, con un
incremento de 5% en comparacion con el valor registrado en el afio anterior.
China fue el principal proveedor de manufacturas de cuero a la Unidn
Europea exportando en 2013 US$9.092 millones, seguido por ltalia, Francia,
India, Alemania, Paises bajos, Vietnam, Espafa, Bélgica, Pakistan, etc. Por

su parte Colombia ocupé el puesto 66.

Los productos con mayor dinamica importadora en 2013 fueron: baules, maletas
maletines, incluidos los de aseo, prendas y complementos (accesorios), de vestir, de
cuero natural o cuero artificial y las demas manufacturas de cuero natural o cuero
regenerado. Las manufacturas de cuero con el sello “Hecho en Colombia” son
reconocidas en el mercado extranjero por su excelente mano de obra, debido al
manejo adecuado de las pieles a lo largo de la cadena de produccion, lo que hace
gue el producto final cuente con las caracteristicas y texturas exigidas en el
escenario internacional.

Por su parte, las manufacturas de cuero que incluyen marroquineria, maletas y
cinturones, en su mayoria fueron exportadas hacia Estados Unidos, teniendo una
participacion del 46 por ciento del total del mercado. Asimismo, para el sector de
calzado, el mercado de Estados Unidos se sitia como el principal destino de las
exportaciones, con una participacién del 17 por ciento y un incremento de 146 por

ciento en exportaciones, pasando de 1.6 millones de dolares en enero abril de 2004,
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a 4.1 millones de ddlares en igual periodo de 2005. Otros mercados con importante
participacion son, Venezuela con el 15 por ciento, seguido por Ecuador con el 14 por
ciento, y México con el 13 por ciento (El Tiempo, 2005).

El mercado de los cueros representa en la Unién Europea el 25 por ciento de la
produccién mundial, por lo que esta se ha convertido en el lider mundial en el
consumo de cuero y se calcula que mas de 300 millones de personas compran
manufacturas o articulos de cuero, por lo que es un enorme negocio que mueve
millones de euros. En el 2011 la demanda de estos productos fue cercana a los 4,7
billones de Euros. El Reino Unido es el principal consumidor. Le siguen Alemania y
Francia, Italia y Espafia. Estos cinco paises concentran cerca el 80 por ciento de la

demanda de la Union Europea (ProColombia, 2013).

1.1.3 PRODUCCION DE CINTURONES DE CUERO EN ECUADOR

En Ecuador no existe un registro especifico de empresas que se dediquen a la
elaboracion de cinturones de cuero, pero segun la ANCE (2016) se tiene
conocimiento de que estos se producen en diferentes provincias como es
Tungurahua, Imbabura, Azuay y Cotopaxi, los cuales cuentan con microempresas y

talleres con artesanos o talabarteros que son especializados en este arte.

En los cantones de Ambato, Bafios, Cevallos y Quisapincha registran la mayor
cantidad de talleres artesanales con mil setecientos setenta talleres que se dedican
a la confeccion de prendas de vestir en cuero segun la ANCE (2016), en segundo
lugar tenemos al canton Cotacachi que en la actualidad no cuenta con numerosos
talleres artesanales, debido a la crisis que esta pasando este sector ha dejado de
lado la produccion y se esta dedica a la comercializacion de los articulos de cuero
entre ellos los cinturones los cuales estan perdiendo credibilidad debido a que son
elaborados con material no adecuado, esto reflejan la complejidad por la que han

tenido que atravesar los artesanos que promueven estos bienes.

Otras provincias en donde se dedican a la talabarteria son Azuay y Cotopaxi, la
produccién de cinturones y otros articulos a base de cuero representan un “4,3% y
4,0%, de la actividad en artesanias de cuero y afines de todo el pais” (FLACSO,
2014). Estos nos muestran que no en todo el pais se dedican a la produccion de
cinturones de cuero, son pocas las provincias que tienen el conocimiento para

realizar este tipo de trabajo.
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1.1.4 PROCESO DE PRODUCCION

La produccion de cinturones de suela tiene varios pasos los cuales deben seguirse

de manera correcta y adecuada, debido a que, si se evita uno de ellos o se retira

alguna sustancia requerida para su elaboracion, el cinturén puede sufrir dafios a

futuro ya que la suela es un material muy resistente y rigido dificil de manipular. Los

pasos a seguir son los siguientes:

1.

Recepcién de la materia prima, aqui se recibe a la suela por bultos de diez
hojas las cuales pasan a clasificarse por el grosor de la suela que son de
0,2mm; 0,3mm; 0,4mm y de 0,5mm; se colocan en diferentes estanterias para
facilitar la obtencién de las hojas al momento que se requiere escoger una
para la fabricacion de los productos, por lo general el cinturon se trabaja con
la hoja de 0.3 mm; y 0,5 mm que son los mas solicitados por la clientela.
Seguido de esto las hojas de suela pasan a ser coloreadas con pintura de
agua la cual no es nociva para el medio ambiente, aqui se utiliza brochas
creadas por el propietario y trabajadores de la microempresa, son elaboradas
con madera, estan envueltas con tela absorbente que permiten mantener mas
pintura dentro de la tela con la idea de que la suela sea tefiida de manera
mas eficiente, dando paso al secado rapido de esta.

Después de secar la hojas se procede a cortar por tiras las cuales tienen un
corte de 3cm, 3,5cmy de 4,5cm de ancho las que son utilizadas para elaborar
los cinturones sencillos, el corte se lo realiza en la maquina llamada cortadora
de tiras, aqui también se recortan las partes que se utilizan para colocar en el
cinturon como son las bichungas y pasadores, adicional a eso una vez que
salen de la maquinaria se pulen los filos con lijas de agua para retirar ciertas
particulas que desfiguren al cinturén.

Una vez cortado la suela en tiras se regresa al area de pintado para dar color
a los filos del cinturdn los cuales fueron lijados, adicional a esto se procede a
sellar el color con la idea de evitar que esta pueda desgastarse o despintarse,
este sellado se realiza con penetrante, laca de cuero y tacto que son
sustancias quimicas que evitan que la pintura sufra dafios futuros.

A continuacion se procede a realizar la union de todas las piezas para darle
forma al cintur6n, se da costura en la parte superior de la bichunga para

poder sostener la hebilla y el pasador, seguido de esto se coloca el remache
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gue va en el centro de la bichunga lo que permite tener la union de la tira de
suela con la hebilla una vez hecho esto se queman los hilos restantes para
evitar que este pueda zafarse, para culminar con el proceso se coloca al

cinturon micro ligante para dar suavidad a la suela.

1.1.5 NORMAS DE CALIDAD PARA LA PRODUCCION DE CINTURONES DE
CUERO EN ECUADOR
Dar un concepto de calidad es complejo debido a que existen varias opiniones
acerca de este tema lo que genera diferentes objetivos los cuales son dificiles de
deducir. Pero, para comprender de manera clara y sencilla se tomara en cuenta el
concepto de las normas de la ISO, pero que son las ISO, estas son
un “conjunto de normas sobre calidad y gestion de calidad, establecidas por
la Organizacion Internacional de Normalizacion las cuales se pueden aplicar en
cualquier tipo de organizacion o actividad orientada a la produccién de bienes o
servicios” (Rivas, 2017). Ahora bien, podemos decir que la calidad es un vinculado
de “caracteristicas de un producto o servicio que le confieren la aptitud para

satisfacer las necesidades del cliente” (ISO, 2018).

El cuero tiene varias normas que deben ser cumplidas para decir que este es un
producto de calidad entre ellas estan las Norma JISZ8101 que es “un sistema que
permite que las caracteristicas de un producto o servicio satisfagan en forma
economica los requerimientos del consumidor” (Ramirez, 2008 ), seguido de esto
tenemos la Norma ANSI-ZI.7-197 la que se encarga de “las técnicas operacionales
gue sustentan la calidad de un producto o servicio para satisfacer ciertas
necesidades” (Morera, 2006 ), otra norma importante es la 1SO 9001 del 2000 que
utiliza un enfoque orientado a procesos que nos dice que “un proceso es un conjunto
de actividades que utiliza recursos humanos, materiales y procedimientos para
transformar lo que entra al proceso en un producto de salida” (ISO , 2018), también
nos podemos guiar a través del Servicio Ecuatoriano de Nacionalizacion, que tiene
por objetivo “proporcionar requisitos minimos comunes que deberan cumplir estas
organizaciones para prestar servicios y productos de calidad a todas las partes”
(INEN, 2018). Es asi que “la calidad y el control de calidad juegan un papel
importante y son las piedras angulares en las que se construye la buena reputacion
del cuero, curtidores, fabricantes de productos de cuero y comerciantes”
(Leatherpanel, 1994).
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1.2 EXPORTACION DE CINTURONES DE SUELA

1.2.1 DEFINICION DE EXPORTACION

La exportacién es la salida o el trafico de bienes y servicios hacia un pais extranjero
con un fin comercial, “este trafico puede generar numerosos y variados fenémenos
fiscales dado que, cualquier producto enviado mas alla de las fronteras de un pais
estan sometidas a diversas legislaciones” (Efxto, 2011). Estas mercancias al
momento de cruzar el territorio nacional deben cumplir de manera obligatoria las

leyes ya establecidas para evitar inconvenientes al momento de la comercializacion.

Estrada (2016) define a la exportacion como “la actividad comercial que permite
llevar los productos, bienes y servicios a otros paises, con el fin de ser adquiridos,
utilizados o consumidos y que podrian satisfacer un deseo o una necesidad en el

exterior” (p.150).

En concordancia con lo citado anteriormente, el proceso de exportacion sera de
gran utilidad para la microempresa Cinturones Saltos, debido a que permite abrir
nuevos mercados en el extranjero donde se puedan ofertar los cinturones de suela,
logrando de esta manera incrementar la cartera de nuevos clientes para obtener un
posicionamiento en el mercado exterior y asi conseguir mayores ingresos que
ayuden al crecimiento econdmico de la microempresa y de esta manera mejorar la

imagen empresarial ante proveedores y clientes.

1.2.2 TEORIAS DE COMERCIO INTERNACIONAL PARA LA EXPORTACION

Segun Estrada (2016) menciona que “no hay mas que cinco teorias que se pueden
aplicar al Comercio Internacional” (p.27). Estas teorias son esenciales para el
comercio internacional ya que mediante ellas se puede lograr el desarrollo integral
de los paises a través de las relaciones internacionales en el ambito politico,
comercial y cultural. Para el presente proyecto se utilizara la Teoria de la Ventaja
Comparativa, lo que significa que los paises prosperen, al aprovechar los activos
gue producen mejor para posteriormente intercambiarlos por los productos que otros
paises producen mejor, generando de esta manera el desarrollo del comercio

internacional.
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1.2.3 TEORIA DE LA VENTAJA COMPARATIVA

La teoria de la ventaja comparativa fue creada por el economista David Ricardo en
el siglo XIX, la cual nos dice que todos los paises se concentran y se especializan en
aquellos productos que pueden ser elaborados y exportados de manera rapida,
eficiente y con un costo mas bajo que el de otros paises, esto se dio como una
respuesta en mejora a la teoria desarrollada por Adam Smith que es la ventaja

absoluta.

La ventaja comparativa es la capacidad de una persona, empresa o pais para
producir un bien utilizando relativamente menos recursos que otro. Es uno de
los fundamentos béasicos del comercio entre paises, asumiendo como
decisivos los costes relativos de produccion y no los absolutos (Economipedia
, 2018).
En otras palabras, se puede decir que los paises producen bienes o servicios con
un costo menor que los demas, lo cual genera un beneficio que es el de ser
preferidos al momento de realizar una venta, pues si un pais se especializa en la
produccion de cierto articulo y le es mas facil su elaboracion, éste bien o servicio
sera de mejor calidad y a un precio mas bajo frente a otros paises que pueden
producir lo mismo con un costo alto. Esto hace que el pais especializado en la
fabricacion de ciertas mercancias genere mayor riqueza.
En la actualidad la gente comenta que en la mayoria de casos se deberia consumir
siempre lo nacional y no productos importados y asi evitar la salida de divisas. Sin
embargo, se debe tomar en cuenta que esto no es tan beneficioso porque con la
teoria de la venta comparativa se puede observar que la mayoria de veces se
necesita de un producto de calidad que se elabore en otro pais, pues “los desajustes
o efectos perjudiciales que se producen en el comercio internacional vienen de las

trabas, aranceles y canalladas que se aplican al libre comercio” (Bordera, 2012).

Entonces podemos decir que cada pais tiene la oportunidad de especializarse y
exportar en lo que sea mas eficiente y al mismo tiempo importar bienes o servicios
en los que sean ineficientes, “aunque un pais no tenga ventaja absoluta al producir
algun bien, podra especializarse en aguellas mercancias en las que encuentre una
ventaja comparativa mayor y poder participar finalmente en el mercado

internacional” (Sanchez, 2018).
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1.2.4 VENTAJA COMPARATIVA PARA LA EXPORTACION DE CINTURONES
DE SUELA
Debido a la situacién econdmica que esta enfrentado el Ecuador muchos negocios
gue se dedican a la fabricacién de articulos de cuero o suela entre ellos el cinturén
han decidido dejar de lado el proceso de produccion y solo comercializar con la
intension de generar un gasto menor, pero para la microempresa “Cinturones Saltos”
es esencial mantenerse con el proceso de produccion que es el de elaborar a mano
los cinturones de suela, lo cual genera una ventaja ya que en los demas paises
elaboran estos articulos con la ayuda de maquinarias especializadas dejando de

lado la mano de obra.

Nuestro pais tiene un talento humano calificado para trabajar en la elaboracion de
los cinturones de suela o de los articulos de cuero, estas personas son reconocidos
como artesanos calificados, pues a los extranjeros les agrada tener los cinturones
hechos a mano, comentan que es algo que no pueden encontrar en la actualidad
debido a la tecnologia, ya que en la mayoria de casos buscan producir en cantidad y

mas no en calidad.

En varias ocasiones los cinturones de suela superan las expectativas de los clientes,
haciendo comparaciones con cinturones de marcas reconocidas, mencionan
ademas que les encantaria contar con este producto en su pais, otra comparacion
gue se puede mencionar es el precio, pues a los consumidores extranjeros les
parece muy comodo y econdmico pagar por un producto que puede estar de
acuerdo a sus exigencias y necesidades, entre ellas tener un corte a su medida sin
tallas especificas. Ademas, se cuenta con cinturones para todo tipo de contextura
igualmente se les ofrece una suavidad en el producto que es dificil de dar a la suela

debido a su rigidez.

En otros paises es muy escaso encontrar cinturones hechos a mano y si los hay
tiene un costo muy alto a comparacion de los elaborados con maquinaria, se puede
mencionar también que el cumplimiento para la entrega de los productos es otra
ventaja ya que sera siempre la fecha que el cliente solicita, estos motivos son los
gue hacen que la microempresa “Cinturones Saltos” cuente con una ventaja
comparativa ante su competencia que pueden ser productores nacionales o ajenos,

una vez mencionadas todas las preeminencias con las que cuenta la microempresa
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se considera gque es adecuado ejecutar un plan de exportacién de los cinturones de
suela hacia el Estado de Texas en Estados Unidos ya que segun Trademap 2017,
los Estados Unidos es uno de los principales importadores de articulos de cuero, lo
gue ayudara al crecimiento econémico de la microempresa Cinturones Saltos (Trade
map, 2017).

1.3 PLAN DE EXPORTACION DE CINTURONES DE SUELA

1.3.1 DEFINICION DE PLAN

“Es un documento en donde se redacta las metas, estrategias, politicas, directrices y
tacticas en tiempo y espacio, asi como los instrumentos, mecanismos y acciones
qgue se utilizaran para llegar a los fines deseados” (Jiménez, 2013). Es decir, en un
plan se describe como se va a efectuar un proyecto, enumerando todas las
actividades, tareas y procedimientos que se van a llevar a cabo para el cumplimiento
del proyecto en sus respectivas fechas planteadas, para lo cual el proceso para

disefiar un plan se le conoce como planeacion o planificacion.

1.3.2 DEFINCION DEL PLAN DE EXPORTACION

“El plan de exportacion tiene un objetivo principal que es facilitar de respuestas a las
principales cuestiones que se plantean en la elaboracidon y puesta en practica de la
estrategia comercial” (Llamazares, 2014). Este plan es considerado una herramienta
imprescindible para ayudar a una empresa en varios aspectos como es Ssu
crecimiento econémico, progreso de las ventas o simplemente si esta desea iniciar

con nuevos negocios en mercados exteriores.

Pero para desarrollar un plan de exportacion se debe tomar en cuenta que no en
todos los casos logran posicionarse en los mercados internaciones debido a su
tamafo, capacidad de produccién y por la falta de apoyo que en algunos casos
tienen que ver con las barreras arancelarias varias empresas solo exportan de
manera esporadica. Segun Cedex (2018) la decision de internacionalizacion debe
ser vista como una alternativa estratégica dentro de la gestion de una compafia,
grande, mediana o pequefia. Es por ese motivo que el desarrollo de una
planificacion cuidadosa y consiente es tan fundamental para las pymes antes de

iniciar acciones en mercados extranjeros.
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La microempresa Cinturones Saltos estd ubicada en la provincia de Imbabura,
cantén Cotacachi en la Av. 10 de Agosto y Tarqui junto al parque de las artesanias
en este lugar se mantienen desde hace 10 afios, pero la actividad se la realiza
desde hace aproximadamente 25 afos, se dedica a la fabricacién y comercializacion
de cinturones de suela adicional a esto también ofertan billeteras, carteras,
taburetes, aciales, accesorios para perros Yy caballos los cuales son pedidos en el
local y a nivel nacional en diferentes provincias, “algo que también destaca en esta
microempresa es que la atencion en el local es personal debido a que, si el
consumidor desea realizar algin tipo de arreglo o cambio se lo hace en ese
momento sin ningun cobro adicional” (Saltos, 2018 ). Por lo cual se tiene la
seguridad que el plan de exportacion si ser4d de ayuda para el crecimiento

economico de la microempresa.

1.3.3 FASES DEL PROCESO DE EXPORTACION

Dentro de las fases del proceso de exportacion existen cinco etapas las cuales son:
‘la exportacién ocasional o pasiva, exportacion experimental o activa, exportacion
regular o consolidacion, establecimiento de subsidiarias comerciales y
establecimientos de subsidiarias de produccién en el exterior” (Carpintero, 2014).
Estas etapas son un proceso a seguir por las personas que se dedican al comercio,
pero no en todas las ocasiones se alcanza el orden mencionado pues existen varios
negocios que realizan exportaciones antes de crear una verdadera empresa, en
otras ocasiones existen compafiias que simplemente ofrecen su producto dentro del
mercado local, para que los intermediarios sean las personas quienes realicen la
exportacion de las mercancias hacia nuevos mercados.

Para comprender porque se debe cumplir con las fases del proceso de exportacion

se explicara cada una de ellas.

1.3.3.1 LA EXPORTACION OCASIONAL O PASIVA

Este es el primer paso de las fases del proceso de exportacion, aqui la empresa
nacional es quien recibe los pedidos de las compafias extranjeras sin haberlas
buscado con anterioridad, los productos pueden exportarse gracias a la ayuda de
intermediarios nacionales o la misma compafia contratista puede encargarse de
todos los tramites como la logistica, comunicacion, calidad entre otros aspectos

requeridos para realizar la exportacion de las mercancias hacia otro pais.
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1.3.3.2 EXPORTACION EXPERIMENTAL O ACTIVA

‘La siguiente fase es la exportacion experimental, que se produce cuando las
compafiias deciden iniciar el proceso de internacionalizacién buscando mercados”
(Bussines school, 2018 ). En la mayoria de casos se trata de realizar las ventas en
mercados cercanos y faciles de acceder para la empresa, debido a la proximidad
geogréfica y cultural. Para ellos los negocios realizan cambios al producto que se
desea exportar, también se puede agregar un etiquetado o un nuevo envase con la

intension de que el producto se pueda adaptar a las exigencias del mercado meta.

1.3.3.3 EXPORTACION REGULAR O CONSOLIDACION

En esta fase las empresas ya cuentan con mayor experiencia en lo que es la
exportacion por lo que comenzaran a realizar ventas a otros paises mas lejanos y
mas dinamicos con la idea de que la exportacion sea considerado un asunto
importante dentro de la misma para mantener o0 seguir con el crecimiento
econdmico, en este punto también las empresas pueden contar con varios clientes
fijos para los cuales se procedera a realizar una reserva de la produccion para las
entregas ya solicitadas de los clientes extranjeros, debido a esto puede ser que las

compafias tengan la necesidad de implementar un departamento de exportacion.

1.3.3.4 ESTABLECIMIENTO DE SUBSIDIARIAS COMERCIALES

En este curso se debe contar con suficiente capital debido a que se tendra que
invertir en recursos materiales y humano para poder establecer una oficina comercial
en el pais en el cual se viene realizando las importaciones del producto, lo que
genera una gran posibilidad para la empresa, de crecer y darse a conocer en otros

mercados, es decir se procedera a la internacionalizacion del producto y del negocio.

1.3.3.5 ESTABLECIMIENTOS DE SUBSIDIARIAS DE PRODUCCION EN EL
EXTERIOR

Cuando la empresa cuenta con un capital, estrategias de marketing y con entregas,
ya establecidas en un tiempo determinado en muchos casos se procede a crear
nuevos locales o se transfiere cierta parte de la produccién al pais importador con la
idea de escatimar costos para generar ganancias, instaurando también una cierta
ventaja ante la competencia, lo cual da el comienzo de la empresa multinacional
(ICEX, 2017).
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO |

En este primer capitulo se puede concluir que se cumplié con el objetivo nimero
uno, el cual esta enfocado en la elaboracion del marco teérico donde se basa en
analizar todos los antecedentes y las bases tedricas referentes a la industria del
cuero, los que permiten observar que la presente investigacion serd de mucha ayuda
para la preparacion del plan de exportacion debido a que la fabricacién del cuero en

la actualidad estéa sufriendo varios cambios los cuales seran estudiados.

Segun lo analizado en todo lo referente al sector del cuero se pudo observar que
Estado Unidos es el primer pais importador de articulos de marroquineria, lo que dio
paso, a que los principales productores como China, Brasil, Italia y Francia requieran
de mayor materia prima, lo cual ha generado un disparo en la competencia, creando
un aumento en el precio del cuero de manera inmediata haciendo mas dificil el

ingreso de nuevos productos al mercado extranjero.

En la presente investigacion se trabajo con la ventaja comparativa la cual fue
seleccionada porque esta permite a los paises, personas o empresas producir un
bien con un costo y recursos menores frente a otros, ademas esta ventaja facilita la
exportacion del cinturén de suela debido a que permite observar cuales son los
puntos a favor de la microempresa Saltos, entre ellos el precio del cinturdn, el

proceso de produccion y el cumplimiento de las exigencias de los consumidores.

El pensador principal que aporta con la teoria de la ventaja comparativa es el
economista David Ricardo, su creador, el cual menciona que todos los paises se
especializan en aquellos productos que pueden ser elaborados y exportados de
manera rapida con un costo de produccion menor, pues esta teoria hacié como una

respuesta de mejora a la teoria de la ventaja absoluta establecida por Adam Smilth.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se exponen los métodos de la investigacién los cuales seran
utilizados durante la elaboracién del presente proyecto, en primer lugar se menciona
el paradigma de la investigacion con un enfoque cualitativo, asi mismo se describe el
disefio , tipo y métodos de la investigacion, los cuales seran de gran aporte para el
desarrollo de la investigaciéon debido a que son pasos y procedimientos que
contribuyen a la recoleccion de informacion relevante con el fin de resolver los
problemas planteados. Ademas, se determinara la poblacion y muestra, se buscaré
la técnica e instrumento adecuado para la recopilacion de informacion y se

procedera a realizar el respectivo analisis de la informacion.
2.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

2.1.1 INVESTIGACION CUALITATIVA

La investigacion cualitativa describe las cualidades de un fendmeno mediante la
recoleccion de informacion o datos verbales para tratar de conocer los hechos,
estructuras y procesos y de esta manera establecer una relacion entre las personas
participantes en la investigacion. Para Lopez Herrera & Salas Harms (2009) “la
investigacion cualitativa trata de identificar la naturaleza profunda de las realidades, su
sistema de relaciones y su estructura dinamica”, lo que permite obtener una

investigacion profunda y con exactitud.

De acuerdo con lo citado anteriormente se utilizara el enfoque cualitativo debido a
gue, para desarrollar el plan de exportacion de cinturones de suela, es necesario
recabar este tipo de informacion acerca de la descripcion de los procesos de
produccién de los cinturones, asi como también las preferencias y gustos del
consumidor al momento de realizar la compra mediante la recoleccion de informacion

de tipo verbal o documental.
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2.2 DISENO, TIPO Y NIVEL DE INVESTIGACION

2.2.1 DISENO

2.2.1.1 INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria se encarga de buscar las evidencias relacionadas con
el fendmeno a estudiar, generando ideas u opiniones que impulsen el desarrollo de
una tematica mas profunda, es decir este tipo de investigacion es la aproximacion
gue se tiene a un objeto de estudio con el propdsito de familiarizarse con el tema en
un contexto particular y de cual se puedan extraer resultados y conclusiones
favorables para la investigacion. Para Morales (2016) “lainvestigaciéon
exploratoria consiste en proveer una referencia general de la temética, a

menudo desconocida, presente en la investigacion a realizar”.

En concordancia a lo citado anteriormente este tipo de investigacion sera util para la
realizacion del presente proyecto, debido a que permitira indagar en temas poco
estudiados como es el caso de la exportacion de cinturones de suela desde
Ecuador, ya que no existe informacion o datos sobre el tema, es por eso que se va a
utilizar este tipo de investigacion para lograr tener una aproximacion al objeto de

estudio mediante la exploracién de informacion.

2.2.1.2 INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Segun Posso (2013) la investigacion descriptiva “permite decir como es o se
manifiesta el objeto, fendmeno o problema motivo de estudio; son investigaciones o
estudios que buscan especificar y/o particularizar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea sometido a

analisis”.

De acuerdo con lo citado de Posso (2013) este tipo de investigacion permite
describir y evaluar ciertas caracteristicas de una situacioén en particular, en este caso
sera la exportacion de los cinturones de suela y para ello se analizaran las
caracteristicas culturales, el comportamiento del consumidor, las tendencias de
moda, los gustos y las preferencias de compra y las restricciones legales que exista

en el pais de origen y en el pais de destino.
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2.2.2TIPO

2.2.2.1 INVESTIGACION DE CAMPO
La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los
hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es decir,
el investigador obtiene la informacion, pero no altera las condiciones
existentes (Arias, 2006, p.31).

En concordancia con lo citado, se implementara este tipo de investigacién debido a
qgue la informacién que se utilizara en el presente proyecto sera recolectada en el
lugar de la microempresa Cinturones Saltos, manteniendo un contacto directo con el
propietario y demas personas involucradas y de esta manera la informacion
recabada sea obtenida directamente de la realidad y del entorno de la

microempresa, lo cual sera un instrumento Gtil que aporte a la investigacion.

2.2.2.2 INVESTIGACION DOCUMENTAL

Segun Arias (2006) “la investigacion documental es un proceso basado en la
busqueda, recuperacion, analisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es
decir, los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes documentales:
impresas, audiovisuales o electronicas” (p.27). Este tipo de investigacion se utilizo
en la elaboracion del marco tedrico, debido a que en ese capitulo es donde mas se
necesitaba de la recopilacion de informacion de fuentes secundarias, para
determinar los antecedentes de la industria del cuero y la evolucion del sector
manufacturero y de esta manera poder continuar con la elaboracion del presente

capitulo.

2.2.3 NIVEL DE INVESTIGACION

Arias (2006) afirma que “el nivel de investigacion se refiere al grado de profundidad
con gue se aborda un fendmeno u objeto de estudio” (p.23). Es por ello que se
utilizara la investigacion exploratoria, descriptiva, de campo y documental para
mediante la aplicacion de estas, recopilar la mayor cantidad de informacién que sea
atil para el proyecto y asi obtener buenos resultados al culminar con esta

investigacion.
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2.3 METODOLOGIA

2.3.1 METODO DEDUCTIVO

El método deductivo “se refiere a un método que parte de lo general para centrarse
en lo especifico mediante el razonamiento l6gico y las hipétesis que puedan
sustentar conclusiones finales” (Canaan, 2015). Es decir, la deduccion va de lo
general a lo particular, por lo que en el proyecto se utiliza este método debido a que
se estudiara los diferentes antecedentes que generan la disminucién de las ventas
de los articulos de cuero lo cual abre paso a plantear los objetivos que seran una
herramienta para llegar a dar cumplimiento el plan de exportacién que ayudara en el

crecimiento econdémico de la microempresa.

2.3.2 METODO INDUCTIVO

Canaan (2015) menciona que “a través de este método pueden analizarse
situaciones particulares mediante un estudio individual de los hechos que formula
conclusiones generales, que ayudan al descubrimiento de temas generalizados y
teorias que parten de la observacion sistematica de la realidad”. Es por ello que se
utilizara este método debido a que se pretende analizar cada elemento que
interviene en el plan de exportacion de manera individual para posteriormente

obtener resultados de manera general.
2.4 DETERMINACION DE LA POBLACION

2.4.1 POBLACION

La poblacion se define como “la totalidad del fenomeno a estudiar donde las
unidades de poblacién poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da
origen a los datos de la investigacion” (Tamayo, 2012). Es decir la poblaciéon es el
conjunto total de individuos u elementos que comparten carateristicas similares y de

los cuales se puede obtener conclusiones a partir de la investigacion.
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2.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOPILACION DE
INFORMACION

2.5.1 TECNICA DE INVESTIGACION

Las técnicas e instrumentos son vitales en una investigacion debido a que mediante
estos elementos se puede obtener informacion clara, precisa y veridica, lo cual sera
de gran aporte para el desarrollo del presente plan de exportacién. Segun Arias
(2006) la técnica de investigacion es un procedimiento que el investigador utiliza
para recolectar informacion o datos que se requiera para el desarrollo de una
investigacion con el propésito de alcanzar los objetivos planteados y contribuir a
resolver el problema de la investigacion. Ademas, menciona que existen varios tipos
de técnicas e instrumentos de recopilacion de informacion, entre ellas se encuentra
la técnica de la observacion, la encuesta y la entrevista (p.67). Cabe destacar que la
técnica varia segun el tema que se pretende estudiar. En este caso se utilizara la
técnica de la entrevista, la cual serd aplicada al propietario de la microempresa

Cinturones Saltos.

2.5.2 INSTRUMENTO

Arias (2006) afirma que “un instrumento de recoleccion de datos es cualquier
recurso, dispositivo o formato (en papel o digital), que se utiliza para obtener,
registrar o almacenar informacion” (p.68). En esta investigacion, el instrumento que
se utilizara serd la guia de entrevista, la cual contendra preguntas o items que
permitan determinar la situacion actual de la microempresa para posteriormente ser
analizada e interpretada por el investigador y asi contar con un diagnostico interno

real de la microempresa Cinturones Saltos.

2.5.3 ENTREVISTA

La entrevista es una “técnica exclusivamente periodistica y por tanto se le ha
definido como la visita que se le hace a una persona para interrogarla sobre ciertos
aspectos, para después, informar al publico” (Lopez A. y., 2000). Es decir, la
entrevista consiste en un didlogo llevada a cabo por dos personas, donde implica
una conversacion o comunicacion directa entre el investigador y el entrevistado con
el propdésito de obtener informacion o datos indispensables para el desarrollo de la

investigacion. Como antes se lo menciona esta entrevista se realizara al propietario
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de la microempresa “Cinturones Saltos”, unica persona que puede informar sobre la

situacién actual de su negocio.

La entrevista que se aplicar4 para el desarrollo del plan de exportacion sera de
manera estructurada en donde se utilizara su respectiva guia de entrevista, la cual
ser& designada al propietario de la microempresa Cinturones Saltos con la finalidad
de obtener un diagndstico interno de la microempresa. Esta técnica de investigacion
sera validada por 3 expertos, los mismos que deben ser especialistas y aptos para
gue aprueben el contenido de la misma y posteriormente poder aplicar al propietario
de la microempresa Cinturones Saltos y asi contar con informacion de una fuente

primaria y real. Aportando de esta manera al desarrollo del plan de exportacion.

2.6 VALIDEZ Y CONFIABILIDAD DE LOS INSTRUMENTOS

2.6.1 VALIDEZ

Segun Ruiz (2012) la validez “determina la revision de la presentacion del contenido,
el contraste de los indicadores con los items (preguntas) que miden las variables
correspondientes”. Mediante la validez se puede determinar la calidad de la
elaboraciéon del instrumento, debido a que es un elemento relevante dentro de la
medicién. Ademas, Lopez (2013) menciona que existen varios métodos de validez
como: la validez de contenido, la validez de criterio y la validez de constructo. Por lo
gue, el método mas adecuado para esta investigacion es el método de criterio a

través del juicio de expertos.

Para Diaz (2012) el método de criterio “establece la validez de un instrumento de
medicién comparandola con algun criterio externo”. Es decir, este método se utiliza
para validar un instrumento a través de distintos criterios externos que pretenden
medir lo mismo. En este caso para la validacion del instrumento se utilizara el criterio
de juicio de expertos, debido a que este criterio es fundamental para considerar

valido un instrumento.

Segun Escobar (2008) “el juicio de expertos se define como una opinién informada
de personas con trayectoria en el tema, que son reconocidas por otros como
expertos cualificados en éste, y que pueden dar informacion, evidencia, juicios y
valoraciones”. En el presente proyecto estas personas seran designadas por la

Universidad de Otavalo, quienes de manera independiente deben juzgar los items
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de la entrevista planteada, con la finalidad de determinar la congruencia, la
redaccion, la claridad y precision de los items, la amplitud de contenidos y la
pertinencia respectiva y asi poder brindar sus respectivas observaciones o

comentarios al instrumento de validacion.

2.6.2 CONFIABILIDAD

La confiabilidad hace referencia al “nivel de exactitud y consistencia de los
resultados obtenidos al aplicar el instrumento por segunda vez en condiciones tan
parecida como sea posible” Delgado de Smith, Colombo & Rosmel (2002). Es
decir, la confiabilidad es el grado en que un instrumento proyecta resultados
similares o coherentes, tras la aplicacion del instrumento de forma repetida al mismo

sujeto de estudio.

Para determinar la confiabilidad existen varios métodos como lo menciona Oyoqui
(2014), entre ellos se puede mencionar el método de test-retest, el método de
formas equivalentes, alternativas o paralelas, el método de particibn en mitades o
mitades partidas, el método de covarianza de los items y el método de consistencia
interna. En la vigente investigacion se utilizara la confiabilidad a través del método

denominado test-retest.

Segun Baréon (2010) “la confiabilidad Test-Re-test consiste en la aplicacion del
mismo instrumento a una misma muestra de sujetos en dos 0 mas ocasiones, bajo
condiciones similares”. Este procedimiento es aplicado después de un periodo de
tiempo al mismo grupo de personas con la finalidad de determinar resultados
congruentes, es decir si la correlacion de los resultados obtenidos en las distintas
aplicaciones del test-retest es altamente positiva, entonces el instrumento se
considera confiable, debido al coeficiente de estabilidad que se obtiene tras la
aplicacion de este método, porque expresa la coherencia de los resultados en el

tiempo.

31



2.7 VALIDACION Y ANALISIS DE LA ENTREVISTA

2.7.1 VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

Carta de validacion del experto N° 1

Por parte del Msc. Edwin Santiago Nufez, titular de la cédula de identidad N°.
171639522-1, docente a tiempo completo de la carrera Comercio Exterior y
Finanzas; a continuaciéon, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la

aplicacién del instrumento para la microempresa “Cinturones Saltos”.

Tabla 1. Carta de validacion N° 1

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

Fuente: Ndnez, S. (2019)

Anélisis:

A juicio del Msc. Edwin Santiago Nufiez especializado en temas de comercio
internacional, el instrumento se encuentra en condiciones de realizarse al presentar
un porcentaje global del 95% de aceptacion, el mismo que se encuentra dividido en

coeficientes de medicion en los que predomina el factor excelente con un 57%, por

otra parte, el factor muy bueno muestra un 38% de aprobacion por el experto.
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Carta de validacion del experto N° 2

Por parte del Msc. Lizandro Manuel Perugachi, titular de la cédula de identidad N°.
100186826-2, docente a tiempo completo de la carrera Comercio Exterior y
Finanzas; a continuaciéon, el resultado de la valoracion pertinente acerca de la

aplicacién del instrumento para la microempresa “Cinturones Saltos”.

Tabla 2. Carta de validacion N° 2

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

Congruencia v
de items
Amplitud de v
Contenidos
Redaccién v
de items
Claridad y v
Precision
Pertinencia v

Fuente: Perugachi, L. (2019)

Analisis:

A juicio del Msc. Lizandro Manuel Perugachi especialista en Contabilidad Superior y
Auditoria, el instrumento se encuentra en condiciones de realizarse al presentar un
porcentaje global del 97% de aceptacion, el mismo que se encuentra dividido en

coeficientes de medicion en los que predomina el factor excelente con un 78%, por

otra parte, el factor muy bueno muestra un 19% de aprobacion por el experto.
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Carta de validacion del experto N° 3

Por parte de la Msc. Johanna Morocho, titular de la cédula de identidad N°.
100315722-7, directora de la carrera Comercio Exterior y Finanzas; a continuacion,
el resultado de la valoracion pertinente acerca de la aplicacion del instrumento para

la microempresa “Cinturones Saltos”.

Tabla 3. Carta de validacion N° 3

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

Congruencia v
de items
Amplitud de v
Contenidos
Redaccion v
de items
Claridad y v
Precision
Pertinencia v

Fuente: Morocho, J. (2019)

Analisis:

A juicio de la Msc. Johanna Morocho especialista en temas relacionados con la
economia, el instrumento se encuentra en condiciones de realizarse al presentar un
porcentaje global del 95% de aceptacion, el mismo que se encuentra dividido en

coeficientes de medicion en los que predomina el factor excelente con un 57%, por

otra parte, el factor muy bueno muestra un 38% de aprobacion por el experto.
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2.7.2 ANALISIS DE LA ENTREVISTA

La entrevista es un didlogo que se establece entre dos 0 mas personas para poder
recopilar informacién, en la presente investigacion se utilizé una técnica de
recoleccion de informacién o datos mediante una guia de entrevista que consta de
13 preguntas estructuradas con el fin de conocer la situacion actual de la
microempresa a la cual se pretende colaborar con su crecimiento econémico. La
entrevista fue realiza por las autoras de la presente investigacion hacia el propietario

de la microempresa Cinturones Saltos, ubicada en el cantén Cotacachi.
Entrevista dirigida al propietario de la microempresa Cinturones Saltos.

Pregunta N° 1:

¢,Cual es el negocio de la microempresay qué productos elabora?

La microempresa elabora varios productos como billeteras, carteras, estuches para
varios accesorios, sandalias, latigos entre otras cosas pero el negocio es la venta de
cinturones de suela los que se ofertan de manera directa con el cliente y se los

modifica de acuerdo a sus requerimientos.

Pregunta N° 2:

¢,Cual es el objetivo de elaborar articulos de suela a mano?

Porque Cotacachi cuenta con turistas en su mayoria extranjeros los cuales buscan y
aprecian los productos hechos a mano, ademas porque es un punto que permite al

negocio destacarse frente a la competencia.

Pregunta N° 3:

¢ Por qué decidio elaborar articulos a base de suela?

Porque es un material que no es facil de trabajar, es decir no cualquiera puede
elaborar articulos a base de suela, en la mayoria de locales ofrecen productos de

cuero convencional.

Pregunta N° 4:
¢,Cual es la fuente de abastecimiento de la materia prima?

La materia prima se obtiene de la piel del toro la cual es tratada en la ciudad de
Ambato por curtidores, estos se encargan de realizar el envié de la suela hacia

Cotacachi.
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Pregunta N° 5:

¢,Cuéles son las oportunidades que se presentaron cuando dio inicio con su

microempresa?

Una de las principales oportunidades fue que el canton Cotacachi tenia turistas
naciones y extranjeros los cuales optaban por adquirir productos de calidad sin

importar el precio.

Pregunta N° 6:

¢,Cudl es el nivel tecnoldgico de la microempresa? ¢ Es suficiente o insuficiente

para el desarrollo de las actividades?

Por el momento el nivel tecnolégico es el adecuado debido a que ayuda a la

produccion que se requiere en la actualidad.

Pregunta N° 7:

¢Usted cree que cuenta con el personal adecuado para conformar su equipo

de trabajo?

El equipo de trabajo si es el adecuado porque conocen sobre los procesos de

produccion y ademas estan capacitados para trabajar con suela o cuero.

Pregunta N° 8:

¢Ha crecido la microempresa en los altimos cinco afios? ¢ Cuanto?

A partir del afio 2015 hasta el 2017 el negocio ha sufrido una disminucion en las
ventas muy considerable, por lo que se ha aplicado ciertas estrategias para lograr
recuperar las ventas, tal es el caso que en el afio anterior se disminuy6 un dolar al

precio de venta logrando que las ventas vuelvan a crecer poco a poco.

Pregunta N° 9:

¢, Qué estrategias aplica usted para mantener el nivel de las ventas frente a la

competencia presente en el mercado local?

Las estrategias son que el producto es elaborado a mano, se realiza modificaciones
al articulo que el cliente este adquiriendo, se aplica ofertas y promociones en dias

especiales.
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Pregunta N° 10:

¢, Cuél seria la mejor forma a su criterio de incursionar en el mercado

internacional?

Se cree que la mejor forma para ingresar en el mercado internacional es brindar

productos con precios llamativos, precios que estén al alcance de todos.
Pregunta N° 11:
¢Estaria de acuerdo en asociarse con otra empresa para lograr la exportacion

de su producto?

Por supuesto, pero se tiene que conocer los términos que estable la empresa a la

cual se va asociar y observar si estos seran beneficiosos para el negocio.
Pregunta N° 12:
¢A gqué fuentes de financiamiento estaria dispuesto a acceder para lograr la

exportacion de su producto?

Para lograr exportar los cinturones de suela se accederia a realizar créditos

bancarios, es la manera mas adecuada y accesible.

Pregunta N° 13:

¢,Como cree que ayudaria el plan de exportacion a las ventas de su

microempresa?

El plan de exportacion ayudara al negocio de manera correcta debido a que si se
logra exportar los cinturones la situacion economica del negocio mejorara y se

lograra obtener una estabilidad econémica, que es lo que se busca por ahora.
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2.7.1 CONCLUSION GENERAL DE LA ENTREVISTA.

La informacion obtenida proviene del propietario de la microempresa “Cinturones
Saltos”, esto quiere decir que todos los datos son veridicos y reales ya que él
conoce muy bien en qué situacién se encuentra su negocio, se puede concluir que el
producto que se pretende exportar si es el adecuado, ademéas de que cuenta con el
personal capacitado para la elaboracion de estos articulos, también se palp6 que
sus deseos de incursionar en el exterior son grandes debido a que si esta dispuesto
a tener una asociacién con otras empresas que le permitan dar a conocer su
articulo, asimismo se pudo observar que la microempresa si requiere de un plan de
exportacion para lograr ingresar a un mercado internacional y permitir que sus

ventas aumenten para que su situacion econdmica crezca y se establezca.

2.8 TECNICA DE ANALISIS DE LA INFORMACION

“‘En el ambito de la Investigacion y de las Ciencias de la Informacion, se conoce
como Analisis de la Informacion al proceso de decodificar los datos que contiene un
documento especifico” (El Pensante, 2016). Esto se lograra realizar por medio de
operaciones que nos permiten comprimir todo el trabajo recolectado durante la
investigacion, colocandolo en un nuevo documento que sea sencillo y facil de
interpretar para que sea un instrumento atil. Ademas, Dominguez (2007) menciona
que “el objetivo del analisis de informacién es obtener ideas relevantes, de las
distintas fuentes de informacién, lo cual permite expresar el contenido sin

ambigiedades, con el propésito de almacenar y recuperar la informacion contenida”.
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2.9 ESQUEMA PARA EL DESARROLLO DEL PLAN DE EXPORTACION DE CINTURONES DE SUELA PARA LA
MICROEMPRESA “CINTURONES SALTOS” DEL CANTON COTACACHI

funcional

ESTUDIO DE CANAL DE | COMUNICACION | PROYECCION
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Gréfico 1. Esquema del plan de exportacion
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO Il

En este segundo capitulo se puede concluir que se logré cumplir con el
segundo objetivo del presente plan de exportacién, el cual esta basado en la
elaboracion del marco metodologico, es decir el enfoque de la investigacion, el
tipo, disefio y nivel de la investigacion y las técnicas e instrumentos de

recopilacion de la informacién.

En la presente investigacion se utilizo la técnica de la entrevista abierta, la cual
sera aplicada con su respectiva guia de entrevista para recabar informacién
mas directa entre el investigador y el sujeto de estudio, en este caso dicha
técnica sera aplicada al propietario de la microempresa Cinturones Saltos con
el propdsito de obtener un diagndstico interno de la microempresa, la cual
servira de base para seguir desarrollando el presente plan de exportacion de

los cinturones de suela.

A partir del analisis de dicha informacion, se procedera a la elaboracion del
tercer capitulo, lo cual contendra los siguientes pasos:. primeramente se
realizard un diagnostico interno de la microempresa, luego se realizara la
seleccion del mercado meta para los cinturones de suela, se determinara el
precio para el mercado internacional, se analizara el mejor canal de distribucion
y finalmente se establecera la respectiva comunicacion comercial y asi poder

obtener una proyeccion de ventas en el mercado seleccionado.
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CAPITULO Il

ANALISIS DE RESULTADOS

En este capitulo se realizard el analisis de los resultados obtenidos
anteriormente, con el propésito de elaborar el plan de exportacion de
cinturones de suela para la microempresa “Cinturones Saltos” del cantén
Cotacachi, la cual se dedica a la produccion y comercializacién de articulos de
cuero. Durante el transcurso del presente capitulo se disefiara la estructura del
plan de exportacion a partir del diagnéstico interno actual de la microempresa,
para posteriormente realizar el estudio de mercado y asi proceder a su
seleccidn, teniendo en cuenta el precio, los procesos y operaciones aduaneras,
el canal de distribucién, la comunicacién comercial y una proyeccion de ventas
en el mercado exterior, con la finalidad de determinar la viabilidad del presente

plan de exportacion.
3.1 LA EMPRESA

3.1.1 HISTORIA

La microempresa “Cinturones Saltos” inici0 sus actividades en la casa de su
fundador el sefior Jaime Saltos en el afio de 1990, con un pequefio taller
llamado Talabarteria Saltos, el cual estaba ubicado en el canton Cotacachi,
calles Gonzales Suarez y 24 de mayo. En este taller, el propietario
acompafado de su hijo menor elaboraba articulos a mano como: billeteras,
monederos y maletines a base de suela, los cuales eran entregados en los

almacenes que se ubicaban en la calle 10 de agosto.

En el aflo de 1994 desarrollaron otro producto que era el cinturon sencillo
igualmente a base de suela, este tuvo una excelente acogida por los clientes
gue visitaban los almacenes del cantdn. Debido a las ventas exitosas se dejé
de lado los demas articulos centrandose en el cinturon, asi se mantuvo el taller
por mas de cuatro afios, sin embargo, en el afio de 1999 la Talabarteria Saltos

cerro sus puertas debido al fallecimiento del propietario.

Meses después en el mismo afio, su hijo menor quien conocia de todos los
procedimientos para elaborar las mercancias a base de suela, decidi6 fabricar

los cinturones en una nueva direccion. Para el afio 2002, se dio apertura al
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primer almacén de la Talabarteria Saltos en la calle 10 de agosto con los
cinturones y otros productos como las billeteras, cantimploras, bolsos y
monederos, los que tuvieron aceptabilidad por los turistas nacionales y
extranjeros. Fue en este local donde nacié el nombre de “Cinturones Saltos”
debido a que el cinturdn era el producto con mas acogida. Meses después se
incrementaron diferentes modelos de cinturones con la idea de satisfacer todos
los deseos de los clientes, llegando asi a elaborar 15 disefios con los que se
cuenta hasta la actualidad. Para el afio 2004 el comercio de articulos de cuero
era rentable lo que hizo que el pequeiio taller pase a ser una microempresa

con mas de 9 empleados.

En el afio 2008 la microempresa pretendia colaborar y proteger al medio
ambiente de alguna manera, debido a que los procedimientos para la obtencion
de la suela eran dafinos, por lo que se dio una propuesta ecoldgica que se
mantiene hasta la actualidad dentro del negocio, que es la de entregar todos
los productos en bolsas reutilizables, las que estan hechas del bagazo de la
cafia de azucar. Ademas, la materia prima se empez6 a tefiir con pinturas de

agua, cuidando de esta manera el medio ambiente.

3.1.2 MISION

Somos una microempresa dedicada a la elaboracion de articulos de suela
orientada en todo momento a lograr que nuestros productos cuenten con la
elegancia, moda y calidad, con variedad de estilos y colores, capaz de
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, contando con artesanos
calificados, con valores de honestidad, lealtad y compromiso con nuestros

consumidores.

3.1.3 VISION

Ser para el afio 2023 una empresa reconocida a nivel nacional en la
elaboracién de articulos de suela de calidad, enfocandonos en la elegancia y la
buena reputacién adquirida por nuestros productos, logrando asi enfrentar de

manera adecuada a la competencia.
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3.1.4 VALORES CORPORATIVOS
Respeto. - Trabajamos en un ambiente laboral respetuoso, de tal manera que
se genere un mayor grado de confianza, creando asi una comunicacién

efectiva dentro de la organizacion.

Responsabilidad. - Ejercemos con total responsabilidad todos los procesos
involucrados en la produccion de los articulos de cuero, con el proposito de

generar productos de calidad que satisfagan las expectativas de los clientes.

Calidad. - Estamos enfocados directamente en mantener la calidad de cada
uno de los productos elaborados dentro de la microempresa, conservando de

esta manera la fidelidad de los clientes.

Competitividad. - Estamos comprometidos con nuestros clientes en brindarles
los mejores productos de calidad, logrando hacer frente a la competencia y

generar una mayor cuota de mercado.

3.1.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

= Dar un valor agregado a cada uno de los productos que se
comercializan para que se genere la competitividad en el mercado.

= Respetar el medioambiente a través de un desarrollo sostenible en todas
las etapas involucradas en el proceso productivo.

= Plantear estrategias de negociacion que ayuden a la microempresa a
ingresar a nuevos mercados, contribuyendo asi al crecimiento
economico de la misma.

» Posicionar la marca “Cinturones Saltos” a nivel nacional e internacional

con la finalidad que sea conocida y reconocida por las personas.
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3.1.6 ESTRUCTURA FUNCIONAL

GERENCIA
GENERAL

‘SECRETARIA}i
o 1

I I
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO | DEPARTAMENTO
DE ADQUISICION ‘ DE PRODUCCION DE VENTAS FINANCIERO

 Area de ‘Marketing Area
corte digital ‘ contable

Area de |__| Ventas locales e
pintura internacionales

Area de costura,
— armado y
empaquetado

Gréfico 2. Estructura funcional de la microempresa Cinturones Saltos

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracién: Propia

3.1.6.1 FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Gerencia general: El gerente es el propietario de la microempresa encargado
de planificar, organizar, controlar, desarrollar y liderar para cumplir con todas
las metas establecidas. Sus principales responsabilidades son: ser el
representante legal, definir un marco de trabajo el cual se debe seguir e
instaurar a los trabajadores en las diferentes éareas, revisar el producto
terminado, ofertar y comercializar estos en los lugares mas adecuados y guiar

a los empleados para resolver problemas y obtener conectividad entre todos.

Secretaria: La persona que se encuentra a cargo de este puesto debe cumplir
con las siguientes funciones que son: “gestion de agenda, atencién al publico,
manejo de documentos y organizacion de oficina” (Yanez, 2019). Sus
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responsabilidades estdn en que debe tener una excelente redaccion y
ortografia para la elaboracion de los documentos, revisar los correos de la
microempresa, debe tomar los pedidos de los clientes y conocer cudl es el

inventario con el que se cuenta.

Bodega: Las funciones que debe cumplir el bodeguero es controlar, ordenar,
clasificar, despachar y almacenar las mercancias del negocio, entre sus
responsabilidades estan: conocer el inventario de la microempresa, recibir y
revisar todos los productos que ingresen y salgan de la bodega, analizar que
los pedidos y entregas vayan acorde a lo que se estipule en la factura y
examinar que la bodega se encuentre en las condiciones adecuadas para

almacenar todos los productos evitando dafios.

Area de corte: Las funciones son inspeccionar, analizar, cortar y elaborar las
diferentes piezas que se utilizan en el cinturon, debe encargarse de revisar si
los cortes estan acorde a las guias establecidas, debe informar si la materia
prima cuenta con dafios y dar a la misma otro procedimiento recuperando asi
cierta parte de la suela o proceder a dar de baja aquella que no se pueda tratar,
debe crear un informe en el cual dé a conocer los motivos de la pérdida de

ciertos articulos.

Area de pintura: Las funciones principales son controlar, ordenar, tefiir la
suela y despachar. Las responsabilidades son: revisar que las pinturas
cumplan con los requisitos solicitados por la microempresa, realizar el pintado
de la materia prima y sus partes con las herramientas adecuadas e
indispensables las que permiten obtener los colores requeridos por los clientes

y entregar todo lo tefiido en las areas correspondientes.

Area de costura, armado y empaquetado: Las funciones principales de esta
area son de examinar, armar, despachar, y reportar dafios. Las
responsabilidades son: revisar el corte y la pintura las cuales deben estar
elaboradas con los terminados solicitados, formar al cinturén y a los productos
gue se exhibiran o entregaran a los clientes, empaquetar los articulos cuando

existan pedidos grandes y realizar el control de calidad de todas las piezas.

Marketing digital: Las funciones y responsabilidades que esta persona debe

cumplir son: dar a conocer las caracteristicas, beneficios y precios del producto
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por medio de las redes sociales, distribuir y exhibir muestras, organizar y
participar en ferias donde se pueda exponer todos los productos de la
microempresa, captar nueva clientela via telefénica o por medios electronicos,

logrando asi impulsar la venta de los cinturones de suela.

Ventas: Las funciones del area de ventas son supervisar y coordinar que las
mercancias sean entregadas acorde a la demanda. Ademas, debe brindar la
mejor atencién al cliente, sus responsabilidades son: facturar las ventas que se
realizan, llevar un registro diario de todo lo comprado y vendido para tener
conocimiento de lo requiere la microempresa, adicional a eso debe tener

facilidad de palabra, buena comunicacién y presencia adecuada.

Area contable: La persona que estd a cargo de la contabilidad de la
microempresa debe controlar, supervisar, gestionar y planificar el presupuesto.
Las responsabilidades son: realizar los registros contables de la microempresa,
ejecutar los pagos correspondientes a los trabajadores y proveedores, buscar
algunas alternativas de inversion con otros negocios con la intension de

mejorar el crecimiento economico de la microempresa.

3.2 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es un proceso que se utiliza para la busqueda de
informacion con el propésito de analizar e interpretar los datos o hallazgos
encontrados, de tal forma que se pueda identificar las oportunidades en los
posibles mercados meta y asi contribuir de una mejor manera en la toma de
decisiones de las empresas. Para el presente plan de exportacion se
investigara la oferta y demanda mundial de productos similares al que se
pretende exportar con la finalidad de definir un mercado idéneo para la
comercializacion de los cinturones de suela de la microempresa “Cinturones
Saltos” del canton Cotacachi — Imbabura. Para ello, es necesario tener en

cuenta el codigo arancelario de los cinturones, el cual se detalla a continuacion:
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Tabla 4. Determinacion del cédigo arancelario

Producto Cinturones de suela

Pieles, cueros, peleteria y manufacturas de estas
., materias; articulos de talabarteria o guarnicioneria;
Seccion VIII

articulos de viaje, bolsos de mano (carteras) y

continentes similares; manufacturas de tripa.

Manufacturas de cuero; articulos de talabarteria o

Capitulo 42 guarnicioneria; articulos de viaje, bolsos de mano

(carteras) y continentes similares; manufacturas de tripa.

4203.30.00 - Cintos, cinturones y bandoleras, de cuero

Partida arancelaria natural o cuero regenerado.

Fuente: Aranceles Ecuador
Elaboracion: Propia

3.2.1 ANALISIS DE LA OFERTA

Tabla 5. Oferta mundial

Valor Valor Valor Valor Valor
Exportadores exportado en exportadoen exportadoen exportadoen exportado en
2014 2015 2016 2017 2018
2.440.332 2.207.854 1.973.615 2.085.802 2.343.503
Mundo
| 543.316 469.493 435.634 527.554 655.185
Italia
285.173 261.265 241.264 275.286 350.592
Francia
498.211 424.447 340.093 288.759 293.274
China
260.009 226.030 200.376 205.554 180.215
Hong Kong, China
134.885 120.283 118.413 129.020 142.844
Alemania
95.919 85.331 77.719 85.061 100.023
Espana
g 98.908 105.113 103.633 111.039 99.373
India
78.042 58.809 63.304 56.103 67.500
Paises Bajos
23.977 22.476 19.317 28.249
Guatemala
24.188 21.904 30.482 36.617 39.474
Singapur

Fuente: Calculos del ITC
Elaborado por: Trade Map (2019)

Segun los datos estadisticos de las exportaciones a nivel mundial obtenidos de

Trade Map (2019) se puede observar que los principales paises que se dedican
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a la exportacion de los productos de la partida 4203.30.00 - Cintos, cinturones y

bandoleras, de cuero natural o cuero regenerado son: lItalia, Francia, China,

Hong Kong, Alemania, Espafia, India, Paises Bajos, Guatemala y Singapur, los

cuales sobresalen en la lista de los paises exportadores con mayor valor

exportado en miles de délares americanos de los ultimos 5 afios.

3.2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA
Tabla 6. Demanda Mundial

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores importado en importado en importado en importadoen importado en
2014 2015 2016 2017 2018
2.467.655 2.232.099 2.050.207 2.186.257 2.453.459
Mundo
Estados Unidos de 496.876 491.762 448.293 463.461 511.523
América
180.646 156.585 145.538 169.998 212.750
Francia
275.490 231.183 183.298 188.471 190.472
Hong Kong, China
190.052 165.171 156.533 156.767 170.927
Alemania
144.903 135.625 111.301 127.443 159.972
China
125.704 110.756 120.644 112.708 128.085
Japdn
102.381 93.308 79.725 91.822 121.834
Reino Unido
84.761 76.714 72.201 86.767 120.310
Italia
48.530 50.133 52.277 53.537 66.027
Corea, Republica de
43.969 44.438 44.098 69.414 64.899

Singapur

Fuente: Calculos del ITC
Elaborado por: Trade Map (2019)

De igual manera, segun los datos estadisticos de las importaciones a nivel

mundial obtenidos de Trade Map (2019), se puede observar que los principales

demandantes de los productos de la partida 4203.30.00 - Cintos, cinturones y

bandoleras, de cuero natural o cuero regenerado son: Estados Unidos, Francia,

Hong Kong, Alemania, China, Jap6n, Reino Unido, Italia, Corea y Singapur, los

cuales encabezan la lista de los importadores en el mundo por tener una alta

demanda en miles de ddlares americanos en los ultimos 5 afos.
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3.2.3 SELECCION DE MERCADO

Para la seleccion de mercado se analizo6 la oferta y la demanda mundial de la
partida arancelaria 4203.30.00 - Cintos, cinturones y bandoleras, de cuero
natural o cuero regenerado de los 10 principales exportadores e importadores
del mundo y su valor exportado e importado en los Ultimos 5 afios en miles
USD.

Para elaborar la matriz de seleccion de mercado se tomd en cuenta los 4
principales paises importadores de acuerdo a los datos estadisticos de Trade

Map, en donde se considero la siguiente puntuacién para la ponderacion:

Tabla 7. Puntuacién de la ponderacién

Muy aceptable 5
Aceptable 4
Moderadamente aceptable 3
Poco aceptable 2
No aceptable 1

La matriz esta compuesta por Estados Unidos, Francia, Hong Kong y Alemania,
los cuales seran evaluados considerando 3 criterios de seleccion
conjuntamente con sus caracteristicas, las cuales son: accesibilidad de
mercado, potencialidad del mercado y los indicadores cualitativos. De acuerdo
a los resultados de esta evaluacidon se conocera el mercado idoneo para

exportar los cinturones de suela.
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Tabla 8. Seleccion de mercado

CRITERIOS PONDERACION ESTADOS UNIDOS FRANCIA HONG KONG ALEMANIA
Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
Accesibilidad del 100% 4,6 4,3 4,3 4,3
mercado ’ ’ ’ ’
_ 30% 5 15 5 15 4 1,2 5 1,5
Barreras arancelarias
Barreras para 30% 5 1,5 4 1,2 5 1,5 4 1,2
arancelarias
. 40% 4 1,6 4 1,6 4 1,6 4 1,6
Certificados
Potencialidad del 100% 4.8 4 3,7 4,5
mercado ’ ’ ’
. 20% 4 0,8 4 0,8 4 0,8 4 0,8
Factores fisicos
Factores economicos y 30% 5 1.5 4 1,2 3 0,9 4 1,2
politicos ’ ’ ’ '
Apertura Internacional 50% 5 25 4 2 4 2 5 2,5
del mercado ’ '
Indicadores 100% 4.8 3,7 3,8 4,3
cualitativos
Seguridad de las 50% 5 25 4 2 4 2 4 2
inversiones
Problemas de 20% 4 0,8 4 0,8 3 0,6 4 0,8
financiamiento
Segurldqd de las 30% 5 1,5 3 0,9 4 1,2 5 1,5
transacciones
14,2 12 11,8 13,1
TOTALES

Elaboracidon: Propia
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Tabla 9. Porcentajes de la selecciéon de mercado

CRITERIO PONDERACION | ESTADOS | FRANCIA | HONG | ALEMANIA
UNIDOS KONG

Accesibilidad del

30% 4.6 4.3 4.3 4.3
mercado
Potencialidad del 50% 4.8 4 3.7 45
mercado
Indicadores 20% 48 3.7 3.8 43
cualitativos
TOTAL 100% 4,74 4,03 3,9 4.4

Elaboracion: Propia

Segun los datos obtenidos en la matriz de seleccion de mercado, se puede
observar que Estados Unidos es el mercado meta para la exportacion de los
cinturones de suela, debido a que este pais reune las condiciones necesarias
para la exportacion. Ademas, Estados Unidos es considerado como la mayor
economia a nivel mundial y es el principal mercado de las exportaciones
ecuatorianas, por lo que ofrece accesibilidad al mercado a través del SGP
(Sistema Generalizado de Preferencias), el cual otorga condiciones de acceso
preferencial a ciertos productos con arancel cero o aranceles reducidos a los
paises beneficiarios con la finalidad de formar lazos comerciales favorables
para las dos partes. En cuanto a las barreras arancelarias y para- arancelarias
no existe problema alguno ya que ese pais no impide el acceso de productos a
su mercado, al menos que sean productos de prohibida importacion,
restringidos o considerados como peligrosos, y solo se exige licencias de
importacion por razones de salud, proteccion al medio ambiente y seguridad
publica. Sobre todo, el mercado estadounidense cuenta con productos muy
diversos ya que a los consumidores les atrae los productos extranjeros.

Asimismo, la potencialidad del mercado basado en los factores fisicos,
econdmicos y politicos son adecuados para lograr el ingreso a dicho pais y
sobre todo, la apertura internacional es un componente esencial que favorece a
la exportacion, debido a que la economia de Estados Unidos esta en constante
crecimiento por la oferta y demanda existente. De igual manera, los indicadores
cualitativos constituyen un factor clave para llevar a cabo la negociacion

internacional, debido a que existe seguridad en las inversiones y en las
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transacciones y no existe problemas de financiamiento por ser un pais
desarrollado.

Todos estos componentes, dieron como resultado a que Estados Unidos sea el
pais seleccionado, obteniendo una calificacion de 4.74 sobre 5, dando como
resultado que dicho mercado es muy aceptable para la exportacion de los
cinturones de suela.

Gréafico 3. Seleccion de mercado

ACCESIBILIDAD DEL MERCADO

H ESTADOS
UNIDOS

H FRANCIA

M HONG KONG

H ALEMANIA

Fuente: Matriz de seleccién de mercado
Elaboracion: Propia

3.2.4 MERCADO OBJETIVO
Gréfico 4. Mapa de Estados Unidos
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Estados Unidos es considerado como una superpotencia dominante a nivel

mundial, esta conformado por 50 estados y un distrito federal: Washington D.C,

52



el cual es su capital. Es el tercer pais mas poblado del mundo después de
China y la India. Ademas, es una de las naciones méas poderosas del mundo,
debido a un destacado desarrollo econémico, cientifico y militar. Los Estados
Unidos cuentan con altos niveles de investigacion y de inversidbn monetaria, por
lo que ha logrado mantener un ritmo firme de crecimiento global del PIB. De
igual manera, es el pais comercial mas grande ya que se destaca por ser el
mayor productor industrial del mundo y sus principales socios comerciales son
China, Canada, Japén, Alemania y México. Sobre todo, Estados Unidos es
considerado como el pais que otorga mayores facilidades para hacer negocios
y su medio de comunicacién y de comercio a nivel mundial es el délar

estadounidense y el idioma inglés (EcuRed, s.f).

Grafico 5. Exportaciones no petroleras del Ecuador 2018

PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES
NO PETROLERAS DE ECUADOR
2018 ENE - JUN

PAIS MILES USD FOB PARTICIPACION %

ESTADOS UNIDOS 1,265,807 19.80%
VIETNAM 9.97%
RUSIA 463,427 7.25%
CHINA 6.86%
COLOMBIA 426,090 6.66%
ITALIA 5.63%
ESPANA 277,207 4.34%
ALEMANIA 3.79%
PAISES BAJOS 220,271 3.45%
PERU 2.60%
CHILE 149,876 2.34%
FRANCIA 2.08%
ARGENTINA 129,423 2.02%
BELGICA 1.62%
JAPON 95,500 1.49%
REINO UNIDO 1.33%
TURQUIA 74,935 1.17%
MEXICO 0.98%
BRASIL 53,025 0.83%
CANADA 0.75%
DEMAS PAISES 960,904 15.03%
TOTAL 6,393,492 100.00%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Pro Ecuador (2018)

Segun los datos estadisticos correspondientes al boletin mensual de

inteligencia de mercados enero-junio 2018, “el principal destino de las
exportaciones no petroleras de Ecuador fue Estados Unidos con una
participacion del 19.80% de las exportaciones no petroleras, le siguieron
Vietnam con un 9.97%, China con un 7.25% y Rusia con 6.86% “ (ProEcuador,

2018).

Pablo Campana, ministro de Produccién, Comercio Exterior, Inversiones y

Pesca del Ecuador, mencioné en la rendicion de cuentas del afio pasado, que
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las exportaciones no petroleras crecieron el 4,9% en el 2018, es decir, que
equivalen a $ 600 millones mas que en el 2017. Aunque lamentd que, en el
2018, por cuarto afio consecutivo, presentd un decrecimiento del -2% en las
exportaciones hacia los Estados Unidos. Explico que eso se debe a la falta de
competitividad a raiz de la ausencia de un tratado comercial con ese pais (El
Universo, 2019).

Grafico 6. Mapa del estado meta
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El estado, al cual se va dirigir la exportacion de los cinturones de suela es
Texas, ya que es considerado como el segundo estado mas grande de los
Estados Unidos tanto en poblacion como en extension, su capital es Austin y
las ciudades mas habitadas son Houston, Dallas y San Antonio. Limita al norte
con el estado de Oklahoma, al noreste con Arkansas, al este con Luisiana, al
sureste con el golfo de México, al suroeste con México y al oeste con el estado
de Nuevo México. Ademas, es uno de los estados en los que mejor cuida su
cultura, por lo que es considerado multicultural. Texas, es uno de los grandes
nicleos de negocio y se destacan sectores como la investigacion en
biomedicina, la alta tecnologia y la educacién superior de gran prestigio, este

estado se caracteriza por su hospitalidad y simpatia (Buchot, 2018).

Segun CNN Espafiol (2017) afirma que en el estado de Texas se elimind el
inglés como idioma oficial, debido a que de “acuerdo a la Oficina del Censo de
Estados Unidos, en este pais se hablan mas de 300 idiomas; 169 de ellos son
de origen nativo americano” y el segundo idioma méas hablado es el espafiol,
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‘esta ordenanza estaba vigente desde el 2006, argumentando que ello

ayudaria a la integracién de la comunidad”.

Grafico 7. Mapa de la ciudad meta
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Houston es la ciudad mas diversa en los Estados Unidos, debido a que existe
una mezcla de culturas, personas e industrias. Ademas, es considerado como
uno de los mejores lugares para vivir, trabajar y construir un negocio. Esta
ciudad, cuenta con dos aeropuertos internacionales y cuatro puertos, lo cuales
le permiten tener una economia activa. Asimismo, Houston es el hogar de
numerosas empresas, ya que muchas instituciones y corporaciones del exterior
han constituido una presencia comercial en dicha ciudad, con el propésito de
tener acceso a los mercados norteamericanos, gracias a la fuerte economia

gue facilita su integracion (Texas.Think.Global, 2017).

3.2.5 CARACTERIZACION

Estados Unidos se caracteriza por ser el mayor importador del mundo, debido a
qgue en el 2017 importé $ 2,16 billones, lideradas por importaciones de coches,
petréleo crudo, dispositivos de sistemas telefonicos, computadoras y repuestos
de automdviles. En cuanto a exportaciones es el segundo mayor exportador en
bienes, ya que de igual manera en el afio 2017 exporté $ 1,25 billones en
bienes liderados por refinado de petrolero, coches, piezas y accesorios de
automaviles, circuitos integrados eléctricos y teléfonos moviles. (OEC, 2018)
Ademas, ahora en la economia de los Estados Unidos, los servicios son la

mayor exportacion, ya que en el 2017 ingresaron 778 000 millones de ddlares
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por los servicios de viajes y transporte, finanzas y seguros, y ventas de
propiedad intelectual, teniendo un superavit comercial de 243 000 millones de

dolares en servicios (CNN, 2018).

3.2.6 TENDENCIA DEL PRODUCTO EN EL MERCADO OBJETIVO

El consumidor estadounidense se muestra muy abierto a adquirir productos
extranjeros, segun la segmentacion psicografica todo depende de sus
intereses, gustos, preferencias y estilo de vida, basados en la personalidad de
cada consumidor. Es por esta razén, que el suministro de productos es muy
diverso. La crisis mundial ocurrida en el afio 2007 y 2008 provocé que los
consumidores cambien sus marcas usuales por unas de menor costo,
rectificando radicalmente el comportamiento de varios consumidores vy
buscando de esta manera opciones mas economicas. Sin embargo, de acuerdo
a la segmentacion conductual gran parte de los consumidores siguen
guardando fidelidad ante sus marcas preferidas como Gucci, Louis Vuitton,
Valentino, etc, pero comparando precios y buscando promociones (Santander,
2019).

Segun la segmentacion demografica, los cinturones de cuero de la
microempresa “Cinturones Saltos” estan dirigidos a hombres y mujeres que
comprendan una edad entre los 20 a 45 afios, ya que son personas que
realizan sus compras en base a la calidad, durabilidad, novedades en el disefio
y el atractivo de los articulos. En cuanto a los habitos de compra de los
cinturones, cabe sefialar la importancia del cuero como el material mas
popular, independientemente del color, debido a que el cuero es el material
estrella de los cinturones utilizados en los Estados Unidos. Es por esta razon,
gue los productos hechos de cuero tienen una gran acogida por parte de los
clientes y se pretende captar a los consumidores que utilicen este accesorio
por una tendencia de moda y necesidad para que acudan a las tiendas
favoritas con mas frecuencia, demandando mayor cantidad de cinturones
(Sanchez, 2009).
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3.3 PRODUCTO

3.3.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El cinturén es un accesorio en forma de banda manejable fabricada de cuero o
cualquier otro material que sea resistente, la cual es utilizada por los seres
humanos para cefiir la cintura o ajustar la prenda de vestir mediante una
hebilla. Este producto es utilizado como un articulo de moda, debido a que
posee una gran variedad de disefios y colores por lo que este elemento encaja
tanto para el atuendo masculino como para el femenino. En un extremo del
cinturén se encuentra la hebilla ya sea de metal o cualquier material resistente
por la que se introduce el otro extremo para contrastar la prenda de vestir. Este
accesorio tiene casi siempre 5 agujeros y la distancia entre cada agujero es de
2.5 cm de largo por lo que se suele utilizar el agujero central para un ajuste

perfecto.

B

Medida del Cinturén q

-
'F[[ soees )

Grafico 8. Medida del Cinturon

Fuente: Imagenes Google (2019)
Elaborado por: Original belts

La medida estandar de este complemento de vestir es en centimetros, por lo
gue se ha elaborado la siguiente tabla de acuerdo a las tallas internacionales

con el fin de que el cinturdn sirva para personas de diferente envergadura:
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Tabla 10. Talla internacional del cinturén

Talla pantalén (EU) Talla internacional Longitud (en cm)

34/36 XS 80
38/40 S 85
42/44 M 90

46 L 95
48/50 XL 100
52/54 XXL 105

56 3XL 110
58/60 4XL 115

Fuente: Eriste.cool
Elaboracion: Propia

3.3.1.1 COMPOSICION TECNICA DEL PRODUCTO

Tabla 11. Composicion técnica del cinturon

Materia Prima Directa: e Suela (Piel de Toro)
e Hebilla
e Hilo bafiado en cera
¢ Anilinas de agua

Materia Prima Indirecta: e Grasas de cuero
e Sellador
e Remaches

e Suavizador

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracién: Propia

3.3.2 MATRIZ BCG (Boston Consulting Group)
La matriz BCG es usada para ‘“realizar el analisis de la posicion de un
producto/negocio dentro del mercado, o bien de la cartera de negocios de una

58




empresa u organizacion en el caso de que estos estén diversificados” (Ruiz F. ,
2012). Con respecto a lo citado se puede mencionar que esta matriz es una
herramienta estratégica esencial en la empresa, debido a que por medio de ella
se puede determinar qué productos son mas rentables a partir del andlisis de la
cartera de productos en base a dos factores: la tasa de crecimiento de mercado
y la tasa de participacion en el mercado. Este andlisis se lo realiza con la
finalidad de establecer el producto estrella, vaca, perro e interrogante y asi

definir estrategias que permitan que el producto continte en el mercado.

A continuacién, se realizara el analisis de ventas de la cartera de productos
ofertados actualmente por la microempresa “Cinturones Saltos” de los afos
2017 y 2018 con la intencion de determinar que productos deben seguir

manteniéndose en el mercado o cuales deben eliminarse.
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Tabla 12. Andlisis de ventas

ANO 2017 ANO 2018 PARTICIPACION | TASA DE
PRODUCTO
RELATIVA CRECIMIENTO
UNIDADES PVP % VENTAS % UNIDADES PVP % VENTAS %
. $ $
Cinturones 6350 | . o 52,70% | $  88.900,00 54,61% 7650 | 5429% | $  99.450,00 55,05% 2,49 11,87%
. $ $
Billeteras 4500 6.00 37,34% | $  36.000,00 22,11% 5000 6.00 3549% | $  40.000,00 22,14% 0,40 11,11%
$ $
Carteras 500 415% | $ 22.500,00 13,82% 620 4,40% | $  24.800,00 13,73% 0,25 10,22%
45,00 40,00
. $ $
Sandalias 700 581% | $  15.400,00 9,46% 820 582% | $  16.400,00 9,08% 0,16 6,49%
22,00 20,00
TOTALES 12050 100% $ 162.800,00 100% 14090 100% $ 180.650,00 100% 10,96%

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracion: Propia
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MATRIZ BCG

16.00% ?
E=g

14.00%

e Billeteras
12.00% Cinturones

Carteras

10.00%  ——

8.00% '
e o .
6.00% ' ‘ ® Sandalias

4.00%

2.00%

0.00%

CRECIMIENTO RELATIVO DE LA DEMANDA

3.00 2.50 2.00 1.50 1.00 0.50 0.00

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Grafico 9. Matriz BCG

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracién: Propia

Segun la representacion gréfica, se puede observar que el simbolo de la
estrella lo representan los cinturones, el simbolo de la incégnita esta
representado por las billeteras y carteras, el simbolo del perro representa a las
sandalias, mientras que el simbolo de la vaca no representa a ningun producto.
Esto quiere decir que el producto estrella se encuentra en la etapa de
crecimiento segun el ciclo de vida del producto, debido a que tiene una alta
inversién y participacion, y sobre todo genera rentabilidad, los productos
incognitos representan a la etapa de la introduccién, debido a que se requiere
de mucha inversion y su participacion es débil, en cambio el producto
representado por el perro se encuentra en la etapa de declive, ya que tiene una
baja participacion y genera bajos fondos, con peligro de desaparecer del
mercado. Ademas, se puede observar que ningun producto se encuentra en la

etapa de madurez el cual esta representado por el simbolo de la vaca.
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3.3.3 ETIQUETA, ENVASE Y EMBALAJE

3.3.3.1 ETIQUETA

La etigueta es un elemento fundamental en el producto, debido a que me
mediante ella se puede identificar o caracterizar al cinturén, indicando la marca,
clasificacion, precio, u otro tipo de informacién. Esta etiqueta esta disefiada de
acorde al reglamento técnico ecuatoriano RTE INEN 013, que se utiliza para el
etiquetado de prendas de vestir, ropa de hogar y complementos de vestir,
donde se encuentra clasificado el cinturén. Ademas, la etiqueta es un vinculo

entre la empresa y el cliente.

COTACACHI - ECUADOR
0996848955
cinturones_saltos@hotmail.com

Cinturones

SALTOS

09%

Hecho 2 9

Gréfico 10. Etiqueta de los cinturones

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”

3.3.3.2 ENVASE

El envase que se utilizara para la exportacion de los cinturones es una caja de
cartdon pequefia con tapa transparente, para una mejor visibilidad del producto,
las dimensiones de la caja son: 15 cm de largo x 15 cm de ancho x 7 cm de
alto. Este envase tiene como finalidad proteger al producto y evitar posibles
dafos, ya que esta en contacto directo con el producto desde su elaboracion
hasta la entrega al consumidor final. Asimismo, este empaque puede es

reutilizable por tratarse de una caja atractiva.

62



L=15cm.
A=15cm.

H=7 cm.

Gréafico 11. Envase de los cinturones

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”

3.3.3.3 EMBALAJE

El embalaje que se utilizara para exportar los cinturones de suela, es una caja
de cartén de 60 centimetros de largo por 50 centimetros de ancho y por 70
centimetros de alto con su respetivo logo, donde se puede empacar 120
cinturones. La finalidad del embalaje es de proteger al producto de dafios
fisicos, facilitar la manipulacién, el almacenamiento y el transporte hacia el

mercado meta.

L=60 cm.
A=50cm.

H=70 cm.

Gréafico 12. Embalaje de los cinturones

Fuente: Imagenes Google (2019)

3.3.4 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El ciclo de vida de un producto estd compuesto por cuatro fases que son:
introduccién, crecimiento, madurez y declive. Las distintas etapas sirven para
identificar en qué fase se encuentra el producto desde el lanzamiento hasta su

alejamiento del mercado y asi implementar estrategias comerciales en cada
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fase. Este ciclo de vida depende de la evolucion de las ventas de un producto,

considerando las caracteristicas del mercado en el que se comercializa y asi

determinar la variacion de las ventas segun el transcurso del tiempo. Para ello

es necesario realizar un analisis de la evolucion de las ventas de los cinturones

de suela de los ultimos 5 afios, con la finalidad de establecer en qué fase se

encuentra el producto y definir las estrategias mas adecuadas para la

comercializacion en el mercado internacional.

Tabla 13. Andlisis del progreso de ventas de los cinturones

PRODUCTO ANO UNIDADES VENTAS $ P. UNITARIO
2014 14500 $ 116.000,00 $ 8,00
2015 13000 $ 130.000,00 $ 10,00
2016 8000 $ 96.000,00 $ 12,00
2017 6350 $ 88.900,00 $ 14,00
2018 7650 $ 99.450,00 $ 13,00
CINTURONES 2019 8033 $104.422,50
2020 8434 $109.643,63
2021 8856 $115.125,81
2022 9299 $120.882,10
2023 9764 $ 126.926,20
Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracion: Propia
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
$ 140,000.00 $ 16.00
$120,000.00 - - $14.00
$100,000.00 - S1200
$ 80,000.00 / r 51000 g
2 o e - s800 <
= $60,000.00 >
E - $6.00 )
> $40,000.00 - $4.00 O
$20,000.00 - $2.00
$- - - - $-

2014

2015

2016
TIEMPO

2017

=—6—VENTAS S =i=P. UNITARIO

2018

Gréfico 13. Representacion del ciclo del producto

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”

Elaboracion: Propia
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Andlisis:

Segun el esquema del ciclo de vida del producto, se puede observar que el
cinturén de suela en los afios 2015, 2016 y 2017 se encontraba en la etapa de
declive, debido a la disminucion de las ventas. Sin embargo, para el afio 2018
al aplicar ciertas estrategias como promociones, ofertas y una disminucién en
los precios las ventas fueron progresando, pero no se ha logrado obtener la

misma cantidad de ventas que los afios anteriores.
3.4 PRECIO

3.4.1 DETERMINACION DE COSTO

Para establecer el precio de venta al publico, es necesario tener en cuenta el
costo de produccion, es decir todos los recursos que intervienen en la
elaboracion del producto como: materia prima, mano de obra y otros materiales
complementarios que son indispensables. A continuacion, se detalla el precio

de los elementos que intervienen en la elaboracion de 1000 unidades para

determinar el costo de produccion de cada unidad:

Tabla 14. Determinacion del costo de produccién

PRODUCTO (Cintur6on de suela) C/U CIT
MPD(Materia : 70 hojas $ 50,00 $3.500,00
Prima Directa) | Suela (Pieldetoro) = $3.500,00
MOD(Mano de Empleados 3 empleados $394,00 $1.182,00
Obra Directa) P TOTAL $1.182,00
Hebilla 1000 unidades $ 085 $ 850,00
Hilo 5 tubos $ 8,50 $ 4250
Anilina 7 kilogramos $ 28,00 $ 196,00
Sellador 17,5 kilogramos $ 30,00 $ 525,00
Remaches 1000 unidades $ 0,02 $ 12,00
Grasas de cuero 5 kilogramos $ 4,00 $ 20,00
Ir?c;Trécc:?C)séodse Suavizador 7 litros $ 11,50 $ 80,50
Fabricacion) Etigueta 1000 unidades $ 0,15 $ 150,00
Depreciacion 2 maquinas
maquinaria ($ 9000) $75,00 $75,00
Servicios basicos $ 60,00 $ 60,00
lSumlnlstros de 1 mes $ 10.00 $ 10,00
impieza
TOTAL $2.021,00
TOTAL $6.703,00

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracion: Propia
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Para obtener el costo de produccién unitario se utiliza la siguiente formula en

donde:

CP = Costo de Produccion

MPD = Materia Prima Directa

MOD = Mano de Obra Directa

CIF = Costos Indirectos de Fabricacién
CPu = Costo de Produccion Unitario

CP = MPD + MOD + CIF

Ne U
CP = 3500 + 1182 + 2021
1000

CP = 6703
1000
CPu =$6,70

Al aplicar la formula del costo de produccién unitario, dio como resultado $ 6,70
dolares, que es el valor que le cuesta al productor elaborar 1000 cinturones de
suela mensuales, utilizando todos los recursos necesarios como: materia
prima, mano de obra y otros elementos indispensables para la fabricacion. Una
vez determinado el costo unitario de produccion se procede a establecer el
precio de venta al publico, el cual en la actualidad es de $ 13 dolares, que es
un valor que se mantiene desde el afio anterior y estd a la par de la
competencia. Sin embargo para la comercializacién internacional se pretende
exportar el producto a un precio de $ 8,75 ddlares que es un valor reducido ya
gue es una estrategia que se utilizara para ingresar a dicho mercado, una vez
gue se cuente con una significativa cartera de clientes se reformara el precio de

manera progresiva de acuerdo a las necesidades del mercado.
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3.42 DETERMINACION DEL PRECIO PARA EL MERCADO
INTERNACIONAL (FOB)

3.4.2.1 PROCESOS Y OPERACIONES ADUANERAS DE EXPORTACION

En el presente plan de exportacién se utilizara la exportacion definitiva —
Régimen 40, el cual es “el régimen aduanero por el cual las mercancias
nacionales o nacionalizadas, salen del territorio, para su uso 0 consumo
definitivo en el exterior” (SENAE, 2017).

El exportador es un operador de comercio exterior, el cual se encarga de
realizar actividades de envio de mercancias hacia mercados extranjeros.
Segun Proecuador, para ser exportador debe cumplir con los siguientes

requisitos:

1. Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el
Servicio de Rentas Internas (SRI) indicando la actividad econémica que
va a desarrollar.

2. Obtener el certificado de firma digital o TOKEN, otorgado por las
siguientes entidades: Banco Central o Security Data.

3. Registrarse como exportador en el Ecuapass, donde podra actualizar los
datos en la base, crear usuario y contrasefia, aceptar las politicas de uso

y registrar la firma electronica. (Proecuador, 2019)

Para el proceso de exportacion se inicia con la transmision electréonica de DAE
en el sistema ECUAPASS, dicha declaracién no es una simple intencion 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, 2017)

Los datos que se consignaran en la DAE son:

= Del exportador o declarante

= Descripcién de mercancia por item de factura
= Datos del consignante

= Destino de la carga

= Cantidades

= Peso; y demas datos relativos a la mercancia.
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Los documentos digitales que acompafian a la DAE a través del
ECUAPASS son:

= Factura comercial original.
= Autorizaciones previas (cuando el caso lo amerite).

= Certificado de Origen electrénico (cuando el caso lo amerite).

Una vez que la DAE es aceptada “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” (SENAE , 2017). Seguido de esto,
se procedera a notificar el tipo de aforo asignado que puede ser: Aforo
Automatico, Aforo Documental o Aforo Fisico Intrusivo. Entonces cuando la
DAE cuente con un canal de aforo determinado se procedera a realizar la
revision de las mercancias dando paso a que esta cuente con la autorizacion

de salida y embarque.

Cubicaje

El cubicaje se utiliza para acomodar la carga de manera Optima, ocupando
adecuadamente la capacidad del contenedor, de acuerdo al peso y volumen de
la mercancia. En este caso, los cinturones de suela son considerados como
carga general, por lo que se exportara via maritima en un contenedor de 20
pies, con las siguientes dimensiones: 5.90 m. de largo, 2.32 m. de ancho y 2.38
m. de alto. Los envases de los cinturones tienen las siguientes medidas 0.15
cm de largo, 0.15 cm de ancho y 0,07 cm de alto. Para el embalaje se utilizaran
cajas de carton de 60 cm de largo, 50 cm de ancho y 70 cm de alto,
conteniendo cada caja 120 cinturones. Es decir, en dicho contenedor se

cubicaran 108 cajas con 120 unidades, dando un total de 12.960 cinturones.

Un correcto cubicaje permite que las maniobras realizadas en el proceso de
carga y descarga sean seguras, garantizando su calidad durante el transcurso
del viaje y contribuyendo de esta manera a un proceso de distribucion mas agil.
Asimismo, depende del cubicaje aprovechar la capacidad de carga del
contenedor de tal manera que no se desperdicie el espacio y tener en cuenta el
peso maximo que soporta el equipo de transporte, con el propdsito de disminuir

costos de envio.
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Grafico 14. Contenedor estdndar de 20 pies

L=5.90 m.

A=2.32 m.

H=2.38 m.

Fuente: Imagenes Google (2019)

Tabla 15. Determinacion del peso y volumen

GRAMOS KG
PESO DEL CINTURON 152 0,152
PESO DEL ENVASE 120 0,12
PESO DEL
EMBALAJE 850 0.85

OPERACION TOTAL
PESO NETO 0,152 x 120 18,24 x 108 1962,92 kg
PESO BRUTO 0,12 x 120 (14,40 + Ol,gg+18,24) X 3616,92 kg
VOLUMEN (0,60 x 0,50 x 0,70) 108 22,68 m3
N° CAJAS 108
N° UNIDADES x CAJA 120
N° UNIDADES
TOTALES 12,960 UD.

Elaboracion: Propia

Condiciones de negociacion:

Dentro de la negociacién se debe tener claro sus condiciones para obtener un

convenio exitoso entre las partes involucradas, para lo cual se ha considerado

que la exportacion de los cinturones de suela de la microempresa “Cinturones

Saltos” hacia Estados Unidos sera realizada por via maritima, en un

contenedor de 20 pies de icontainers, debido que los cinturones son
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considerados de carga general y en donde el tiempo estimado de llegada es de
17 a 20 dias desde Guayaquil hasta Houston. Dentro del contenedor estaran
108 cajas corrientes, ésta es “considerada como el empaque de carton
corrugado mas utilizado por las industrias” (Cartonesamérica , 2019), sus
medidas son de 60 cm de largo, 50 cm de ancho y 70 cm alto con un valor de
2,10 cada una incluyendo el rotulado de exportacion, cada caja tendra 120
cinturones obteniendo un total de 12.960 unidades. El costo de produccion por
cada cinturén es de 6,70 ddlares, los cuales seran enviados hacia el puerto de
Houston, Texas — Estados Unidos en termino FOB, esto incluye el pago del
flete interno desde la ciudad de Cotacachi hasta el puerto de Guayaquil

teniendo un valor de 600 dolares y contratando un seguro de 5%.
Incoterm:

El término de negociacion que se utilizara para el envio de los cinturones de
suela serd FOB (Free On Board o Libre a bordo), este incoterm ayuda a que el
proceso de exportacion sea mas facil y rapido pues “la mercancia se lleva al
puerto de carga mas cercano que se ha negociado, lo cual significa que el
vendedor debera entrega la mercancia a bordo del buque designado por el
comprador en el puerto de embarque” (Ceballos, 2019). A partir de ese
momento la responsabilidad y riesgo de la mercancia pasa a cargo del

comprador.
FOB/ Contecon, Guayaquil- Ecuador / Incoterms 2010.
Condiciones de pago:

Para la exportacién de los cinturones de suela de la microempresa “Cinturones
Saltos” se plantea que las condiciones de pago seran de acuerdo a las
disposiciones planteadas durante la negociacion por las partes involucradas,
gue son: se cancelard el 50% de la compra total en el momento que el
importador emita la orden de compra, este pago se hara a través de una
transferencia bancaria y el 50% serd abonado por transferencia bancaria
cuando la mercancia se encuentre en el puerto de destino, adicional a esto se

entregara el documento B/L una vez que se verifique el pago.
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Tabla 16. Matriz de exportacion de los cinturones de suela

OPERACIONES COSTO COSTO
INCOTERM CONCEPTO CANTIDAD | VALOR OEMPRESA | OUNITARIO
COSTO DE
EXPORTACION 12960 | $ 6,70 | $ 86.832,00
ENVASE 12960 | $ 0,20 | $ 2.592,00
EMBALAJE 108| $ 2,10 | $ 226,80
ROTULOS DE
EXPORTACION 0| $ -1 8 -
EXW EXW / COTACACHI $ 89.650,80 6,92
CARGA CAMION 1| $ 10,00 $ 10,00
DESCARGA CAMION 1| $ 10,00 $ 10,00
ESTIBA DEL
CONTENEDOR 11 $ 2420 | $ 24,20
FCA FCA/ COTACACHI SUMA $ 89.695,00 6,92
GARANTIA DEL
CONTENEDOR 1/ $ 10,00 | $ 10,00
TRANSPORTE INTERNO
[OCOTACACHI —
GUAYAQUIL 1| $600,00 | $ 600,00
PORTEO 1 $ 90,00 | $ 90,00
INSPECCION SGS 1| $120,00 | $ 120,00
RECEPCION/DESPACHO 1| $ 50,00 | $ 50,00
FAS FAS/ GUAYAQUIL SUMA $ 90.565,00 6,99
SEGURO DE
CONTENEDORES 1| $ 1500 | $ 15,00
COSTO DE MANEJO
POR ADMNISTRACION
OTHC EXPORTACION
PREPAGADO 1| $ 2500 | $ 25,00
SERVICIO DE PROCESO
EXPORTACION 1| $ 40,00 | $ 40,00
SERVICIO DE
MANIPULEO 11 $ 3500 | $ 35,00
SELLO CONTENEDOR 1| $ 1500 | $ 15,00
MANEJO DE
DOCUMENTOS DE
EXPORTACION 1| $ 2500 | $ 25,00
FOB/ PUERTO DE
FOB GUAYAQUIL SUMA $ 90.720,00 7,00
UTILIDAD 25% $ 22.680,00 | $ 1,75
PRECIO INTERNACIONAL FOB $113.400,00 $ 8,75

Elaboracion: Propia
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Tabla 17. Precio de exportacion del cinturon de suela

COSTO UNITARIO FOB

COSTO TOTAL FOB

RENTABILIDAD

$ 8,75

$ 113.400,00

23,43 %

Fuente: Matriz de exportacion
Elaboracion: Propia

3.4.3 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es “aquel nivel de produccion y ventas que una empresa

0 negocio debe alcanzar para lograr cubrir los costos y gastos con sus ingresos

obtenidos” (Vaquiro, 2018). En otras palabras, es donde la empresa no gana ni

pierde. Para determinar, cuanto es el valor en ventas que la microempresa

debe tener mensualmente se utilizaran los siguientes datos para obtener el

punto de equilibrio:

Tabla 18. Costos directos e indirectos para la elaboracion de los cinturones de

suela
PRODUCTO (Cinturon de suela) C/U CIT
MPD(Materia | Suela (Piel de 70 hojas $ 50,00 $3.500,00 | cosTO
Prima Directa) | toro) TOTAL $3.500,00 FJO
MOD(Mano de Empleados 3 empleados $394,00 $1.182,00 | cOSTO
Obra Directa) TOTAL $1.182,00 FIJO
Hebilla 1000 unidades $ 0,85 $ 850,00
Hilo 5 tubos $ 8,50 $ 4250
Anilina 7 kilogramos $ 28,00 $ 196,00
Sellador 17,5 kilogramos $ 30,00 $ 525,00
Remaches 1000 unidades $ 0,02 $ 12,00
Grasas de 5 kilogramos $ 4,00 $ 20,00
CIF (Costos cuero .
Indirectos de Sqawzador 7 litros . $ 11,50 $ 80,50 COSTO
Fabricacion) [E)telz(rq)lrjeef:?acién %Onggquuri]:]daasdes 5045 515999 VARIABLE
maquinaria ($9000) $ 75,00 $ 75,00
Servicios
bASICOS $ 60,00 $ 60,00
Suministros de 1 mes
limpieza $ 10,00 $ 10,00
p
TOTAL $2.021,00
TOTAL $6.703,00

Elaboracion: Propia
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MPD $ 3.500,00
CF $ 4.682,00
MOD $ 1.182,00
CIF $ 2.021,00 Cv $ 2.021,00
MENSUAL ANUAL PRECIO
UNIDADES $ 1.000,00 $ 12.000,00 $ 13,00
VENTAS $13.000,00 $156.000,00 $ 13,00

Elaboracion: Propia

Formula:
PE = CF
VENTAS
PE = 4682 = $5543,86
1- 2021

13000

Al aplicar la férmula del punto de equilibrio, se puede analizar que las ventas

mensuales de la microempresa deben ser de 5.543,86 dolares, para que el

punto este en cero, pues aqui no existird ninguna pérdida ni ganancia para el

negocio. Pues, si las ventas llegaran a estar por debajo del valor establecido

existird perdida, pero si las ventas sobrepasan el monto dispuesto pasaran a

ser utilidades para la microempresa.

En cambio, para determinar cuantas unidades se debe vender para tener el

punto de equilibrio dentro de la microempresa, se aplicara la siguiente férmula:

P.E.U = CF X UNIDADES PRODUCIDAS

VENTAS - CV

P.E.U= 4682 x1000 =426,45 UNIDADES

13000 — 2021

73




Para que la microempresa “Cinturones Saltos” no tenga ninguna pérdida ni
ganancia, es decir, para que se encuentre en el punto de equilibrio, se deberéa
vender 426 unidades de los 1000 elementos producidos mensualmente, pero
se debe siempre tomar en cuenta que si se logra vender todo lo fabricado la

microempresa tendra una utilidad positiva.

Grafico 15. Punto de Equilibrio
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Elaboracion: Propia

3.5 CANAL DE DISTRIBUCION

3.5.1 FORMACION DE LA DISTRIBUCION A PARTIR DE TERMINOS
COMERCIALES
La microempresa “Cinturones Saltos” determinara la distribucién a partir de los
términos comerciales mas conocidos y utilizados en el comercio
internacional que son los INCOTERMS, los cuales “son unas reglas creadas
por la Camara de Comercio Internacional cuya finalidad es delimitar con
precision las obligaciones de vendedores (exportadores) y compradores
(importadores) en una compraventa internacional” (Nieto, 2014). Para el
presente plan de exportacion, como ya se menciond anteriormente se utilizara
el Incoterm FOB (Free On Board), en el cual las partes involucradas deben
cumplir las obligaciones y responsabilidades exigidos, asimismo deben correr

con los riesgos que implica dicho término de negociacion.
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3.5.2 DESARROLLO DEL CANAL A EMPLEAR
Grafico 16. Distribucion del producto a nivel nacional

MICROEMPRESA
"CINTURONES
SALTOS"

DISTRIBUIDOR CONSUMIDOR
MAYORISTA FINAL

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracion: Propia

Grafico 17. Distribucion del producto internacional

EXPORTADOR
MICROEMPRESA IMPORTADOR CONSUMIDOR
SALTOS"

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracién: Propia

“El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a todos
los componentes del mismo: fabricante, intermediario y consumidor” (Logistica,
2015). La estructuracion del canal de distribucion que utiliza la microempresa
“Cinturones Saltos” para la comercializacion de su producto en el negocio es el
canal directo, en el cual se entrega el producto directamente al consumidor
final, sin necesidad de intermediarios. También, utiliza el canal indirecto ya que
de vez en cuando, tienen pedidos grandes, en el que el producto se lo entrega
a un intermediario, que en este caso es el distribuidor, el cual pone el producto

a disposicion de los consumidores en sus distintos puntos de venta.

En cambio, para la comercializacion internacional se pretende emplear el canal
de distribucion indirecto, es decir por medio de intermediarios, debido a que el
producto sera entregado del fabricante a un mayorista que es el importador, el
cual distribuird el producto a diferentes detallistas con la finalidad de que éste

ponga el producto disposicion del consumidor final.
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3.6 COMUNICACION COMERCIAL

3.6.1 PUBLICIDAD

La publicidad es una de las més poderosas herramientas de la mercadotecnia,
especialmente es utilizada por las empresas para las promociones por lo que la
microempresa “Cinturones Saltos” considera que la mejor manera de dar a
conocer sus productos es a través del marketing digital es decir por medio de
las redes sociales como facebook e instagram. También se creara un sitio web
donde los usuarios puedan observar todos los productos que oferta la
microempresa, sobre todo aqui se deberd hacer destacar que estos articulos

son elaborados a mano.

3.6.2 PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas consiste en promocionar un producto a través de
incentivos o actividades, por lo que la microempresa “Cinturones Saltos” ofrece
promociones solo a través de su local comercial, en el cual se ofrecen en dias
determinados ciertos articulos en ofertas, descuentos, muestras gratis y
pequefios regalos que se brindan por una compra, pues el propdsito de estos
incentivos es promover la venta de los productos elaborados a base de la

suela.

Para las ventas internacionales se procedera a dar descuentos de acuerdo al
volumen de los pedidos, también se pondra mas énfasis en la creacion de la
pagina web donde igualmente se realizardn ofertas. Estos incentivos o
actividades son conocidos como promociones de ventas y suelen tener como
finalidad promover la venta del producto o servicio, al incentivar, inducir o

motivar al consumidor a decidirse por su compra o adquisicion.

3.6.3 FUERZAS DE VENTAS

Para llevar a cabo la comercializacion internacional se procedera con el plan de
fuerza de ventas en el cual actuaran todas las personas que trabajan dentro de
la microempresa “Cinturones Saltos”, también participaran las autoras del
presente plan de exportacion de cinturones de suela, quienes se encargaran de
investigar nuevos mercados para la comercializacion de estos articulos, los

canales de distribucion mas adecuados, el precio, la promocién, entre otros
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aspectos importantes, los cuales permitiran lograr las ventas requeridas para

ayudar al crecimiento econémico de la microempresa.

3.6.4 RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas son técnicas que aplica la microempresa “Cinturones
Saltos” al momento de realizar una venta, pues este negocio ha logrado
obtener una buena imagen al pasar de los afios gracias a sus productos,
también ha ganado credibilidad ante sus clientes, distribuidores y con todos sus
trabajadores, lo que permite que las comercializaciones entre la microempresa

y el comprador sean de manera inmediata y sin complicaciones.
3.7 PROYECCION DE VENTAS

3.7.1 PLANEACION DE LAS VENTAS
Tabla 19. Pronéstico de ventas de los cinturones de suela

) TASA DE
PRODUCTO | ANO | UNIDADES | VENTAS$ | CRECIMIENTO
ANUAL
2014 | 14500 $ 116.000,00
2015 | 13000 $ 130.000,00
2016 8000 $ 96.000,00
2017 6350 $ 88.900,00
2018 7650 $ 99.450,00
CINTURONES 019 8033 $ 104.422,50 oY

2020 8434 $ 109.643,63
2021 8856 $ 115.125,81
2022 9299 $ 120.882,10
2023 9764 $ 126.926,20

Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracién: Propia
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Gréafico 18. Prondéstico de ventas
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Fuente: Microempresa “Cinturones Saltos”
Elaboracion: Propia

3.7.2 ESTRATEGIAS PARA ALCANZAR LOS NIVELES PLANIFICADOS

Las estrategias que se utilizaran para obtener los niveles de ventas deseados
en relacion a 5 afos, en donde las unidades esperadas seran de 9.764 con
ventas de 126.926,20 de acuerdo a la tasa de crecimiento anual proyectada

seran las siguientes:

= Se aplicara el marketing digital como principal estrategia, debido a que
por medio de este instrumento se puede dar a conocer el producto en
las redes sociales o paginas web, en donde se especificara toda la
informacion acerca del producto. Ademas, se pretende realizar la
integracion con paginas internacionales como: eBay, Amazon, etc., con
el proposito de exhibir el producto a mas lugares del mundo y asi atraer
la atencién de los clientes y consumidores.

= Se creara constantemente nuevos disefios de acuerdo a la tendencia de
moda actual, teniendo siempre en cuenta los gustos y preferencias de
los consumidores, con la finalidad de atraer su atenciéon hacia el

producto y aumentar la competitividad en el mercado.
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= Se contara con precios accesibles, que esté a la par de la competencia,
logrando dar una buena impresion al consumidor para que la acogida del
producto sea de manera inmediata y asi ganar aceptacion y posicion en
el mercado meta, ya que el precio es un factor importante que influye en
la decisién de compra por parte de los consumidores.

= Se realizardn promociones, ofertas o descuentos de acuerdo a las
ocasiones especiales y al volumen de los pedidos, con la finalidad de
captar la atencion de los clientes, ya que el producto es la principal carta
de presentacién de cualquier empresa, logrando de esta manera
incrementar el porcentaje de las ventas y generar mayor rentabilidad.

» Se hard un analisis de la competencia, con el propdsito de aprovechar
sus debilidades o utilizar estrategias que les funciones, debido a que el
marketing se orienta a satisfacer las necesidades y deseos de los
consumidores y clientes.

= Se buscaran oportunidades en donde se pueda dar a conocer el
producto a través de ferias internacionales, donde se pueda exhibir al
producto en stands, dando a conocer las ventajas del producto y

logrando posicionar la marca en la mente de los consumidores.

La finalidad de utilizar estrategias en la comercializacion internacional, es con
la intencion de alcanzar una ventaja competitiva que genere rentabilidad para la
microempresa, obteniendo asi, las ventas proyectadas a través del uso del
marketing y logrando cada vez mas, la aceptacion del producto por parte de los

consumidores en el mercado meta.

3.8 VALIDACION DE LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

Para dar valor a la propuesta del disefio de un plan de exportacién para la
comercializacion internacional de los cinturones de suela de la microempresa
Cinturones Saltos del canton Cotacachi se utiliz6 una entrevista, la cual fue
aplicada al propietario con la finalidad de obtener un diagnéstico real de la
microempresa y determinar la validez de los resultados obtenidos en la
investigacion, de tal forma que se pueda verificar si el presente plan de

exportacién es viable o no para la microempresa.
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Por estos motivos es necesario conocer las opiniones del propietario de la
microempresa Cinturones Saltos, al cual se le ha aplicado la siguiente matriz,
donde consta cada una de las actividades planificadas a seguir en el plan de
exportacion y los items respectivos para su apreciacion, con la finalidad de
obtener una valoracion con respecto a cada actividad, teniendo siempre en
cuenta que el presente plan de exportacion ayuda a que la microempresa
conozca acerca del comercio exterior, dando apertura a nuevos mercados e

incrementando la utilidad empresarial.
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Tabla 20. Validacion de los resultados

PLAN DE EXPORTACION DE CINTURONES DE SUELA PARA LA MICROEMPRESA CINTURONES SALTOS DEL
CANTON COTACACHI

ITEMS
ACTIVIDADES TOTALVENTE EN ACUERDOLNI DE TOTALMENTE | VALORACION
DESACUERDG | DESACUERDO EN ACUERDO | DE OACUERDO
DESACUERDO
DIRECCION
ESTRATEGICA
EMPRESARIAL
Historia X 100%
Mision X 17%
Vision X 17%
Valores corporativos X 17%
Objetivos estratégicos X 17%
Estructura funcional X 17%
ESTUDIO DE MERCADO 93%
Andlisis de la oferta X 12%
Andlisis de la demanda X 12%
Seleccion de mercado X 17%
Mercado objetivo X 17%
Caracterizacién X 17%
Tendencia d'el'producto en el X 17%
mercado objetivo
PRODUCTO 95%
Descripcion del producto X 25%
Matriz BCG X 20%
Etiqueta, envase y embalaje X 25%
Ciclo de vida del producto X 25%
PRECIO 100%
Determinacién del costo X 33%
Determinacion del precio
para el mercado X 33%
internacional
Ana_h_&; del punto de X 33%
equilibrio
CANAL DE DISTRIBUCION 90%
Formacién de la distribucién
a partir de términos X 50%
comerciales
Desarrollo del canal a X 40%
emplear )
COMUNICACION
COMERCIAL 100%
Publicidad X 25%
Promocién de ventas X 25%
Fuerza de ventas X 25%
Relaciones publicas X 25%
PROYECCION DE VENTAS 90%
Planeacion de ventas X 40%
Estrategias para alcanzar los X 50%
niveles planificados
TOTAL 95,48%

Fuente: Microempresa Cinturones Saltos
Elaboracion: Propia

81




Tabla 21. Resultados de la validacion

ITEM CALIFICACION | PORCENTAJE | VALORACION

Totalmente en desacuerdo 1 0-20% Muy bajo
En desacuerdo 2 21% - 40% Bajo

Ni de acuerdo ni en _

3 41% - 60% Medio

desacuerdo

De acuerdo 4 61% - 80% Alto
Totalmente de acuerdo 80% - 100% Muy alto

Fuente: Matriz de validacion de resultados

Elaboracion: Propia

Con los resultados obtenidos en la matriz de validacion, se puede apreciar que

el presente plan de exportacion de los cinturones de suela para la

microempresa Cinturones Saltos tiene una valoracion correspondiente a muy

alto, ya que se obtuvo un porcentaje de 95,48%. Esto quiere decir que la

propuesta del disefio de un plan de exportacién tuvo una gran aceptacion por

parte del propietario de la microempresa.
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO Il

Se puede concluir que durante el desarrollo del plan de exportacion, se
determind que la microempresa cuenta con una vasta experiencia en la
elaboracién de articulos de cuero a mano, ya que lleva 25 afios en el mercado.
Ademas, se pudo verificar que la microempresa cuenta con una estructura
funcional bien definida, la cual le ayuda a cumplir cada uno de sus obijetivos,

siempre con la intencion de mejorar su crecimiento econémico.

Asimismo, al realizar el estudio de mercado para la exportacion de los
cinturones de suela con el andlisis de la oferta y la demanda mundial se pudo
comprobar que el mercado internacional mas idéneo para la comercializacion
de dicho producto es los Estados Unidos, debido a que este pais es el principal
importador del coédigo arancelario: 4203.30.00.00 Cintos, cinturones vy

bandoleras, de cuero natural cuero regenerado.

Por otra parte, se realizé un andlisis del producto y se determiné el envase y el
embalaje mas adecuado para la exportacion de los cinturones de suela.
También, se analizo el ciclo de vida del producto por la que esta atravesando
actualmente, donde se pudo verificar que los cinturones se encuentran en la
etapa de crecimiento y se pudo determinar el costo de produccion unitario que

es de 6,70 ddlares.

Por ultimo, se ha establecido el incoterm adecuado que es FOB, y el canal de
distribucion que se utilizara la exportacion de los cinturones de suela hacia
Estados Unidos, que en este caso sera el canal de distribucion indirecto por ser
la primera exportacion. Sobre todo, se ha identificado la comunicacion
comercial mas adecuada para este proceso y se ha determinado la proyeccion

de ventas para 5 afios.
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CONCLUSIONES

Mediante la propuesta de un plan de exportacion de cinturones de suela para la
microempresa Cinturones Saltos del canton Cotacachi, se logré elaborar el
marco tedrico de la investigacion, en el cual se estudiaron los antecedentes de
la industria del cuero y sirvié de base para conocer l0s pasos y procesos a
seguir en la elaboracion del plan de exportacién, el mismo sera de gran ayuda

para la comercializacion internacional de los cinturones de suela.

En la elaboracion de marco metodoldgico se elaboré la entrevista, la misma
que se aplico al propietario de la microempresa Cinturones Saltos con la
finalidad de obtener la informacién veridica, y asi se logré determinar el

escenario socioeconomico e identificar la situacion actual de la microempresa.

En el analisis de resultados se logro establecer el mercado meta el cual resultd
ser Estados Unidos, ademas se pudo determinar el precio internacional que fue
de $ 8,75 dolares que un valor adecuado para el grupo seleccionado en el
mercado meta, también se estableci6 el canal de distribucién y la comunicacién
comercial necesaria para este tipo de producto y finalmente se consiguio
realizar la proyeccion de ventas hasta el afio 2023, la cual se pretende cumplir

mediante las estrategias de comercializacion internacional.
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RECOMENDACIONES

En base a los resultados y conclusiones obtenidas durante el transcurso de la

investigacion, se proponen algunas recomendaciones:

En primer lugar, se recomienda poner en practica el presente plan de
exportacion con el proposito de lograr la comercializacién internacional y

contribuir en el crecimiento econémico de la microempresa.

Se propone también, iniciar con los tramites respectivos para patentar su
producto y obtener el certificado de proteccion, garantizando la calidad y
exclusividad del mismo, debido a que hoy en dia la patente del producto es un
factor clave en un mercado tan competitivo ya que permite protegerse de la

competencia y aumentar el poder de negociacion en el mercado.

Asimismo, se sugiere que la microempresa empiece a utilizar sistemas
contables con la finalidad de determinar las pérdidas o utilidades y comprobar
si es rentable o no la produccion y asi definir ciertas estrategias que ayuden a

reducir el costo de fabricacion.

De igual manera, se recomienda que la microempresa participe en las ferias
internacionales dando a conocer su producto con el fin a atraer la atencion de
mas clientes y diversificar el mercado, estableciendo asi nuevas oportunidades

de negocio.
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Anexo |

Entrevista

UNIVERSIDAD DE OTAVALO

ENTREVISTA SOBRE EL DISENO DE UN PLAN DE EXPORTACION DE
CINTURONES DE SUELA PARA LA MICROEMPRESA CINTURONES
SALTOS DEL CANTON COTACACHI REALIZADA AL GERENTE GENERAL
DE LA MICROEMPRESA.

Esta entrevista tiene como propdsito recolectar informacion real y actual de la
microempresa “Cinturones Saltos” del canton Cotacachi ubicada en la provincia
de Imbabura con el fin de realizar un diagndéstico interno de la microempresa y
a su vez disefiar un plan de exportacion para la comercializacion internacional

de los cinturones de suela de la microempresa Cinturones Saltos.

A continuacion, se presenta un listado de preguntas, se sugiere responda de

acuerdo a la actualidad de la microempresa.
Nombre: Sr. Milton Saltos
Fecha: 26/06/2019

. ¢, Cual es el negocio de la microempresa y qué productos elabora?

. ¢, Cual es el objetivo de elaborar articulos de suela a mano?

. ¢ Cual es la fuente de abastecimiento de la materia prima?
. ¢, Cuadles son las oportunidades que se presentaron cuando dio inicio con

1

2

3. ¢Por qué decidio elaborar articulos a base de suela?

4

5
Su microempresa?

6. ¢Cual es el nivel tecnoldgico de la microempresa? ¢Es suficiente o
insuficiente para el desarrollo de las actividades?

7. ¢Usted cree que cuenta con el personal adecuado para conformar su
equipo de trabajo?

8. ¢Ha crecido la microempresa en los ultimos cinco afios? ¢ Cuanto?

9. ¢Qué estrategias aplica usted para mantener el nivel de las ventas
frente a la competencia presente en el mercado local?

10.¢Cudl seria la mejor forma a su criterio de incursionar en el mercado

internacional?
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11.¢Estaria de acuerdo en asociarse con otra empresa para lograr la
exportacion de su producto hacia los Estados Unidos?

12.¢A qué fuentes de financiamiento estaria dispuesto a acceder para
lograr la exportacion de su producto?

13.;,Cbomo cree que ayudaria el plan de exportacion a las ventas de su

microempresa?
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Anexo |l

Carta de validacion N° 1

D

@7 UNIVERSIDAD DE

QIAVALO

~ Carta de Validacién
Yo, Msc. Edwin Santiago Nufiez, titular de la cédula de identidad No.
171639522-1, Docente a Tiempo Completo de la carrera Comercio Exterior y
Finanzas, mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado para
el desarrollo del Proyecto de Titulacién: PLAN DE EXPORTACION DE
CINTURONES DE SUELA PARA LA MICROEMPRESA CINTURONES
SALTOS, elaborado por las estudiantes de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula
Justine Marisol Saltos Cevallos 100387680-0
Erika Jhomayra Pinango Cacuango 172170696-6

Las estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacién reune los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se

plantean.

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno Excelente

20% 40% al 60% | 61 al 80% 81 al 90% | 91% al 100%

Cor’vgruencla i
de items
Amplitud de e
Contenidos
Redaccion
de items v~
Claridad y o
Precisiéon
Pertinencia /
Promedio de la valoracion: ......... i 5%
Observaciones y/o Comentarios:... ¥~ iser e eshodes e "*w : .f’.q*:.)m\.‘hf

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a
17 dias de mes junio del afio 2019.

sc. Edwin Santiago Nufez.

Docente a Tiempo Completo.

Carrera Comercio Exterior y Finanzas.
Universidad Otavalo.
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Anexo I

Carta de validacion N° 2

)% UNIVERSIDAD DE
D i

~ Carta de Validacion
Yo, Msc. Lizandro Manuel Perugachi, titular de la cédula de identidad No.
100186826-2, Docente a Tiempo Completo de la carrera Comercio Exterior y
Finanzas, mediante la presente hago constar que el instrumento utilizado para
el desarrollo del Proyecto de Titulacion: PLAN DE EXPORTACION DE
CINTURONES DE SUELA PARA LA MICROEMPRESA CINTURONES
SALTOS, elaborado por las estudiantes de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula
Justine Marisol Saltos Cevallos 100387680-0
Erika Jhomayra Pinango Cacuango 172170696-6

Las estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion reune los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se
plantean.

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

Congruencia B
de items ¥

Amplitud de
Contenidos /

Redaccion
de items o~

Precision

Claridad y r
7

Pertinencia

Promedio de la valoracion: ... 7/% /" ...........................................

Observaciones y/o Comentarios.... K/f"‘{"ﬁ’w ..........................................

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a
19 dias de mes junio del afio 2019.

g 4(7,’;?“64
Msc/ Lizandro Manuel Perugachi.

Docente a Tiempo Completo.
Carrera Comercio Exterior y Finanzas.
Universidad Otavalo.
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Anexo |V

Carta de validacion N° 3

=D

& UNIVERSIDAD DE

tel Lo

Carta de Validacion

Yo, Msc. Johanna Morocho, titular de la cédula de identidad No. 100315722-7,
directora de la carrera Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente
hago constar que el instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de
Titulacién: PLAN DE EXPORTACION DE CINTURONES DE SUELA PARA
LA MICROEMPRESA CINTURONES SALTOS, elaborado por las estudiantes
de la Universidad Otavalo:

Nombres y Apellidos No de Cédula
Justine Marisol Saltos Cevallos 100387680-0
Erika Jhomayra Pinango Cacuango 172170696-6

Las estudiantres antes mencionados se consideran aspirantes al titulo
Ingenieria en Comercio Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revision
correspondiente expresamos que el Proyecto de Investigacion reune los
requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y por lo tanto,
aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se
plantean.

items Deficiente | Aceptable Bueno Muy Bueno Excelente
20% 40% al 60% | 61 al80% | 81al90% | 91% al 100%

Congruencia
de items )

Amplitud de
Contenidos

Redaccion
de items

Claridad y
Precision

Pertinencia

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Cuidad de Otavalo a
24 dias de mes junio del afio 2019.

c. Johanna Morocho.

Directora.
Carrera Comercio Exterior y Finanzas.
Universidad Otavalo.
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Anexo V

DAE — Declaraciéon Aduanera de
Exportacion

ADUANA DEL
ECUADOR

SENAE

REPUBLICA DEL ECUADOR

Declaracién Aduanera de Exportacion

Numero de DAE 028-2019-50-0001111

Informacién general

Cddigo del Guayaquil Cédigo de Exportacion
distrito Maritimo régimen definitiva
Tipo de Despacho normal | Codigo de 01974987
despacho declaracion

Informacion de exportador

Nombre del Milton Saltos Teléfono del
exportador exportador
Direccion de Cotacachi,
exportador Segundo Luis
Moreno y Santa
Anita
Numero de RUC: Ciudad del Cotacachi
documentacién | 1005231702001 | exportador
Cliu Cinturones de
suela
Nombre del Justine Saltos
declarante
Direccion del Cotacachi,
declarante Segundo Luis
Moreno y Santa
Anita
Cddigo de forma Cdédigo de Délar
de pago moneda Estadounidense

Informacién de carga:

Puerto de carga | CONTECON Puerto privado
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desde

Puerto de Houston

llegada

Nombre del

consignatario

Ciudad del Tipo de carga Carga

contribuyente contenerizada

Almacén CONTECON Medio de Maritimo
GUAYAQUIL S.A | transporte

Pais de destino | Estados Unidos

Totales:

Cddigo de Délar Tipo de cambio |1

moneda Estadounidense

Total moneda $ Cantidad de 1

transaccion 113.400,00 item

FOB

Peso neto total | 1962,92 kg Peso total 3616,92 kg

Cantidad total 108 Cantidad de 1

de cajas contenedores

Cantidad total 12960 Cantidad total 12960

de unidades de unidades

fisicas comerciales

Cddigo de la 4203.30.00 Caodigo de No

mercancia de solicitud de

despacho aforo

urgente

Fecha de primer | 23/09/2019 Fecha de primer | 27/09/2019

ingreso

embarque
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Anexo VI

Factura comercial

Microempresa
“CINTURONES SALTOS"

Direccién: Cotacachi Calle 10 de Agosto y Tarqui
Teléfono: (593) 09968489550E-mail:

cinturones saltos@hotmail.com

RUC: 1005231702001

FACTURA 000-54-85

ECUADOR

Sefores:

EMPRESA IMPORTADORA: SALVATORE
FERRAGAMO

Direccion: Av. Independencia 445
Atencidon: Jhon Duarte
Invoice N° 000-1323-1254

Nombre del contacto: Jhon Duarte

N° del cliente: 456845

N° de orden de pedido: 00457

La mercancia ha sido enviada en:

Dimensiones del embalaje:

Peso Bruto:3616,92 KG

Peso Net0:1962,92 Kg

Via: Maritima

Pais de origen: Ecuador

Moneda de transaccién: Ddolar Americano

Fecha: 27/09/2019

PARTIDA ) VALOR VALOR
ARANCELARIA DESCRIPCION CANTIDAD| UNITARIO TOTAL
4203.30.00 Cinturones de suela 12.960 $8,75 $ 113.400

INCOTERM: FOB

TOTAL $ 113.400
FACTURADO
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Anexo VII

Lista de empaque

Microempresa
“CINTURONES SALTOS”

EMPRESA EXPORTADORA: CINTURONES SALTOS

Direccion: Cotacachi Calle 10 de Agosto y Tarqui
Teléfono: (593) 09968489551E-mail: cinturones_saltos@hotmail.com

EMPRESA IMPORTADORA: SALVATORE FERRAGAMO

Direccion: Av. Independencia 445
Teléfono: +39 02-23345 703

E-mail: customercare@sf.ferragamo.com

DETALLE DE EMBALAJE

Ne° DESCRPCION DE LA MERCANCIA CANTIDAD | KL NETO | KL BRUTO
1 | Cinturones de suela 12.960 1.962,92 | 3.616,92
Total: 108

Embalaje: Cajas de cartdn
Via: Maritima
Factura Comercial: 000-54-85
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Anexo VI

Documento de transporte

BILL OF LADING

SHIPPER

Milton Saltos

Cotacachi Calle 10 de Agosto y Tarqui

(593) 0996848955

cinturones saltos@hotmail.com B/L: N°
1254

CONSIGNEE
SALVATORE FERRAGAMO
Av. Independencia 445

456845

NOTIFY

Mercedes Castro

PRE-CARRIAGE BY PLACE OF RECEIPT BY PRE-CARRIER
Puerto de Guayaquil

VESSEL PORT OF LOADING Houston

PORT OF DISCHARGE PLACE OF ULTIMATE DELIVERY BY ON-CARRIER

MARKS AND N° OF KIND OF PACKAGES: GROOS
NUMBERS UNITS DESCRPTION OF GOODS WEIGHT |MEASUREMENT

12960 Cinturones de suela en cajas | 3616,92 kg | 22,68 m3

CARRIER RECEIPT PARTICULARS FURNISHED BY THE MERCHANT
EXTRA CHARGES FOR
DECLARED VALUE TOTAL | 113.400 |113.400
DECLARED PLACE AND DATE IF
OF VALUE FREIGHT PAYABLE AT[JHouston ISSUEOGuayaquil 27/09/2019

SIGNED FOR THE MASTER

|
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