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RESUMEN

El presente estudio se propuso como tema central el desarrollo de un plan de
exportacion de alfombras de totora para el posicionamiento econémico de la empresa
Totora Sisa, tomando como destino a la ciudad de Carolina del Norte-Estados Unidos,
en el aflo 2025. Para ello se asumen los propésitos de fundamentar teéricamente y
elaborar un plan de exportacion para el posicionamiento econémico en el mercado de
esta ciudad norteamericana, a través del diagnostico de su situacién actual y la
planificacion estratégica de la exportacion de alfombras de totora. La metodologia
empleada se sustent6 a través de la investigacion documental para recopilar y analizar
la informacion teorica y practica pertinente. Del mismo modo, de utilizé6 un enfoque
mixto, materializado mediante la aplicacién de cuestionarios dirigidos a la una muestra
probabilistica de la poblacion de Carolina del Norte; y a través de entrevistas
semiestructuradas dirigidas a los presidentes de Totora Sisa y de PROECUADOR.
Los principales resultados alcanzados con las encuestas evidencian alta disposicion
a adquirir alfombras de totora, preferencia en principio por sostenibilidad y autenticidad
cultural. Los entrevistados destacaron capacidad productiva de la empresa Totora
Sisa, la necesidad de certificaciones y estrategias logistico-comerciales para
posicionarse en Carolina del Norte respaldado por demanda ecolégica y cultural. Las
conclusiones exponen, a través del analisis tedrico y metodoldgico, sustentan un plan
de exportacién integral para alfombras de totora, abordando la demanda, la logistica,

el marketing mix y los aspectos financieros.

Palabras claves: Exportacion; Totora; Posicionamiento; Autenticidad cultural.
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ABSTRACT

The present study proposed as its central theme the development of an export plan for
totora carpets for the economic positioning of the company Totora Sisa, taking as its
destination the city of North Carolina-United States, in the year 2025. To this end, the
purposes of theoretically substantiating and developing an export plan for the
economic positioning in the market of this North American city are assumed, through
the diagnosis of its current situation and the strategic planning of the export of totora
carpets. The methodology used was supported through documentary research to
collect and analyze the pertinent theoretical and practical information. Likewise, a
mixed approach was used, materialized through the application of questionnaires
directed to a probabilistic sample of the population of North Carolina; and through semi-
structured interviews directed to the presidents of Totora Sisa and PROECUADOR.
The main results achieved with the surveys show a high willingness to acquire totora
carpets, a preference in principle for sustainability and cultural authenticity. The
interviewees highlighted the productive capacity of the Totora Sisa company, the need
for certifications and logistics-commercial strategies to position itself in North Carolina
backed by ecological and cultural demand. The conclusions expose, through
theoretical and methodological analysis, a comprehensive export plan for totora

carpets, addressing demand, logistics, marketing mix and financial aspects.

Keywords: Export; Totora; Positioning; Cultural authenticity.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion esta relacionado con el desarrollo de una
estrategia de exportacion de alfombras de totora producidas por la empresa
comunitaria Totora Sisa en el mercado estadounidense, especificamente en Carolina
del Norte, para el afio 2025. La totora es una planta acuatica que crece en varias
regiones mediterraneas de Ameérica Latina y ha sido utilizada desde hace mucho
tiempo por las comunidades indigenas para elaborar una variedad de artesanias y
productos (Hidalgo et al., 2019).

Por otro lado, Totora Sisa, una organizaciébn comunitaria con sede en Imbabura,
Cantén Otavalo, Parroquia San Rafel, resultado de las aspiraciones empresariales de
las comunidades artisticas indigenas en esta localidad. Los artesanos de la empresa
han estado utilizando estas técnicas durante generaciones, procesando el material
principalmente a mano. Este proceso involucra el secado de la totora, trenzado y tejido
para crear alfombras resistentes y duraderas.

La integracion del disefio en alfombras se lograra con la participacion de un equipo
multidisciplinar que aporte puntos de vista y estilos frescos, fusionando lo tradicional
con lo contemporaneo. Ademas, del compromiso con la sostenibilidad ambiental,
social y econdmica. La empresa opera bajo un modelo de economia solidaria donde
las utilidades se reinvierten en la comunidad y en la mejora de las condiciones de

trabajo de sus artesanos.

Este Enfoque empresarial ha hecho posible que las obras de arte y los productos de
Totora Sisa sean reconocidos en varias ferias y exposiciones internacionales, donde
han ganado premios por su impecable artesania y disefios innovadores (Totora Sisa
SCC, 2023). Lo que ha permitido a la empresa establecer vinculos comerciales con
varios paises. La empresa ve una importante oportunidad de mercado en Estados
Unidos, particularmente en Carolina del Norte, ciudad con fuertes lazos culturales con

Ameérica Latina y un creciente interés en productos artesanales y sostenibles.

Estudio realizado por Sanchez (2022) sobre una estrategia para exportar artesanias
de fibras naturales a Estados Unidos revela que el mercado estadounidense tiene un
alto poder adquisitivo y esta dispuesto a pagar precios altos como resultado de la

aceptacion de productos respetuosos con el medio ambiente y sostenibles.
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De acuerdo con el criterio de Bautista y Sanchez (2020) sobre el plan de negocios que
permite operar a la empresa comunitaria Totora Sisa, ubicada en San Rafael-Canton
Otavalo, la empresa tiene poco conocimiento en comercio internacional, por lo que se
sugiere contratar un intermediario a través de una organizacion funcional que
supervise el proceso exportador y brinde la capacitacion pertinente. Adicionalmente,
saber que la empresa cuenta con personal capacitado y capaz de atender las
necesidades del consumidor externo, su experticia técnica en el area de produccion

es una ventaja competitiva para la empresa.

También, concluyen que el proyecto es factible segun el estudio realizado, ya que el
mercado objetivo cumple con todas las caracteristicas necesarias para la exportacion.
De igual manera, el gobierno nacional incentiva las exportaciones de productos no
tradicionales. Este proyecto genera impactos positivos en los dmbitos econdémico,
social, cultural, ambiental y turistico, al crear fuentes de empleo debido al incremento
de la produccion y la expansion hacia un mercado internacional mejorando asi la

calidad de vida de los artesanos de la parroquia.

El alcance geografico de la investigacion se circunscribe a la ciudad de Carolina del
Norte, debido a su posicibn como centro neuralgico de comercio internacional y su
influencia cultural en la regién. Temporalmente, el proyecto abarca desde la
planificacion inicial en 2023 hasta la ejecucion y evaluacion en 2025. Los beneficiarios
directos de este proyecto incluyen a los miembros de la empresa comunitaria Totora
Sisa, quienes veran aumentadas sus oportunidades econdmicas y su capacidad de
produccion. Indirectamente, el proyecto beneficiara a la comunidad local, al promover
el desarrollo sostenible y la conservacion de las técnicas tradicionales de fabricacién

de alfombras de totora.

Este proyecto se alinea con el Secretaria Nacional de Desarrollo (2024), estimular el
sistema econdmico y de finanzas publicas para dinamizar la inversion y las relaciones
comerciales, asi como fomentar la produccion de manera sustentable mejorando los
niveles de productividad. La exportacion de alfombras de totora, un producto artesanal
y sostenible, no solo responde a las demandas del mercado internacional por
productos diferenciados y ecologicos, sino que también impulsa la economia local y

promueve el empleo digno en las comunidades artesanales.
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Ademas, la implementacion de este plan de exportacion contribuye a precautelar el
uso responsable de los recursos naturales con un entorno ambientalmente sostenible,
y promueve la generacion de empleo digno. Totora Sisa, con su enfoque en técnicas
artesanales heredadas y su compromiso con la sostenibilidad, esta bien posicionada
para capitalizar estas oportunidades. La expansion hacia el mercado de Carolina del
Norte no solo aumentara los ingresos y mejorara las condiciones de vida de los
artesanos, sino que también fomentara el intercambio cultural y fortalecera la identidad
cultural ecuatoriana en el extranjero. Este proyecto, en consonancia con las
estrategias nacionales, refuerza la vision de un Ecuador mas competitivo y sostenible

en el &mbito global.

En conclusion, el plan de exportacion de alfombras de totora a Carolina del Norte
representa una oportunidad estratégica para Totora Sisa y su comunidad. Al
aprovechar la creciente demanda de productos sostenibles y artesanales en Estados
Unidos, la empresa no solo aumentard sus ingresos y visibilidad internacional, sino
gue también fortalecera la economia local y preservard valiosas tradiciones culturales.
Con un enfoque en la innovacién, la sostenibilidad y el comercio justo, Totora Sisa
esta bien posicionada para convertirse en un referente en el mercado global de
productos artesanales, promoviendo un desarrollo econémico equitativo y sostenible

para las futuras generaciones.
Planteamiento del Problema

Para el aflo 2025, la exportacion de alfombras de totora elaboradas por la empresa
comunitaria Totora Sisa a Carolina del Norte, Estados Unidos, enfrenta una serie de
desafios complejos que impactan su posicion econémica. El tema se enfoca en varios
niveles de andlisis, que van desde un enfoque macroeconémico hasta un nivel micro

gue incluye la organizacién especifica de Totora Sisa.

A nivel de macroeconomia, la globalizacion y las dinamicas del comercio internacional
imponen exigencias rigurosas a los productos artesanales que buscan ingresar en
mercados desarrollados como el de Estados Unidos. Las regulaciones de importacion
de productos textiles y artesanales en este pais son estrictas y demandan el
cumplimiento de normativas de calidad y seguridad que los productores locales, como

Totora Sisa, no siempre estan preparados para enfrentar. La necesidad de cumplir
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con certificaciones internacionales, tales como la ISO 9001 para gestion de calidad y
estandares especificos del mercado estadounidense, requiere una inversion

significativa en tiempo y recursos (Gomez, 2023).

Ademas, la competitividad en el mercado estadounidense es alta debido a la presencia
de productos industriales que pueden ofrecer precios mas bajos y una calidad
consistente. Esto representa un desafio relevante para los productos artesanales, que,
aunqgue poseen un valor cultural y artesanal elevado, deben competir en términos de
precio y calidad para ganar aceptacidon en estos mercados. Las exigencias del
mercado también incluyen la necesidad de adaptarse a las tendencias y preferencias
contemporaneas de los consumidores, que a menudo buscan productos que no solo
sean de alta calidad, sino también sostenibles y culturalmente auténticos (Gomez,
2023).

Los productos artesanales, incluyendo las alfombras de totora, deben cumplir con
diversas regulaciones que varian desde estandares de seguridad hasta normas
ambientales y de etiquetado. Estos requerimientos pueden incluir pruebas de
materiales para asegurar que no contengan sustancias prohibidas, certificaciones de
practicas sostenibles y etiquetas que informen al consumidor sobre el origen y las
caracteristicas del producto. Este nivel de cumplimiento requiere un conocimiento
técnico avanzado y recursos financieros que no siempre estan disponibles para los

pequefios productores artesanales (Gomez, 2023).

También, la globalizacion ha incrementado la competencia en el mercado
internacional. Los productos artesanales de diversas partes del mundo ahora
compiten en los mismos mercados, lo que obliga a los productores a diferenciarse no
solo por la calidad, sino también por la autenticidad y la sostenibilidad. En este
contexto, las alfombras de totora deben destacarse no solo como productos de alta
calidad, sino también como portadoras de una rica herencia cultural que atraiga a los

consumidores interesados en productos Unicos y auténticos.

La estructura de mercado y la cadena de suministro para productos artesanales en
Ecuador presentan desafios adicionales. Las alfombras de totora, aunque reconocidas
por su valor cultural y artesanal, compiten con productos industriales que pueden

ofrecer precios mas bajos y consistencia en calidad. La falta de infraestructura
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adecuada y la limitada capacidad logistica para el transporte internacional de
productos fragiles como las alfombras de totora complican aun mas el panorama. La
escasa experiencia en exportaciones por parte de la comunidad artesana y la falta de
acceso a financiamiento para modernizar procesos productivos y de embalaje

representan barreras significativas (Vega et al., 2023).

En Ecuador, la infraestructura logistica y de transporte aun no esta completamente
desarrollada para soportar la exportacion eficiente de productos voluminosos como
las alfombras de totora. Esto puede resultar en altos costos de transporte y un riesgo
elevado de dafios durante el transito. Ademas, la falta de financiamiento accesible
limita la capacidad de los productores para invertir en mejoras necesarias en sus
procesos de produccion y embalaje, lo que a su vez afecta la calidad y competitividad

de los productos en el mercado internacional (Vega et al., 2023).

La cadena de suministro de productos artesanales en Ecuador enfrenta multiples
desafios, incluyendo la disponibilidad de materias primas de alta calidad, la capacidad
de produccién consistente y la logistica de transporte. La produccion de alfombras de
totora requiere materiales especificos y técnicas tradicionales que deben ser
mantenidas y mejoradas para asegurar una produccion eficiente y de alta calidad.
Ademas, la cadena de suministro debe ser capaz de responder a las demandas del
mercado internacional en términos de volumen y tiempos de entrega, lo cual es un
desafio significativo dado el caracter artesanal y a menudo limitado de la produccion
(Vega et al., 2023).

Asimismo, la falta de infraestructura adecuada no solo afecta la capacidad de
transporte, sino también la capacidad de almacenamiento y manejo de los productos.
Las alfombras de totora, siendo productos voluminosos, requieren condiciones
especificas de almacenamiento y transporte para asegurar que lleguen a su destino
final en condiciones Optimas. La inversion en infraestructura adecuada, incluyendo
instalaciones de almacenamiento y sistemas de embalaje avanzados, es crucial para

superar estos desafios logisticos.

A nivel de microeconomia, dentro de la organizacion Totora Sisa, se observan varios
puntos criticos. Primero, la comunidad enfrenta un conocimiento limitado sobre las

exigencias del mercado internacional. La falta de capacitacion en normativas de
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exportacion y en el uso de herramientas comerciales modernas dificulta la adaptacion
de los artesanos a las demandas de mercados exigentes como el de Carolina del
Norte. Ademas, la innovacion en disefio, necesaria para mantenerse competitivos, es
minima debido a la resistencia al cambio y a la falta de recursos para invertir en nuevos

materiales y técnicas (Zapata, 2020).

La comunidad de San Rafael, donde se encuentra Totora Sisa, depende en gran
medida de la artesania como medio de sustento econdmico. Sin embargo, las nuevas
generaciones muestran un interés decreciente en continuar con esta tradicion, lo que
pone en riesgo la continuidad y la transmision de conocimientos artesanales (Herrera
y Lozano, 2024). La baja valoracion de las artesanias en el mercado local también
contribuye a una percepcién negativa sobre el potencial econdmico de esta actividad,

llevando a muchos a abandonar el oficio en busca de alternativas mas lucrativas.

La estructura organizacional de Totora Sisa necesita una reestructuracion significativa
para abordar estos desafios. La capacitacion continua en normativas de exportacion
y herramientas comerciales modernas es esencial para que los artesanos puedan
adaptarse a las demandas del mercado internacional. Ademas, es crucial fomentar la
innovacion en disefio a través de la introduccion de nuevos materiales y técnicas, lo
que puede ayudar a mantener la competitividad de las alfombras de totora. La
colaboracién con disefiadores y artesanos contemporaneos puede aportar nuevas
ideas y enfoques que refresquen la oferta de productos, haciéndola mas atractiva para

los consumidores internacionales (Zapata, 2020).

El contexto cultural también juega un papel valioso en esta problematica. Las
alfombras de totora no solo son productos comerciales, sino también expresiones de
la identidad y el patrimonio cultural de la comunidad. La falta de estrategias efectivas
de promocion y difusion cultural limita la visibilidad y el reconocimiento de estos
productos en mercados internacionales. Ademas, los consumidores extranjeros,
aunque interesados en productos auténticos y sostenibles, exigen altos estandares de
calidad y disefios que se adapten a sus gustos y tendencias contemporaneas (Villalva,
2024).

La promocion cultural efectiva es crucial para destacar las alfombras de totora en el

mercado internacional. Esto implica no solo la comercializacion del producto, sino
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también la promocion de la historia y la cultura detras de cada pieza. Las estrategias
de promocioén cultural pueden incluir la participacion en ferias internacionales de
artesania, exposiciones culturales y la utilizacion de plataformas digitales para contar
la historia del producto y la comunidad que lo produce. Estas iniciativas pueden
aumentar la visibilidad de las alfombras de totora y atraer a consumidores interesados
en productos auténticos y culturalmente significativos (Villalva, 2024).

Pregunta de Investigacion

¢,Como contribuye el plan de exportacion de alfombras de totora para el

posicionamiento econémico en la empresa Totora Sisa, afio 20257?
Justificacién

La globalizacion ha permitido que productos artesanales tradicionales encuentren
nuevos mercados y oportunidades de crecimiento econdmico. La empresa
comunitaria Totora Sisa ha identificado una oportunidad estratégica en la exportacion
de alfombras de totora a Carolina del Norte, Estados Unidos, para el afio 2025. Este
plan de investigacién se alinea con las lineas de investigacion del programa de
Comercio Exterior, especificamente en globalizacién, negocios internacionales y
sostenibilidad, con énfasis en la sub linea de sostenibilidad. Pretende resolver
problematicas econdmicas y sociales, proporcionando una solucién innovadora y

pertinente para el desarrollo sostenible de la comunidad.

En un entorno globalizado, las pequefias y medianas empresas enfrentan el desafio
de mantenerse competitivas y sostenibles. La exportacion de productos artesanales a
mercados internacionales como Carolina del Norte ofrece una oportunidad estratégica
para incrementar los ingresos y mejorar la calidad de vida de los miembros de la
comunidad involucrada en la produccion de alfombras de totora. Este proyecto de
investigacién se justifica por la necesidad de encontrar vias efectivas para la insercion
de estos productos en mercados internacionales, promoviendo el desarrollo
econdémico y social de la comunidad. La pertinencia de esta investigacion radica en el
vinculo con las lineas de investigacion del programa de Comercio Exterior,
especificamente en areas relacionadas con el desarrollo econémico local, la
internacionalizacion de empresas y la sostenibilidad. Al abordar el problema de la

limitacion de mercado para los productos de Totora Sisa, este proyecto busca generar
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un impacto positivo en la economia local mediante la creacion de estrategias de
exportacion que permitan acceder a un mercado con alto poder adquisitivo y aprecio

por productos artesanales Unicos.

La problematica que se pretende resolver es clara, la necesidad de posicionar las
alfombras de totora en el mercado estadounidense para asegurar un crecimiento
econodmico sostenible para Totora Sisa. La competencia en el mercado local y la falta
de acceso a mercados internacionales han limitado el potencial de crecimiento de la
empresa. Mediante el disefio de un plan de exportacion detallado y bien
fundamentado, se espera superar estas barreras y abrir nuevas oportunidades para
la empresa comunitaria. Ademas, esta investigacibn aporta una perspectiva
innovadora al explorar las dinAmicas y requisitos del mercado de Carolina del Norte,
identificando las preferencias de los consumidores y adaptando las estrategias de

marketing y distribucién en consecuencia.

Estos elementos son cruciales para asegurar que las alfombras de totora no solo
ingresen al mercado, sino que también se posicionen como productos deseables y de
alta calidad. El aporte de esta investigacibn a las ciencias empresariales es
significativo. Primero, proporciona un caso de estudio practico sobre la
internacionalizacion de una empresa comunitaria, destacando las estrategias y
desafios asociados con la exportacién de productos artesanales. Segundo, ofrece una
contribucion al conocimiento sobre la sostenibilidad econdémica de comunidades

rurales a través del comercio internacional.

La exportacion de productos artesanales como las alfombras de totora no solo genera
ingresos, sino que también preserva y promueve la cultura y tradiciones locales en un
contexto global. Ademas, este proyecto de investigacion tiene el potencial de servir
como modelo para otras comunidades y empresas artesanales que buscan expandir
sus mercados mas alla de sus fronteras nacionales. Al documentar y analizar las
estrategias exitosas y los obstaculos enfrentados por Totora Sisa, se generara un
conocimiento valioso que podra ser aplicado en contextos similares, contribuyendo al

desarrollo econdmico sostenible de otras comunidades.

Finalmente, la investigacion sobre el plan de exportacion de alfombras de totora para

el posicionamiento economico de Totora Sisa en Carolina del Norte, Estados Unidos,
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es no solo necesaria sino también altamente pertinente. Alineada con las lineas de
investigacion del programa de Comercio Exterior, especificamente en globalizacion,
negocios internacionales y sostenibilidad, esta investigacion aborda una problematica
real y urgente, ofreciendo soluciones innovadoras y practicas que pueden generar un
impacto positivo tanto en la economia local de la comunidad como en el dmbito
académico y empresarial. La creacion de un plan de exportacion efectivo no solo abrird
nuevos mercados para Totora Sisa, sino que también servira como modelo para otras
comunidades y empresas artesanales que buscan expandir sus horizontes y alcanzar

un crecimiento sostenible a nivel internacional.
Objetivos de la Investigacion

El presente apartado define los objetivos que guian esta investigacion, estableciendo
el propésito general y las metas especificas que se buscan alcanzar. Estos objetivos
estan alineados con el problema planteado y ofrecen una estructura clara para el
desarrollo del estudio, orientando las acciones necesarias para obtener resultados

pertinentes y significativos.
Objetivo General

Elaborar un plan de exportacion de alfombras de totora para el posicionamiento
econémico de la empresa comunitaria Totora Sisa a Estados Unidos Carolina del
Norte 2025.

Objetivos Especificos

e Fundamentar teéricamente un plan de exportacion para el posicionamiento

econdémico de las empresas.

e Diagnosticar a la empresa comunitaria Totora Sisa en funcion de su

posicionamiento econdmico con alfombras de totora hacia Estados Unidos.

e Elaborar un plan de exportacion de alfombras de totora para el posicionamiento

econdémico de la empresa comunitaria Totora Sisa a Estados Unidos, afio 2025.
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Estructura capitular

La presente tesis se organiza en tres capitulos principales que abordan de manera
integral el analisis, desarrollo y propuesta para la exportacion de alfombras de totora
a Carolina del Norte, Estados Unidos, en el afio 2025, con el propdsito de posicionar
econémicamente a la empresa Totora Sisa. A continuacion, se detalla el contenido de

cada capitulo:

El capitulo 1, nombrado como fundamentacion tedrica sobre los factores que inciden
en la exportacion de alfombras de totora, se centra en establecer el marco teorico
necesario para comprender el contexto de la investigacion, abordando antecedentes
relevantes y estudios previos sobre exportacion de productos artesanales. Se
desarrollan las bases tedricas relacionadas con el comercio internacional, el marketing

de productos.

Por otra parte, el capitulo 2 aborda la metodologia para el disefio del plan de
exportacion de alfombras de totora, donde se describe la metodologia empleada para
el desarrollo de la investigacion. Incluye la caracterizacion del objeto de estudio,
especificando el contexto de la empresa Totora Sisa y sus productos. Se detalla el
enfoque, tipo y disefio de la investigacidn, el método utilizado para recopilar datos, las
técnicas e instrumentos aplicados, y el proceso de validacion con expertos. También
se aborda la definicion de la poblacién y muestra, asi como la presentacion de los
hallazgos obtenidos en el proceso de analisis, los cuales fundamentan la propuesta

final.

El capitulo 3 que contiene la propuesta de un plan estratégico de exportacion para
Totora Sisa, detalla un plan estratégico que incluye las acciones necesarias para
exportar las alfombras de totora a Carolina del Norte. El plan aborda aspectos como
estrategias de mercado, logistica, certificaciones, y proyecciones econdmicas,
buscando consolidar el posicionamiento econémico de Totora Sisa en el mercado

internacional.

Finalmente, se presentan las conclusiones derivadas del andlisis y desarrollo de la
investigacion, asi como recomendaciones dirigidas tanto a la empresa como a

posibles estudios futuros en el @ambito de la exportacion de productos artesanales.
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CAPITULO .

FUNDAMENTOS TEORICOS DE LA INCIDENCIA DE UN PLAN DE
EXPORTACION PARA EL POSICIONAMIENTO ECONOMICO DE LAS
EMPRESAS

El presente capitulo se abordan los antecedentes de la investigacion, donde se revisa
estudios previos vinculados con la exportacion de productos hacia mercados
internacionales. Posteriormente se presenta el marco conceptual que define, los
términos claves relacionados con el comercio internacional, la exportacion, y el
posicionamiento econdmico. En el apartado de referencias teéricas, se analizan los
fundamentos tedricos que respaldan las estrategias de internacionalizacion.
Asimismo, se incluye un analisis del contexto historico y social que influye en la
produccion y comercializacion, finalmente se realiza una conclusion parcial, donde se
sintetiza los elementos tedricos mas relevantes que servirdan como base para las

etapas posteriores.
1.1. Antecedentes de la investigacion

La investigacion referente al tema de analizado en esta tesis evidencioé la existencia
de numerosos estudios relacionados con la exportacién de productos artesanales de
alta calidad como estrategia de posicionamiento en mercados internacionales. En esta
linea de ideas, los siguientes parrafos exponen los principales elementos de los

estudios que fueron escogidos para el desarrollo de este apartado por su relevancia.

En el contexto internacional la tesis presentada por Gamarra et al. (2022) aborda la
estrategia de internacionalizacion de un producto peruano distintivo. El objetivo
general del estudio fue disefiar un plan de exportacion que le permitiera a la empresa
Kallisaya S.A.C. ingresar y posicionarse en el mercado estadounidense,
especificamente en California. La metodologia aplicada incluy6 un analisis FODA para
identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa, asi
como un plan de marketing internacional y un plan logistico detallado. Los principales
resultados alcanzados indican que el Paneton Chocomaca tiene un alto potencial de
aceptacion en el mercado objetivo debido a su valor nutricional y presentacion
innovadora. Las conclusiones del estudio subrayan la viabilidad del proyecto,
destacando la importancia de estrategias de promocion adecuadas y la necesidad de
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cumplir con los requisitos sanitarios y arancelarios para asegurar el éxito en la

exportacion.

Calle y Garcia (2024) presentaron una propuesta vinculada con una estrategia de
internacionalizacion de un licor artesanal ecuatoriano. El objetivo general del estudio
fue proponer un plan de exportacién para introducir el licor Miske en el mercado
espafol. La metodologia aplicada incluyé un analisis exploratorio y descriptivo,
utilizando tanto métodos cualitativos como cuantitativos, a través de la utilizacion de
encuestas y entrevistas con la comunidad de migrantes ecuatorianos en Madrid. Los
principales resultados indicaron que el licor Miske tiene un alto potencial de aceptacion
en el mercado espafiol debido a sus caracteristicas Unicas y la existencia de un
acuerdo comercial favorable entre Ecuador y la Unidn Europea. Las conclusiones del
estudio destacaron la viabilidad econémica del proyecto, con una inversion inicial
recuperable en cinco afios, y subrayan la importancia de estrategias de promocion
adecuadas y el cumplimiento de requisitos sanitarios y arancelarios para asegurar el

éxito en la exportacion.

La publicacion cientifica de Bonilla 'y Criollo (2022) aborda el disefio de una estrategia
para exportar abrigos de alpaca desde Otavalo, Ecuador, a los Estados de Alaska,
New York y Ohio en EEUU. El objetivo general del estudio fue desarrollar un plan de
internacionalizacion que permitiera la insercion exitosa de estos productos en el
mercado estadounidense. La metodologia aplicada estuvo compuesta de un analisis
exhaustivo del mercado obijetivo, utilizando el Modelo Uppsala de internacionalizacion,
y una revision de la literatura sobre la industria textil de Otavalo y su historia. Los
principales resultados indicaron que los abrigos de alpaca tienen un alto potencial de
aceptacion en los mercados seleccionados debido a sus caracteristicas Unicas y la
creciente demanda de productos artesanales y sostenibles. Las conclusiones del
estudio destacan la viabilidad del proyecto, subrayando la importancia de estrategias
de promocion adecuadas y el cumplimiento de los requisitos arancelarios y normativos

para asegurar el éxito en la exportacion.

Colque (2021) enfoc6 su propuesta en desarrollar un plan de negocio de exportacion
para la empresa Textiles S.A.C. En este plan de negocios se aplicdé un estudio de
mercado internacional que abarco la clasificacion de aranceles, las tendencias de
consumo de los tipos de productos textiles ofrecidos por la empresa, su ciclo de vida
y la selecciéon del mercado objetivo de acuerdo con las mejores proyecciones
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realizadas. Ademas, se analizaron los canales de distribucion, la segmentacion del

cliente objetivo y su comportamiento.

Bajo estas premisas el autor desarrolld un plan de marketing que incluyé el Mix de
Marketing, un estudio técnico, un plan operativo para la empresa, un organizacional y
finalmente se realiz6 un andlisis econdmico y financiero para medir la viabilidad del
plan de negocio de exportacion. Las conclusiones exponen gue la empresa cuenta
con productos de alta calidad, pero carece de un plan de exportacion, estructura
organizativa eficiente y personal capacitado para gestionar nuevos mercados. Del
mismo modo se evidencia que el disefio del plan estratégico es viable con estrategias,
sostenibilidad y marketing digital, seleccionando a Alemania como mercado objetivo e
implementando adaptaciones en productos, precios y canales de venta para competir

internacionalmente.

Los antecedentes revisados aportan un marco teorico y practico relevante para el
desarrollo del plan de exportacion. En esta linea, los estudios como el de Gamarra et
al. (2022) y Perdomo et al. (2021) destacan la utilidad del andlisis FODA vy la
implementacion de estrategias de marketing internacional para garantizar la
aceptacion de productos en mercados especificos. Asimismo, la investigacion de Calle
y Garcia (2024) subraya la importancia de realizar estudios de mercado orientados a
comunidades especificas, lo cual resulta aplicable para identificar nichos potenciales
en Carolina del Norte. Por otro lado, Bonilla y Criollo (2022) y Colque (2021) enfatizan
la viabilidad econémica y la necesidad de adaptaciones en producto, precio y canales

de distribucion, lo que puede orientar el disefio técnico y financiero del presente plan.
1.2. Marco conceptual

El marco conceptual de esta investigacion aborda los fundamentos teoricos clave
relacionados con el comercio exterior y su impacto en la exportacién de productos. Se
analizan conceptos esenciales como las caracteristicas del producto, la sostenibilidad
en el comercio internacional, la responsabilidad social empresarial (RSE), y la
participacion en cadenas globales de valor. Ademas, se examinan las economias de
escala y las tendencias del comercio justo como factores determinantes para la

insercion de productos sostenibles en mercados internacionales.
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1.2.1. El comercio exterior

El comercio exterior es un elemento clave en la economia global que facilita el
intercambio de bienes y servicios entre paises. Este proceso permite a las empresas
acceder a nuevos mercados, diversificar sus ingresos y aprovechar ventajas
competitivas (Ponce et al., 2020). Para las empresas, la exportacion de productos
representa una estrategia de crecimiento y posicionamiento en mercados

internacionales.
1.2.2. Posicionamiento econémico

De acuerdo con Figueroa (2020) el posicionamiento econémico se refiere a la
percepcion que los consumidores tienen de una empresa, producto o servicio en
relacion con sus competidores en el mercado. Esta percepcion influye en las
decisiones de compra y en la lealtad del cliente. Para lograr un posicionamiento
efectivo, las empresas deben identificar y comunicar claramente sus ventajas
competitivas, diferenciandose de la competencia y ofreciendo un valor Unico que
resuene con las necesidades y deseos de los consumidores. Ademas, el
posicionamiento econdmico contiene varias dimensiones que deben ser atendidas

para que la estrategia de posicionamiento de efectiva.

En este sentido, el posicionamiento econémico se entiende como la manera en que
una empresa logra diferenciarse en la mente de los consumidores en relacion con sus
competidores. Esta distincion influye directamente en la decisién de compra y en la
fidelidad del cliente, ya que los consumidores tienden a elegir aquellas marcas que
ofrecen un valor claro y Unico, alineado con sus necesidades y expectativas. Para un
posicionamiento exitoso, las empresas deben conocer sus ventajas competitivas y
saber comunicarlas de forma efectiva, atendiendo las diversas dimensiones que

influyen en la percepcion del mercado.
1.2.3. Dimensiones del posicionamiento econdémico

El posicionamiento econdmico estd integrado por varias dimensiones que

comprenden diversos aspectos empresariales. En entre ellos se encuentran:
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1.2.3.1. Dimensién financiera

El posicionamiento econémico desde la dimension financiera se enfoca en la
capacidad de una empresa para garantizar la sostenibilidad y crecimiento econémico
a través de la gestion eficiente de sus recursos financieros, maximizando la
rentabilidad y minimizando riesgos. Segun Valle (2020) la planificacion financiera
efectiva es crucial para cumplir objetivos estratégicos y operativos, asegurando la

estabilidad y expansion de la organizacion.

En este sentido, la dimension financiera abarca el control de ingresos y egresos,
ademas de la capacidad de financiar actividades de exportacién, responder a cambios
en el mercado y garantizar la estabilidad econdmica frente a los desafios
internacionales. En el caso de las empresas, esto implica evaluar costos asociados a
la exportacién, como transporte, aranceles e inversion en promocion, para

posicionarse como un competidor sélido en el mercado estadounidense.

1.2.3.2. Dimensién de mercado

Esta dimension se refiere a la capacidad de una empresa para identificar, acceder y
satisfacer las necesidades de un mercado especifico. Kotler y Keller (2006) destacan
gue la segmentacion y conocimiento del mercado objetivo son esenciales para

desarrollar estrategias efectivas que permitan captar y fidelizar clientes.

Para las empresas, la dimension de mercado implica comprender las preferencias de
los consumidores en los mercados internacionales, adaptando los productos a las
tendencias locales y diferenciandolas de la competencia. El enfoque debe estar en
estrategias que permitan construir una propuesta de valor alineada con la calidad,

disefio y sostenibilidad que los consumidores valoren.

1.2.3.3. Dimension de competitividad

La competitividad se define como la capacidad de una empresa para mantener
ventajas comparativas frente a sus rivales en el mercado. Porter (1980) afirma que la
ventaja competitiva se logra mediante estrategias de diferenciacion, liderazgo en

costos o enfoque en nichos especificos.

Se interpreta entonces que la competitividad como la habilidad para destacar en el
mercado internacional, calculando en la calidad artesanal y la sostenibilidad de sus
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productos. Esto requiere evaluar constantemente la oferta de competidores, mejorar

procesos y mantener una imagen de marca coherente y atractiva.

1.2.3.4. Dimensién operativa

La dimension operativa abarca los procesos internos y capacidades logisticas que una
empresa debe optimizar para garantizar una operacion eficiente. Segun Sandoval
(2022) la gestion de operaciones eficiente permite cumplir con los objetivos de calidad,

tiempo y costo.

En el contexto la dimensién operativa se traduce en garantizar una produccion
constante y de alta calidad, cumpliendo con los estandares internacionales. Ademas,
se requiere una logistica efectiva que permita gestionar inventarios, transporte y
tiempos de entrega hacia mercados internacionales sin incurrir en costos excesivos o

demoras.

1.2.3.5. Dimension social y ambiental

Esta dimensién se enfoca en el impacto de las actividades empresariales en la
sociedad y el medio ambiente, promoviendo practicas sostenibles y responsables. El
Pacto Global de las Naciones Unidas (2015) establece que las empresas tienen un rol
clave en el desarrollo sostenible mediante la adopcién de practicas que generen valor
social y ambiental.

Para las empresas objeto de analisis esta dimensidn representa una oportunidad para
destacar en el mercado internacional al promover practicas responsables, como el uso
de materias primas sostenibles y la inclusion de comunidades locales en la
produccion. Este enfoque mejora la percepcion de la marca, reforzando su

compromiso ético y ambiental.

1.2.3.6. Dimension de innovacion

La innovacion se refiere a la capacidad de desarrollar nuevos productos, procesos o
modelos de negocio que aportan valor al mercado. Segun Avila (2021) en la
investigacion de Drucker en el afio 1985 se expone que la innovacion es el medio
especifico para aprovechar el cambio como una oportunidad para generar

crecimiento.
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La dimension de innovacion implica integrar tecnologia en la produccién de productos,
como disefios personalizados o procesos mas eficientes, y explorar nuevos modelos
de comercializacidon en linea. Esto permite adaptarse a las demandas del mercado,

manteniéndose un paso adelante de los competidores.

1.2.3.7. Dimension cultural y mercado

Esta dimension considera como los valores culturales y las preferencias del mercado
influyen en la aceptacion de un producto. La cultura afecta la percepcion del valor, las
prioridades y las decisiones de compra de los consumidores (Alvarado y Romero,
2023).

En el caso de esta tesis, esta dimension implica respetar y reflejar los valores
culturales tanto del mercado extranjeros como de su origen. Los productos pueden
posicionarse como piezas auténticas, apelando al interés del consumidor extranjero
por productos Unicos y sostenibles, mientras se adaptan a las preferencias estéticas

del mercado obijetivo.
1.2.4. Exportacion

La exportacion es una actividad esencial en el comercio internacional que implica la
venta de bienes o servicios desde un pais hacia mercados extranjeros. Este proceso
les permite a las empresas acceder a una clientela mas amplia, contribuyendo
satisfactoriamente al crecimiento econémico de las naciones (Alvarado y Romero,
2023).

De acuerdo con lo expuesto por los autores, la exportacion puede interpretarse como
un pilar fundamental del comercio internacional, ya que facilita la transferencia de
bienes y servicios hacia mercados externos, generando oportunidades de expansion
para las empresas. Este proceso amplia el alcance de los productos nacionales,
actuando como un motor clave para el desarrollo econémico de los paises, al

fortalecer su posicion en el mercado global y diversificar sus fuentes de ingreso.
1.2.5. Plan de exportacion

Un plan de exportacion es una herramienta estratégica que permite a las empresas
planificar y ejecutar de manera efectiva sus actividades en mercados internacionales.

Este documento detalla los objetivos comerciales, identifica mercados potenciales,
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evalia la competencia y establece estrategias de marketing adaptadas a las
particularidades de cada pais. Ademas, contempla aspectos logisticos, financieros y
legales necesarios para la exportacion, garantizando que las empresas estén

preparada para enfrentar los desafios del comercio internacional (Timana, 2020).

El plan de exportacion se puede entender como una herramienta fundamental para
las empresas que buscan expandirse a mercados internacionales. Este plan define los
objetivos comerciales y estrategias adaptadas a las caracteristicas de cada mercado,
incluyendo ademas el analisis de la competencia y los aspectos logisticos, financieros
y legales esenciales para asegurar una exportacion exitosa. En este sentido, al
proporcionar una guia clara y estructurada, permite a las empresas anticipar los
desafios del comercio global y tomar decisiones estratégicas que incrementen sus

oportunidades de éxito en el extranjero.
1.2.6. Procedimientos para la exportacion

Los procedimientos para la exportacion comprenden una serie de pasos legales,
administrativos y logisticos necesarios para enviar mercancias desde un pais de
origen a un mercado extranjero. Segun la Organizacion Mundial del Comercio (OMC)
(OMC, 2020) los procedimientos de exportacion incluyen la obtencion de permisos, el
cumplimiento de regulaciones aduaneras y la presentacion de documentacion

necesaria para facilitar el comercio internacional.

En el contexto estos procedimientos son cruciales para garantizar el cumplimiento con
las normativas tanto nacionales como en el pais objetivo. Esto incluye registrar los
productos como exportables, gestionar certificados de origen y cumplir con los
requisitos de etiquetado y estandares de calidad del mercado internacional. Ademas,
las empresas deben optimizar estos procesos para reducir tiempos y costos,

garantizando la competitividad de sus productos.
1.2.7. Logisticay cadena de suministro

La logistica y la cadena de suministro abarcan la planificacion, implementacion y
control de los flujos de bienes, servicios e informacion desde el punto de origen hasta
el consumidor final. Christopher (2016) define la cadena de suministro como "la red
de organizaciones interconectadas que participan en el flujo de productos y servicios

hacia el mercado".
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En este caso, la logistica y la cadena de suministro son fundamentales para gestionar
eficientemente las operaciones de exportacion. Esto incluye coordinar proveedores,
almacenaje, transporte internacional y distribucion final en el mercado extranjero. Una
cadena de suministro optimizada permitira a las empresas cumplir con los plazos de
entrega, mantener bajos costos operativos y garantizar la calidad de sus productos,
aspectos clave para construir una relacion de confianza con sus clientes

internacionales.
1.2.8. Distribucion

La distribucion se refiere al conjunto de actividades necesarias para hacer llegar los
productos desde el fabricante hasta el consumidor final, abarcando canales directos e
indirectos. Segun Kotler y Keller (2006) un sistema de distribucion efectivo permite a

las empresas maximizar la disponibilidad de productos y minimizar costos logisticos.

La distribucién, jugara un papel esencial para posicionar los productos en el mercado
internacional. Las empresas pueden optar por canales directos, como la venta en
linea, o indirectos, trabajando con distribuidores locales. Ademas, la estrategia debe
adaptarse a las caracteristicas del mercado objetivo, garantizando la accesibilidad del

producto y fortaleciendo su posicionamiento como una alternativa Unica y sostenible.
1.2.9. Medio de transporte

El medio de transporte es el sistema utilizado para trasladar bienes de un lugar a otro,
y su eleccién depende de factores como costos, tiempo y caracteristicas del producto.
Ballou (2004) sefiala que "la seleccion adecuada del medio de transporte es esencial

para optimizar la cadena de suministro y reducir costos logisticos".

El medio de transporte mas viable es el maritimo, debido al tamafio y peso del
producto, seguido del transporte terrestre desde el puerto hasta mercado destino. Es
necesario considerar opciones que equilibren costo y tiempo de entrega, asegurando
que el producto llegue en Optimas condiciones. Ademas, las empresas deben evaluar

posibles alianzas con operadores logisticos para mejorar la eficiencia en este proceso.
1.2.10. Rol de los Incoterms en el comercio internacional (Incoterms 2020)

Los Incoterms (International Commercial Terms) son términos estandar que regulan
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las responsabilidades entre compradores y vendedores en el comercio internacional,
definiendo aspectos como entrega, riesgos y costos. Estos facilitan las transacciones
internacionales al establecer un lenguaje comun entre las partes involucradas (Castro,
2020).

En este sentido, la Tabla 1 resume los 11 Incoterms vigentes en la version 2020,

destacando sus diferencias en términos de costos, riesgos y modos de transporte.
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Tabla 1

Incoterms vigentes en la version 2020

Modo de
Incoterm  Significado Entrega de la mercancia Responsabilidad de costos Responsabilidad de riesgos
transporte
El vendedor entrega la mercancia al El riesgo se transfiere al Cualquier
EXW (Ex o i ) El comprador asume todos los
En fdbrica  comprador en sus instalaciones o lugar comprador al momento de la modo de
Works) costos desde el lugar de entrega.
acordado. entrega en el lugar acordado. transporte.
i El vendedor cubre los costos hasta _ _ _
] El vendedor entrega la mercancia al El riesgo se transfiere al Cualquier
FCA (Free Libre ] ] el punto de entrega; el comprador )
_ _ transportista designado por el comprador ) comprador cuando el transportista modo de
Carrier) transportista asume los costos a partir de ese _ i
en un punto acordado. recibe la mercancia. transporte.
momento.
) El vendedor cubre los costos hasta ) )
FAS (Free Libre al El vendedor entrega la mercancia al El riesgo se transfiere al Solo
_ el puerto de embarque; el .
Alongside  costado del costado del buque en el puerto de comprador cuando la mercancia transporte
] ] comprador asume los costos i .
Ship) buque embarque designado. esta al costado del buque. maritimo.
desde ese punto.
) El vendedor entrega la mercancia a El vendedor cubre los costos hasta El riesgo se transfiere al Solo
FOB (Free Libre a i .
bordo del buque en el puerto de que la mercancia esté a bordo del comprador una vez que la transporte
on Board)  bordo i . i n
embarque designado. buque. mercancia estéd a bordo del buque. maritimo.
. El vendedor cubre los costos hasta El riesgo se transfiere al
CFR (Cost El vendedor entrega la mercancia a ) . Solo
Costo y el puerto de destino, pero el comprador cuando la mercancia
and bordo del buque y paga el flete hasta el . transporte
) flete ) comprador asume los costos esta a bordo del buque en el n
Freight) puerto de destino. ) maritimo.
posteriores. puerto de embarque.
Costo, El vendedor entrega la mercancia a El vendedor cubre los costos hasta ) ) Solo
CIF (Cost, . El riesgo se transfiere al
seguro y bordo del buque, paga el flete y el el puerto de destino, incluyendo el i transporte
Insurance i o ) p comprador cuando la mercancia N
flete seguro hasta el puerto de destino. seguro minimo obligatorio. maritimo.




and esta a bordo del buque en el

Freight) puerto de embarque.
CPT Transporte  El vendedor entrega la mercancia al El vendedor cubre los costos hasta El riesgo se transfiere al Cualquier
(Carriage pagado transportista y paga el transporte hasta el destino, pero el comprador comprador cuando la mercancia modo de
Paid To) hasta el destino acordado. asume los costos posteriores. es entregada al transportista. transporte.
CIP
] Transporte i ) ] )
(Carriage El vendedor entrega la mercancia al El vendedor cubre los costos hasta El riesgo se transfiere al Cualquier
y seguro . L .
and q transportista, paga el transporte y el el destino, incluyendo el seguro comprador cuando la mercancia modo de
pagados . - . . .
Insurance hast seguro hasta el destino acordado. minimo obligatorio. es entregada al transportista. transporte.
asta
Paid To)
i El riesgo se transfiere al )
DAP El vendedor entrega la mercancia en el . Cualquier
) Entregado _ ) El vendedor asume todos los comprador cuando la mercancia
(Delivered lugar de destino acordado, lista para ser _ o ) modo de
en lugar costos hasta el lugar de destino. esté disponible en el lugar de
At Place) descargada. ) ) transporte.
destino, lista para ser descargada.
DPU i El riesgo se transfiere al .
) Entregado  El vendedor entrega la mercancia en el  El vendedor cubre todos los costos . Cualquier
(Delivered _ ) ) comprador cuando la mercancia
en lugar lugar de destino acordado, habiendo hasta el lugar de destino, modo de
at Place ] . se encuentra descargada en el
descargado realizado la descarga. incluyendo la descarga. ] transporte.
Unloaded) lugar de destino.
Entregado i El vendedor asume todos los El riesgo se transfiere al )
DDP El vendedor entrega la mercancia en el ) ) i Cualquier
) con ) ] costos, incluidos los aranceles de  comprador cuando la mercancia
(Delivered lugar de destino, habiendo pagado todos ~ ) o ] modo de
_ derechos ) y importacion y los impuestos en el  esta disponible en el lugar de
Duty Paid) los aranceles de importacion. . | ) transporte.
pagados pais de destino. destino.

Nota. La tabla muestra los Incoterms vigentes en la version 2020. Adaptado de Huaman (2021)




1.2.11. Regimenes de exportacion y su clasificacion

Los regimenes de exportacidén son las disposiciones legales que regulan la salida de
bienes de un pais, clasificandose en regimenes definitivos y temporales, segun la
naturaleza del comercio. De acuerdo con el Cdédigo Aduanero Uniforme de la
Comunidad Andina (2018), los regimenes definitivos implican la salida permanente de
bienes, mientras que los temporales permiten su reingreso tras cumplir un objetivo

especifico.

El régimen definitivo sera el mas utilizado, ya que los productos seleccionados estan
destinadas a la venta permanente en el mercado. Sin embargo, las empresas también
podrian considerar regimenes temporales para la participacion en ferias

internacionales o muestras comerciales, maximizando su presencia y visibilidad.
1.2.12. Concepto de sostenibilidad en el comercio internacional

La sostenibilidad en el comercio internacional se refiere a practicas que aseguran el
equilibrio entre el crecimiento econdmico, el cuidado ambiental y el bienestar social
(Lanza et al., 2023). En el contexto esto implica el uso responsable de materiales
naturales, minimizacién del impacto ambiental en la produccion y la promocion de un
comercio justo que beneficie a las comunidades productoras. En este sentido, los
productos ecoamigables cumplen con regulaciones ambientales internacionales,
respondiendo a la creciente demanda de los consumidores por opciones sostenibles

y éticas.
1.2.13. Responsabilidad social empresarial (RSE)

La RSE es un enfoque de gestion empresarial que considera el impacto social,
econdémico y ambiental de las operaciones comerciales (Sanchez & Montoya, 2023).
Para las empresas, esto implica practicas éticas en la cadena de produccion, como el
pago justo a los artesanos, el uso de materiales sostenibles y el desarrollo de la
comunidad local. La RSE fortalece la reputacion de las empresas en los mercados
internacionales, al alinearse con los valores de consumidores que priorizan la

responsabilidad social en sus decisiones de compra.
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1.2.14. Cadenas globales de valor

Las cadenas globales de valor (CGV) describen la distribucién de las etapas de
produccion de un bien a nivel internacional (Cadena et al., 2020). En el caso de las
empresas, su integracion en estas cadenas implica la participacion en mercados
globales a través de la produccion local, con procesos de distribucién y
comercializacion. La insercién en CGV permite a las empresas artesanales acceder a
tecnologias, mejores practicas y ampliar su alcance comercial, aumentando su

competitividad en el exterior.
1.2.15. Economias de escalay su relevancia en el comercio exterior

Las economias de escala refieren a la reduccién de costos unitarios a medida que
aumenta la produccion (Benitez, 2024). Para las empresas, alcanzar economias de
escala significa optimizar procesos de fabricacion y logistica, lo cual mejora la
rentabilidad y facilita la competitividad en mercados internacionales. Asimismo, la
eficiencia en la produccion también permite ofrecer precios mas accesibles sin

comprometer la calidad ni la sostenibilidad del producto.
1.2.16. Tendencias del comercio justo

El comercio justo promueve practicas comerciales equitativas, garantizando que los
productores reciban un pago justo y condiciones laborales dignas. En el mercado
internacional, los consumidores valoran cada vez méas productos certificados como
éticos y responsables (Lanza et al.,, 2023). En este sentido, al ser un producto
artesanal y sostenible, tienen un alto potencial en este nicho, al alinearse con las
tendencias globales de consumo que priorizan la transparencia, la equidad y el

impacto positivo en las comunidades productoras.
1.2.17. Tipo de empresas

En Ecuador existe una amplia variedad de clasificaciones para determinar los tipos de
empresas. Estas clasificaciones incluyen su naturaleza, el tamafio, el sector en el que
desarrollan sus actividades econdmicas, el nivel de integracion del capital y su
estructura juridica. Bajo este contexto a continuacion se exponen los principales tipos

de empresas existentes a nivel nacional, de acuerdo con su clasificacién:
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Tabla 2

Tipos de empresas en Ecuador

Clasificaciones Tipos
Por su naturaleza Industriales
Comerciales
De servicios

Agropecuarias
Mineras y petroleras

Artesanal

Por su tamafio Microempresas (hasta 9 trabajadores)
Pequefias empresas (de 10 a 49 trabajadores)
Medianas (de 50 y 199 trabajadores)

Grandes (mas de 200 trabajadores)

Por su sector Publicas
Privadas
Mixtas

Por la integracién del capital Unipersonales

Pluripersonales o sociedades

Por su estructura juridica Comparfiia en nombre colectivo
Compafiia en comandita simple y dividida por acciones
Compafiia de responsabilidad limitada
Compaiiia anénima

Compaiiia de economia mixta

Nota. La tabla muestra los diversos tipos de empresas de acuerdo con su
clasificacion. Adaptado de Superintendencia de Compaiiias (2018)

Como se puede observar, en el Ecuador existe una amplia variedad de clasificaciones
y tipo de empresas. Cada organizacion empresarial a nivel nacional se vincula con

alguno de los tipos expuesto dentro de cada una de las clasificaciones definidas.
1.3. Referencias teoricas
1.3.1. Relevancia del comercio exterior

El comercio exterior constituye un pilar fundamental para el desarrollo econémico de
las empresas en un entorno cada vez mas globalizado. A través de la exportacion e
importacion de bienes y servicios, las empresas pueden superar las limitaciones del
mercado local y acceder a una demanda mucho mas amplia, diversificada y con mayor

capacidad adquisitiva. Esta expansion genera en primera instancia un crecimiento
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econOmico directo al aumentar las ventas y los ingresos, promoviendo ademas la
competitividad al incentivar la mejora continua en la calidad, innovacion y eficiencia

de los procesos productivos (Ponce et al., 2020).

En el contexto mundial actual, caracterizado por la integracion econdémica, los avances
tecnologicos y la eliminacion de barreras comerciales, el comercio exterior se ha
convertido en una herramienta estratégica para alcanzar economias de escala. Al
incrementar la produccidén para satisfacer mercados internacionales, las empresas
logran reducir los costos unitarios y optimizar su rentabilidad. Esto resulta
especialmente significativo para las empresas que buscan posicionarse mas alla de
su entorno local, permitiéndoles competir en igualdad de condiciones con empresas

de mayor tamafio en mercados extranjeros.

En el caso especifico el comercio exterior presenta una oportunidad invaluable para
aprovechar su valor cultural, autenticidad y sostenibilidad como ventajas competitivas.
A diferencia de los productos masivos, los bienes artesanales responden a una
demanda global creciente por productos diferenciados y con identidad propia, lo que
permite acceder a nichos de mercado especializados en paises como mercados
internacionales, donde los consumidores valoran cada vez mas la tradicion, la

responsabilidad ambiental y la exclusividad.

Asimismo, el comercio exterior fomenta la transferencia de conocimientos y
tecnologias, al exponer a las empresas a mejores practicas productivas y comerciales.
La insercién en mercados globales también permite establecer alianzas estratégicas,
acceder a nuevos canales de distribucion y fortalecer las cadenas de valor
internacionales, aumentando la competitividad de las empresas artesanales y

potenciando su crecimiento a largo plazo (Cadena et al., 2020).

Del mismo modo, la relevancia del comercio exterior en el crecimiento econémico no
se limita Unicamente a las empresas, sino que tiene un impacto positivo en las
comunidades locales donde se desarrollan los productos. Al generar empleo,
fortalecer las cadenas productivas y promover un desarrollo econdmico sostenible, el
comercio exterior impulsa la mejora de la calidad de vida de los productores y
artesanos, La combinacion de practicas responsables, innovacion y aprovechamiento
de los mercados globales permite a las empresas no solo crecer econdémicamente,

sino también posicionarse como actores clave en la economia globalizada.
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1.3.2. Exportacion como estrategia de expansion

En la misma linea de ideas, la exportacion representa una estrategia clave para la
expansion de las empresas artesanales, al permitiles acceder a mercados
internacionales que valoran la exclusividad, la tradicion y la sostenibilidad. Este
enfoque es especialmente relevante en un contexto global donde los consumidores
demandan cada vez mas productos Unicos y con responsabilidad ambiental, lo que
ofrece una ventaja competitiva significativa para productos. Sin embargo, junto con las
oportunidades, esta estrategia también enfrenta diversos desafios que deben ser

considerados para garantizar su éxito.

En este sentido, entre las principales ventajas de exportar productos artesanales se

encuentran los descritos en la Tabla 1.

Tabla 3
Ventajas de la exportacién de productos artesanales
Ventajas Descripcion
Acceso a nuevos mercados y La exportacion permite a las empresas llegar a consumidores
nichos especializados que buscan productos diferenciados y de alta calidad. En

mercados como Estados Unidos, Europa y Asia, existe una
creciente preferencia por bienes artesanales debido a su
autenticidad, disefio Unico y bajo impacto ambiental como
productos de alto valor cultural y sostenible, lo que las hace
atractivas para nichos de mercado como el comercio justo, la

decoracién ecoamigable y los bienes de lujo éticos.

Diversificacién de ingresos Al exportar, las empresas reducen su dependencia del
mercado local y diversifican sus fuentes de ingresos. Esto
protege a las empresas artesanales de fluctuaciones
econdémicas internas y permite que sus productos tengan
mayor alcance. Ademds, la entrada a mercados
internacionales puede generar oportunidades para establecer
relaciones comerciales duraderas con distribuidores y

consumidores extranjeros.

Incremento en la competitividad y La participacion en mercados globales obliga a las empresas
la innovacion a adaptarse a estandares internacionales de calidad, lo que
incentiva la mejora continua en los procesos productivos, el
disefio y la gestion empresarial. La competitividad obtenida a

través de la exportacion también se traduce en la adopcién de
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mejores practicas, tecnologias y procesos que benefician la

operacion general del negocio.

Valoracion de la sostenibilidad yla  La exportacion de productos artesanales sostenibles,
responsabilidad social responde a una tendencia global de consumo responsable.
Los compradores internacionales valoran productos que
promueven practicas éticas, como el uso de materiales
naturales, el comercio justo y el apoyo a las comunidades
productoras. Esto no solo fortalece la imagen corporativa de la
empresa, sino que también mejora su aceptacion en mercados

con consumidores socialmente conscientes.

Nota. La tabla muestra las diversas ventajas de la exportacion de productos

artesanales. Adaptado de Ponce et al. (2020)

Bajo el mismo escenario, los desafios implicitos en la exportacidon de productos

artesanales son:

Tabla 4
Desafios de la exportacién de productos artesanales
Desafios Descripcion
Costos logisticos y operativos Uno de los principales desafios al exportar productos son los

altos costos logisticos asociados al transporte internacional,
almacenamiento y distribucién. Debido a su naturaleza y
volumen, los bienes artesanales pueden enfrentar
dificultades para optimizar costos en comparacion con
productos industrializados. Ademas, factores como el
embalaje adecuado para proteger los productos durante su

envio incrementan los gastos.

Cumplimiento de normativas y Cada pais tiene normativas especificas relacionadas con la
regulaciones internacionales importacion, las certificaciones de origen, las regulaciones
ambientales y los estandares de calidad. Las empresas
deben adaptarse a estos requisitos, lo que puede implicar
procesos adicionales, como la obtencién de certificaciones y
pruebas de conformidad, que suponen tanto costos como

tiempo.

Barreras arancelarias y culturales Las tarifas arancelarias y otros impuestos aplicados a los
productos importados pueden dificultar la competitividad en
ciertos mercados. A esto se suman las barreras culturales,
como las diferencias en gustos, preferencias vy

comportamientos de compra, lo que obliga a las empresas a
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realizar estudios de mercado y adaptar su producto o
estrategias de marketing para satisfacer las expectativas de

los consumidores extranjeros.

Capacidades de produccién y La demanda en mercados internacionales puede superar la
escalabilidad capacidad productiva de las empresas artesanales, que
generalmente trabajan a pequefia escala. Esto implica un
desafio para mantener la calidad del producto y la
sostenibilidad de los procesos al aumentar los niveles de
produccion. La implementacion de estrategias para alcanzar
economias de escala sin comprometer la autenticidad y la

responsabilidad ambiental es fundamental.

Competencia global y En el mercado internacional, las empresas deben competir
posicionamiento de marca con productos industriales de bajo costo y con otros bienes
artesanales de diferentes regiones. Establecer un
posicionamiento de marca sélido basado en valores como la
sostenibilidad, la calidad y la tradicion cultural es esencial

para destacar frente a la competencia.

Nota. La tabla muestra las diversas ventajas de la exportacion de productos
artesanales. Adaptado de Custodio (2020)

Sobre la base de lo expuesto en este apartado, se hace evidente que la exportacion
ofrece un camino viable para el crecimiento y la internacionalizacion de las empresas.
Las ventajas competitivas relacionadas con la autenticidad, la sostenibilidad y el valor
cultural posicionan estos productos en mercados que buscan alternativas éticas y
responsables. No obstante, para superar los desafios logisticos, normativos y
productivos, es crucial desarrollar estrategias de adaptacion y eficiencia,
aprovechando el comercio justo y las tendencias globales de consumo responsabile.
De esta manera, la exportacion impulsa la expansion comercial, contribuyendo al

desarrollo econdémico y social de las comunidades artesanales involucradas.
1.3.3. Teorias del Comercio Internacional

Las teorias del comercio internacional proporcionan un marco que permite
comprender las dinamicas del intercambio comercial entre paises y la forma en que
las empresas pueden competir en mercados globales. Estas teorias, desarrolladas por
economistas y especialistas como David Ricardo y Michael Porter, son fundamentales
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para analizar la insercion de productos en el comercio exterior, especialmente en

sectores especializados como el artesanal.

1.3.3.1. Teoria de la Ventaja Comparativa y Ventaja Competitiva

De acuerdo con Chavez (2024)La teoria de la ventaja comparativa fue desarrollada
por David Ricardo en su obra Principles of Political Economy and Taxation (1817).
Esta teoria establece que los paises deben especializarse en la produccion de bienes
y servicios en los que tengan un menor costo de oportunidad en comparaciéon con
otras naciones. La especializacion permite aumentar la eficiencia productiva,
generando beneficios mutuos en el comercio internacional. Una ventaja comparativa
derivada de la disponibilidad de materia prima natural, las habilidades ancestrales de
los artesanos y la identidad cultural del producto, lo que le permite competir en

mercados globales.

Por otro lado, la ventaja competitiva fue propuesta por Michael Porter en su libro The
Competitive Advantage of Nations, publicado en el afio 1990 (Rinconada et al., 2022).
Segun Porter, las empresas no solo deben depender de la especializacién, sino
también diferenciarse mediante la calidad, la innovacion y la eficiencia en costos. En

el contexto la ventaja competitiva se manifiesta en:
e Calidad del producto: Uso de materiales naturales y duraderos.

e Innovacion: Disefio auténtico y adaptacibn a tendencias modernas en

decoracion ecoamigable.

e Costos eficientes: Aprovechamiento de recursos locales y optimizacién de

procesos de produccion artesanal.

Esta combinacion de ventaja comparativa y competitiva permite a las empresas a
destacar en mercados internacionales donde la sostenibilidad y el comercio justo son

valores prioritarios para los consumidores.
1.3.4. Analisis de mercado internacional

El analisis de mercado internacional es un proceso clave para la internacionalizacion
de productos y servicios. A través de técnicas como la segmentacion de mercados, la

evaluacion de factores criticos y el estudio de tendencias globales, las empresas
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pueden identificar mercados objetivo y adaptar sus estrategias comerciales. Diversos

autores y enfoques tedricos respaldan esta metodologia.

1.3.4.1. Segmentacion y Seleccion de Mercados Objetivo

La segmentacion de mercados es una teoria central del marketing desarrollada por
autores como Philip Kotler, conocido como el padre del marketing moderno. En su
obra Marketing Management (1967), Kotler establece que la segmentacion consiste
en dividir un mercado heterogéneo en grupos mas pequefios y homogéneos en

funcion de criterios especificos, como:
e Segmentacion demografica: Edad, género, ingresos y nivel socioeconémico.
e Segmentacion geogréfica: Regiones, paises o ciudades especificas.

e Segmentacion psicogréfica: Estilo de vida, valores y personalidad de los

consumidores.

e Segmentacion conductual: Habitos de consumo y lealtad a la marca.

La segmentacion psicografica y conductual es clave para determinar que los
productos van dirigidas a consumidores que valoran la sostenibilidad, la autenticidad

y el comercio justo.

La teoria de segmentacién es complementada por el enfoque de seleccion de
mercados objetivo de autores como Michael Porter (1980), quien sugiere que una

evaluacion detallada de los mercados debe considerar factores como:

e Tamafio y crecimiento de la demanda: La viabilidad del mercado depende del

potencial de consumo y la expansién del nicho objetivo.

e Poder adquisitivo de los consumidores: Es determinante para la
comercializacién de productos artesanales, que suelen tener un valor agregado

superior.

e Barreras de entrada: Aspectos como aranceles, regulaciones y normativas que

pueden limitar el acceso al mercado.
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e Diferencias culturales: Adaptar la propuesta de valor a las expectativas y

tradiciones del consumidor objetivo.

Por ejemplo, Hofstede (1980) en su teoria de las dimensiones culturales destaca que
las diferencias culturales impactan la percepcién y aceptacion de productos en
mercados internacionales. En la actualidad el valor de la artesania, la responsabilidad
social y el disefio exclusivo encajan bien con las preferencias culturales de nichos

conscientes del impacto ambiental.

1.3.4.2. Factores a Considerar en la Seleccién del Mercado Objetivo

La teoria sobre la seleccion de mercados también ha sido abordada por autores como
Czinkota y Ronkainen en su obra International Marketing (1996). Ellos proponen que
la eleccion del mercado debe basarse en un analisis riguroso de factores clave, tales

como.

e Demanda del producto: La identificacion de mercados con una demanda
insatisfecha de productos ecoldgicos y artesanales, es fundamental para el

éxito.

e Poder adquisitivo: Segun Kotler, el analisis del ingreso disponible y los patrones
de consumo permite estimar la capacidad del consumidor para adquirir

productos premium.

e Barreras arancelarias y no arancelarias: Normativas, tarifas y requisitos
especificos que pueden dificultar la exportacion. Aqui, autores como Paul
Krugman y Maurice Obstfeld en Economia Internacional (2006) destacan la

importancia de estudiar politicas comerciales y tratados bilaterales.

o Diferencias culturales: La necesidad de adaptar la estrategia de marketing a los
valores y expectativas del consumidor. Hofstede enfatiza que comprender las
dimensiones culturales, como el individualismo y el largo plazo, facilita la

aceptacion de un producto en el mercado.

1.3.4.3. Tendencias de Consumo Global

Las tendencias de consumo global reflejan la evolucion de las preferencias de los

consumidores en un contexto cada vez mas consciente y globalizado. Autores como
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John Naisbitt, en su obra Megatrends (1982), predijeron que el mercado mundial
evolucionaria hacia un mayor énfasis en la sostenibilidad, la autenticidad y la ética
comercial. Actualmente, estas tendencias se han consolidado y son respaldadas por
estudios recientes sobre patrones de consumo global. En esta linea, Ottman (1993)
en Green Marketing, expone que los consumidores muestran una preferencia

creciente por productos respetuosos con el medio ambiente.

Asimismo, la tendencia global hacia el comercio justo y la responsabilidad social
empresarial es fundamental. Segun estudios de Nicholls en Fair Trade: Market-Driven
Ethical Consumption (2006), los consumidores estan dispuestos a pagar mas por

productos que beneficien a comunidades locales y respeten los derechos laborales.

Del mismo modo existe una tendencia a que los consumidores valoren productos con
identidad cultural. Pine y Gilmore (1999), en su obra The Experience Economy,
sugieren que los consumidores buscan experiencias Unicas que conecten con

historias auténticas y tradiciones culturales.

El analisis de mercado internacional, fundamentado en las aportaciones de Philip
Kotler, Michael Porter, Hofstede y otros autores destacados, proporciona las
herramientas necesarias para segmentar, seleccionar y abordar mercados objetivo. Al
comprender y aplicar estas teorias, las empresas podran aprovechar las ventajas

competitivas y posicionarse con éxito en el mercado internacional.
1.3.5. Estrategias de posicionamiento econdémico y comercializacion

Las estrategias de posicionamiento economico y comercializacion son enfoques
disefiados para establecer una marca o producto en la mente de los consumidores y
diferenciarlo de la competencia. Segun Kotler y Keller (2006) el posicionamiento es la
forma en que los productos se perciben en relacion con los atributos clave que los

hacen deseables para el mercado objetivo.

En el contexto estas estrategias implican destacar los productos, esto puede lograrse
mediante campafas publicitarias que resalten la calidad artesanal, la sostenibilidad
ambiental y el apoyo a comunidades locales. Ademas, el posicionamiento econémico
requiere estructura de precios competitivos que reflejen el valor afiadido del producto,

generando una percepcion positiva en el mercado. La combinacion de estas
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estrategias aumentara la visibilidad de la marca, reforzando su competitividad frente

a productos similares.
1.3.6. Marketing mix

El marketing mix es un modelo estratégico que combina cuatro elementos clave:
producto, precio, plaza y promocién. De acuerdo con Kotler y Keller (2006) el
marketing mix permite a las empresas adaptar sus estrategias para satisfacer las

necesidades de los consumidores mientras alcanzan sus objetivos comerciales.

Este enfoque de marketing debe adaptarse al mercado internacional. En el aspecto
del producto deben cumplir con estandares de calidad y disefio estrictos para el
publico objetivo. En cuanto al precio, se debe establecer una politica competitiva que
considere costos de produccion, exportacion y margenes de ganancia. Para la plaza,
las empresas pueden optar por ventas directas en linea y alianzas con distribuidores
locales. En términos de promocion, es fundamental utilizar herramientas digitales
como redes sociales y marketing de contenidos para alcanzar a un publico amplio.
Este enfoque integrado garantizara una estrategia efectiva que conecte con los

consumidores y posicionar las alfombras en el mercado.

1.3.6.1. Producto

El concepto de producto dentro del marketing mix abarca tanto los atributos tangibles
como intangibles que lo hacen valioso para el consumidor. Este elemento incluye la
calidad, el disefo, la funcionalidad y el empaque del bien o servicio ofrecido. En un
entorno competitivo, el producto debe diferenciarse de la oferta de los competidores
para captar la atencién del mercado. Ademas, es necesario asegurar que el producto
cumpla con los estandares del mercado objetivo, o que incluye certificaciones,

regulaciones y preferencias culturales del consumidor final.

El producto debe ser percibido como Unico y de alta calidad, ofrecer un atributo
diferenciador en términos de sostenibilidad y autenticidad. En este sentido, los detalles
del acabado, el disefio y la durabilidad del producto se deben adaptar a los estilos y

colores preferidos por el mercado objetivo.
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1.3.6.2. Precio

El precio en el marketing mix es un factor critico que influye directamente en la
percepcion del valor del producto y en la rentabilidad de las empresas. Establecer una
estrategia de precios adecuada requiere un analisis minucioso de los costos de
produccion, exportacion, aranceles y la competencia en el mercado de destino. La
politica de precios debe equilibrar los intereses de las empresas y del consumidor,

asegurando un margen de beneficio razonable sin dejar de ser competitivo.

Es fundamental disefiar una estrategia de precios competitiva, considerando los
costos de transporte y logistica internacional el mercado objetivo. Se puede optar por
una estrategia de precios de valor percibido, donde el publico objetivo esté dispuesto
a pagar un precio ligeramente superior debido a los atributos de sostenibilidad y disefio

del producto.

1.3.6.3. Distribucion

La plaza o distribucion en el marketing mix hace referencia al proceso mediante el cual
el producto llega al consumidor final. Este elemento abarca desde la logistica hasta
los canales de venta y las alianzas comerciales. La eficiencia en la distribucion es
clave para garantizar la disponibilidad del producto en el lugar y momento correctos,

evitando rupturas de stock y optimizando los tiempos de entrega.

En el contexto del plan de exportacion las empresas podrian adoptar un modelo
hibrido de distribucion. Por un lado, puede emplear canales directos a través de una
plataforma de comercio electronico propia, o que le permitiria mantener un mayor
control sobre la experiencia del cliente. Por otro lado, seria ventajoso establecer
alianzas con distribuidores locales especializados en productos artesanales y
sostenibles, quienes ya cuentan con una base de clientes fieles y una logistica

consolidada.

1.3.6.4. Promocién

La promocion en el marketing mix engloba todas las acciones de comunicacién que
las empresas utilizan para dar a conocer su producto y persuadir al consumidor de
adquirirlo. Esta estrategia incluye la publicidad, las relaciones publicas, la promocion
de ventas y el marketing digital. Una promocién efectiva debe transmitir el valor y la

diferenciacion del producto que genere un vinculo emocional con el consumidor.
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La promocion debe enfocarse en resaltar la historia detrds de los productos y su
impacto ambiental positivo, o que podria captar el interés de un publico consciente y
preocupado por la sostenibilidad. Las redes sociales seran un canal clave para
comunicar estos valores, utilizando contenidos visuales atractivos y testimonios de los

que elaboran el producto.
1.3.7. Contrato de compray venta

Un contrato de compra y venta es un acuerdo legal entre dos partes que estipula las
condiciones bajo las cuales se transfiere la propiedad de un bien a cambio de un
precio. El contrato de compraventa establece derechos y obligaciones claras para
ambas partes, protegiendo sus intereses en una transaccién comercial (Cédigo de

Comercio Internacional, 2018)

El contrato de compra y venta sera una herramienta esencial para formalizar acuerdos
con compradores internacionales. Este documento debe incluir detalles como la
descripcion del producto, precios, condiciones de entrega, términos de pago y la
aplicacion de Incoterms 2020 para evitar malentendidos. Ademas, el contrato permitira
a las empresas garantizar el cumplimiento de los términos acordados, protegiendo
tanto al vendedor como al comprador ante posibles disputas legales.

1.3.8. Legislacion y normativa internacional

La exportacion de productos los productos de Ecuador implican cumplir con diversas

regulaciones y normativas, en este caso:

1.3.8.1. Regulaciones para exportar productos artesanales

Para exportar productos desde Ecuador, es fundamental que los productores cumplan
con la normativa establecida por el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca (MPCEIP). Esto incluye la formalizacion del negocio a través del
Registro Unico Artesanal (RUA) y el cumplimiento de las regulaciones técnicas y
sanitarias vigentes (MPCEIP, 2020). Ademas, los productos deben ser clasificados
correctamente segun la Lista de Tarifas Armonizadas del pais destino., lo que facilitara

su ingreso al mercado.

Bajo este escenario, los documentos esenciales para la exportacion incluyen
(MPCEIP, 2020):
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e Certificado de origen: Este documento verifica que el producto es originario de
Ecuador y cumple con los requisitos establecidos por los acuerdos comerciales.

Se debe solicitar a través del sistema ECUAPASS.

e Factura comercial: Debe incluir detalles sobre el vendedor, comprador,
descripcion del producto, cantidad y precio. Es fundamental para la declaracion

aduanera.

e Lista de empaque: Este documento detalla el contenido del envio, incluyendo

dimensiones y peso de cada paquete. Es util para la inspeccion aduanera.

e Formulario SENAE: Este formulario es requerido por el Servicio Nacional de

Aduanas del Ecuador para la autorizacion del despacho aduanero.

e Certificado fitosanitario: Necesario demostrar que cumplen con las normativas
fitosanitarias exigidas ( Agencia de Regulacion y Control Fito y Zoosanitario,
2024).

1.3.8.2. Normas fitosanitarias o ambientales aplicables

El pais importador puede exigir un Certificado Fitosanitario que garantice que el
producto no contiene plagas o enfermedades que puedan afectar su ecosistema. Para
obtener este certificado, se debe realizar una solicitud en Agrocalidad y cumplir con
los requisitos especificos establecidos por el pais importador ( Agencia de Regulacion

y Control Fito y Zoosanitario, 2024).

1.3.8.3. Tratados comerciales y acuerdos internacionales

De acuerdo con MPCEIP (2020) Ecuador ha firmado varios tratados comerciales que
facilitan el acceso a mercados internacionales. Uno de los méas relevantes es el
Acuerdo Comercial de Primera Fase con mercados internacionales, que permite a

productos ecuatorianos acceder a este mercado sin aranceles o con tarifas reducidas.
1.4. Contexto Histérico y Social
1.4.1. Sostenibilidad financiera a largo plazo

La sostenibilidad financiera a largo plazo se refiere a la capacidad de una empresa

para generar ingresos suficientes y mantener un equilibrio entre costos, inversiones y
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utilidades, asegurando su viabilidad en el tiempo. De acuerdo con Porter (1980) las
empresas sostenibles deben integrar estrategias econdémicas con valores sociales y

ambientales para garantizar su competitividad a largo plazo.

En este escenario, las empresas deben lograr sostenibilidad financiera, lo que implica
establecer un modelo de negocio que equilibre las inversiones en produccion
artesanal y sostenibilidad ambiental con la rentabilidad esperada en el mercado
internacional. Esto incluye gestionar eficientemente los costos asociados a la
exportacién, como transporte, aranceles y promocién, mientras se garantiza un

margen de utilidad adecuado.

Asimismo, las empresas deben priorizar la reinversién de ganancias en innovacion de
productos y optimizacién de procesos productivos, alineados con las demandas del
mercado internacionales. Este enfoque permitira no solo mantener operaciones
rentables, sino también fortalecer su posicionamiento como una marca comprometida

con la sostenibilidad.
1.4.2. Evolucién del comercio internacional hacia practicas sostenibles

El comercio internacional ha evolucionado para incorporar practicas sostenibles que
promueven el equilibrio entre desarrollo econdmico, proteccibon ambiental y
responsabilidad social. En este sentido, las cadenas globales de valor se estan
adaptando a las exigencias de sostenibilidad, lo que incluye estandares ecoldgicos,
certificaciones éticas y reduccion de la huella de carbono (UNCTAD, 2022).

En el contexto esta evolucion representa una oportunidad para destacar el caracter
sostenible de los productos y cumplir con certificaciones internacionales, como las
relacionadas con el comercio justo y la sostenibilidad ambiental, permitira a las
empresas acceder a nichos de mercado que valoran productos éticos y ecolégicos.
Ademas, integrar estas practicas sostenibles refuerza la aceptacion del producto en
mercados exigentes, alineando a las empresas con tendencias globales, mejorando

su competitividad y su reputacion a nivel internacional.
1.4.3. Factores sociales y culturales que influyen en las exportaciones

Los factores sociales y culturales juegan un papel crucial en el éxito de las

exportaciones, ya que determinan las preferencias del consumidor, los patrones de
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consumo y la percepcion de los productos en mercados extranjeros. Del mismo modo
las diferencias culturales entre naciones impactan directamente en las estrategias de

marketing y negociacion internacional”.

Para las empresas objeto de la investigacion, comprender los factores sociales y
culturales es clave para adaptar sus estrategias de exportacion. Por ejemplo, el
creciente interés por productos sostenibles puede ser un diferenciador positivo para,
pero es necesario comunicar adecuadamente su valor cultural y funcional. Asimismo,
respetar y alinearse con las costumbres locales, como estilos de decoracion hogarefia
o la sensibilidad hacia la sostenibilidad, garantizar& una mejor aceptacion del

producto.

51




CAPITULO II.

DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA COMUNITARIA TOTORA SISA EN FUNCION
DE SU POSICIONAMIENTO ECONOMICO CON ALFOMBRAS DE TOTORA

METODOLOGIA UTILIZADA

Totora Sisa es una empresa comunitaria ubicada en la parroquia de San Rafael de la
Laguna, canton Otavalo, dedicada a la produccion artesanal de articulos elaborados
con totora, una planta acuatica de los humedales andinos. Desde su fundacion, la
empresa ha mantenido como eje principal la revalorizacion de las tradiciones
culturales locales que integran técnicas ancestrales con disefios contemporaneos que
resaltan por su autenticidad, calidad y enfoque sostenible. Este compromiso con la
preservacion cultural y el respeto por el medio ambiente ha permitido a este negocio
convertirse en un referente en el mercado nacional, mientras impulsa la economia de

las comunidades que forman parte de este proyecto colectivo.

La estructura organizativa de la empresa, bajo la figura juridica de Sociedad Civil
Secundici (S.C.C.), esta conformada por areas fundamentales como administracion,
disefio, ventas, comercio exterior, contabilidad y produccion, e integrada por un equipo
de 10 artesanos locales. Cada producto elaborado en Totora Sisa refleja una
dedicacion especial a los detalles y una conexiéon profunda con las raices culturales
de la regidn. Entre los articulos que fabrica, destacan alfombras, canastos, sillones,
adornos de cocina y hogar, todos elaborados con materiales renovables. Hasta 2019,
la empresa exportd a mercados internacionales como el italiano, especificamente a
Milan, y actualmente busca expandir su alcance a nuevos mercados en Estados

Unidos.

Con ventas anuales superiores a 9.000 dolares americanos en el mercado nacional,
Totora Sisa aspira a posicionarse como un actor relevante en el &mbito internacional.
Este proceso de expansion incluye un diagndstico integral de sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, asi como el disefio de estrategias que le

permitan adaptarse a las exigencias del mercado extranjero.
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2.1. Metodologia utilizada

La metodologia se refiere al conjunto de métodos, técnicas y procedimientos que
guian la recoleccion y analisis de datos en una investigacion para asegurar su rigor y
coherencia con los objetivos planteados (Ibarra et al., 2023). El método deductivo
parte de principios generales o teorias previamente establecidas para llegar a
conclusiones especificas y aplicarlas al fenémeno estudiado (Giraldo, 2024). En esta
tesis se empled el método deductivo para estructurar y analizar el plan de exportacion
de alfombras de totora desde un enfoque logico y sistematico. Desde teorias
generales sobre comercio internacional, estrategias de posicionamiento econémico y
marketing, se derivaron conclusiones especificas que guiaron la implementacion del

proyecto en Carolina del Norte.
2.2. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion se refiere a la naturaleza del proceso mediante el cual se
obtienen y analizan los datos para responder a los objetivos planteados. La
investigacion documental se caracteriza por la recopilacion, analisis e interpretacion
de informacion proveniente de fuentes escritas y digitales, como libros, articulos,
informes y bases de datos (Giraldo, 2024). En esta linea, la investigacion documental
en este estudio se utilizé para recopilar y analizar informacién tedrica y practica que
sustente el plan de exportacion de alfombras de totora a Carolina del Norte. Ademas,
el analisis de la documentacion facilitd la identificacion de mejores practicas en el

ambito del comercio.
2.3. Enfoque

El enfoque de una investigacion se refiere al conjunto de métodos que orientan el
proceso de recoleccién, analisis e interpretacion de los datos, segun la naturaleza del
problema planteado (Ibarra et al., 2023). El enfoque cualitativo se basa en
instrumentos como entrevistas y observaciones (Soto, 2020). Este enfoque cualitativo
se empled para comprender en profundidad los factores que influiran en la aceptacion
de las alfombras de totora en el mercado de Carolina del Norte, Estados Unidos,
utilizando entrevistas semiestructuradas. Por otro lado, el enfoque cuantitativo utiliza
instrumentos estandarizados y el andlisis estadistico para generalizar los hallazgos.

Bajo este escenario en esta investigacion se empled para analizar de manera objetiva
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y medir las caracteristicas del mercado en Carolina del Norte, especificamente la
demanda potencial de alfombras de totora y las preferencias de los consumidores.

Ademas, se utilizé la técnica de la matriz FODA (ver Tabla 6) que sintetizd la
informacion relevante, y un enfoque especifico en factores como la competitividad del
producto, la capacidad logistica, la promocién en mercados objetivos y el marco
normativo que regula las exportaciones y la matriz de impactos cruzados (ver Tabla
7). Este enfoque permitio entender los retos y las ventajas comparativas de un
producto artesanal y sostenible, de forma tal que se constituya la base para la
formulacion de un plan de exportacion que potencie la capacidad exportadora de la
empresa y que contribuya a su posicionamiento econémico, y la matriz de impactos
cruzados, con el objetivo de determinar si la empresa esta en condiciones de
potenciar sus fortalezas con sus oportunidades y asumir un plan de exportacion de

alfombras de totora, hacia Carolina del norte.

Tablab
Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

+ Producto Unico y de alta calidad
«+ Innovacion de disefios
++» Reconocimiento de marca local

+«+ Personal con experiencia de méas de 5 afios

Colaboracion con disefiadores y artesanos
externos

Turismo, participacion en ferias y eventos
nacionales

Acuerdos comerciales

Expansién de mercados internacionales

DEBILIDADES

AMENAZAS

+ Costos de produccién elevados
+ Dependencia de recursos naturales
+ Falta de conocimiento acerca del comercio

+ Falta de infraestructura para exportaciones

Productos sustitutos
Rivalidad entre competidores existentes
Riesgos en la cadena de suministro

Fluctuaciones en la demanda

Nota. La tabla muestra los elementos que componen la matriz FODA de Totora Sisa

De acuerdo con el analisis FODA se realiza la matriz de impactos cruzados analizando

los factores externos e internos de la empresa (ver Tabla 3)

Tabla 6.

Matriz de impactos cruzados

Impacto Fortalezas (F)

Debilidades (D)
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Oportunidades
(®)

FO Estrategias:

DO Estrategias:

Participar en ferias y eventos
internacionales relevantes, como las
de Carolina del Norte que destacan el
valor cultural de las alfombras de

totora  mediante presentaciones

teméaticas y certificaciones de

sostenibilidad.

Establecer alianzas con disefiadores
internacionales  especializados en
mercados de lujo o sostenibles para co-
crear productos dirigidos al publico
estadounidense, complementadas con
capacitacion en temas de marketing y

ventas globales.

Implementar un  programa de

formacion en comercio internacional
centrandose en

para el personal,

negociaciones, requisitos legales y

preferencias del mercado
estadounidense, como la

personalizacion de productos.

Disefiar un plan de exportacién que

contemple la inversion en logistica
internacional que incluyan alianzas con
distribuidores en Estados Unidos para
mediante el

reducir los costos

aprovechamiento de tratados
comerciales entre Ecuador y Estados

Unidos.

Amenazas (A)

FA Estrategias:

Implementar una estrategia de

storytelling en las campafias de

marketing que destacan la

autenticidad, la sostenibilidad y el
impacto social detras de cada alfombra
para diferenciarse en el mercado

estadounidense.

DA Estrategias:
Implementar herramientas tecnoldgicas
para automatizar procesos clave en la
fabricacion de alfombras que mantengan
entre

el equilibrio eficiencia vy

conservacion de los aspectos
artesanales que valoran los mercados

internacionales.

Desarrollar alianzas con proveedores
locales y regionales para garantizar un
suministro constante de totora que
diversifiquen las fuentes de materiales
con opciones sostenibles en caso de

desabastecimiento.

Crear un protocolo de logistica

internacional que incluya seguros,
alternativas de transporte y alianzas con
operadores logisticos especializados en
exportaciones a Estados Unidos que
mitiguen los riesgos como retrasos y

costos imprevistos.

Nota. La tabla muestra los elementos que componen la matriz de impactos cruzados

de Totora Sisa
2.1. Poblacién y muestra

Segun Arellano y Sanchez (2019) la poblacion se refiere al conjunto total de
elementos, individuos o unidades que poseen caracteristicas comunes y que son

objeto de estudio en una investigacion. Por otro lado, la muestra es un subconjunto
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representativo de esa poblacion, seleccionado mediante criterios especificos para
facilitar el proceso de recoleccion y andlisis de datos (Mucha et al., 2021).

2.1.1. Poblacién

La poblacion de esta investigacion esta conformada por la cantidad de habitantes que
tiene la ciudad de Carolina del Norte, con 18 afios 0 méas, de cualquier género y que
esté dentro de la fuerza laboral de esta ciudad. La utilizacion de esta poblacion se
justifica en que a esta edad ya se cuenta con algun tipo de ocupacién laboral, hecho
gue les brinda la capacidad de compra de los productos que se desean exportar. Bajo
este contexto, la siguiente tabla expone la segmentacion de la poblacion de Carolina
del Norte extraida de la pagina oficial de Censos de los Estados Unidos (United Stated
Census, 2024).

Tabla 7
Segmentacion de la poblacion de Carolina del Norte

Descripcién Cantidades
Poblacion total 11.046.024
Porcentaje de la poblacién con 18 o méas afios, dentro de la fuerza laboral 61,4%
Mercado objetivo 6.782.259

Nota. La tabla muestra el calculo del mercado objetivo al que va dirigida la
exportacion de alfombras de Totora Sisa. Adaptado de United Stated Census (2024)

2.1.2. Muestra

La muestra de la presente tesis se determindé como probabilistica, realizada a través

de la ecuacion que se observa a continuacion:

B Z? pqN
- (N—1)e? + Z2pq

n

Donde:

e n = Muestra (valor calculado)

e N = Poblacién que conforma el mercado objetivo (6.782.259)
e Z = Nivel de confianza (95%)

e p = Probabilidad de éxito (50%)

e ( = Probabilidad de fracaso (50%)
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e e = Margen de error (5%)

El resultado del calculo de la muestra, con los valores expuestos anteriormente, es

de 384 encuestas para ser aplicadas a este mercado objetivo.

2.2. Técnicas e instrumentos para el levantamiento de informacion

Las técnicas y los instrumentos para el levantamiento de informacion son
herramientas disefiadas para recolectar datos de manera estructurada, confiable y
vélida, de acuerdo con los objetivos y el enfoque de una investigacion (Sanchez D. ,
2022). Segun Diaz et al. (2023) una guia de entrevista es un instrumento estructurado
0 semiestructurado que contiene un conjunto de preguntas disefiadas para orientar y
estandarizar la recoleccion de informacion. En este estudio se aplic6 una guia de
entrevista semiestructurada (ver Anexo 1), que tuvo como entrevistado al presidente
de la empresa José Aguilar y al representante legal de PRO ECUADOR Oscar Ruano.
Por su parte, un cuestionario es un instrumento de recoleccidén de datos que consiste
en un conjunto estructurado de preguntas disefiadas para obtener informacion
especifica (Quinteros et al., 2019). Bajo este contexto, se utilizé un cuestionario de
preguntas cerradas (ver Anexo 2) orientado a obtener informacion primaria de los

clientes potenciales de las alfombras de totora mediante Microsoft Forms.

En este sentido, los aspectos a destacar sobre las técnicas e instrumentos utilizados

en esta tesis son:

Tabla 8
Técnicas e instrumentos
Técnicas Instrumentos Dirigida a: Objetivo
Entrevista Guia de entrevista Presidente de la  Diagnosticar las capacidades que tiene
empresa Totora Sisa para exportar las alfombras
comunitaria- de totora el mercado objetivo de
José Aguilar Carolina del Norte
Representante
legal PRO
ECUADOR-
Oscar Ruano
Encuesta Cuestionario Mercado Determinar la existencia de una
objetivo demanda por parte de los clientes

potenciales de alfombras de totora
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Nota. La tabla expone las técnicas y los instrumentos del estudio. Elaborado por
Lilibeth D. Pefia (2025)

2.3. Alcance de la Investigacion

De acuerdo con Coronel (2023) y desde una perspectiva metodoldgica, el alcance de
una investigacion delimita la profundidad y amplitud con la que se aborda el fenbmeno
de estudio y que determina los objetivos especificos y el nivel de analisis a realizar. El
alcance descriptivo, en particular, se centra en detallar las caracteristicas,
propiedades o comportamientos de un fenémeno, poblacion o contexto especifico, sin
establecer relaciones causales (Durén et al., 2021). El alcance descriptivo de esta
investigacion se centra en detallar las caracteristicas del mercado objetivo en Carolina
del Norte, las propiedades del producto (alfombras de totora) y los factores clave para

Su posicionamiento econémico.
2.4. Resultados de las encuestas

e Pregunta 1: ¢Usted estaria dispuesto en adquirir productos de artesanias de
Ecuador?
Tabla 9
Resultados de la pregunta sobre si estarian dispuestos en adquirir productos de

artesanias de Ecuador

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Si 286 74%
No 40 10%
Tal vez 58 15%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
estarian dispuestos en adquirir productos de artesanias de Ecuador

Figura 1

Resultados de la pregunta sobre si estarian dispuestos en adquirir productos de

artesanias de Ecuador
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u Si
B No

Tal vez

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
estarian dispuestos en adquirir productos de artesanias de Ecuador

El 74% respondié afirmativamente, lo que indica un alto interés en este tipo de
productos. Este resultado evidencia una apertura favorable hacia productos
artesanales, lo cual es fundamental para el posicionamiento econémico de la empresa
Totora Sisa en el mercado estadounidense. Por otro lado, aunque un 10% no estaria
dispuesto a adquirir estos productos, el 15% que respondié tal vez representa un
segmento potencial a persuadir con estrategias de marketing adecuadas.

e Pregunta 2: ¢ Qué tipo de artesanias le gustaria comprar en el Ecuador?
Tabla 10
Resultados de la pregunta sobre qué tipo de artesanias le gustaria comprar en el

Ecuador

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Tejidos vegetales (totora) 218 57%
Textiles 82 21%
Bisuteria y joyeria 29 8%
Otras 55 14%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué tipo
de artesanias le gustaria comprar en el Ecuador

Figura 2

Resultados de la pregunta sobre qué tipo de artesanias le gustaria comprar en el

Ecuador
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M Tejidos vegetales
(totora)
Textiles

Bisuteria y joyeria

Otras

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué tipo
de artesanias le gustaria comprar en el Ecuador

Respecto al tipo de artesanias preferidas, el 57% seleccioné tejidos vegetales que
incluyen la totora, lo que confirma que este material posee un atractivo significativo
para el mercado objetivo. En comparacion, textiles y otros tipos de artesanias tienen
menor demanda, lo que resalta la competitividad de las alfombras de totora dentro del

nicho de productos artesanales.

e Pregunta 3: ¢ En qué material le gustaria comprar las alfombras?
Tabla 11
Resultados de la pregunta sobre en qué material le gustaria a los encuestados

comprar las alfombras

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totora 254 66%
Bambd 31 8%
Seda 47 12%
Otras 52 14%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre en qué
material le gustaria a los encuestados comprar las alfombras

Figura 3

Resultados de la pregunta sobre en qué material le gustaria a los encuestados

comprar las alfombras
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M Bambu
Seda
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre en qué
material le gustaria a los encuestados comprar las alfombras

En cuanto al material de las alfombras, el 66% de los encuestados prefirio la totora
hecho que super6 ampliamente a opciones como bambu y la seda. Este dato refuerza
la viabilidad de posicionar las alfombras de totora como un producto distintivo y

valorado por su sostenibilidad y calidad artesanal.

e Pregunta 4: ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por las alfombras de
totora?
Tabla 12
Resultados de la pregunta sobre qué precio estarian los encuestados dispuestos a

pagar por las alfombras de totora

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

$36,19 USD 191 50%
$38,50 USD 100 26%
$40,19 USD 45 12%
$42,50 USD 48 13%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué
precio estarian los encuestados dispuestos a pagar por las alfombras de totora

Figura 4
Resultados de la pregunta sobre qué precio estarian los encuestados dispuestos a

pagar por las alfombras de totora
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H $36,19 USD
$38,50 USD
$40,19 USD
$42,50 USD

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué
precio estarian los encuestados dispuestos a pagar por las alfombras de totora

El analisis de los precios muestra que el 50% de los encuestados estaria dispuesto a
pagar $36,19 USD por cada alfombra, mientras que el 26% aceptaria un precio de
$38,50 USD. Estos resultados permiten establecer un rango de precios competitivo y
asequible para el mercado y asegurar que el producto sea accesible y rentable para
la empresa. Es destacable que un 25% del mercado estaria dispuesto a pagar precios
establecidos, lo que representa una oportunidad para explorar estrategias de

diversificacion de productos.

e Pregunta 5: ¢ Qué cantidad aproximada de alfombras de totora estaria
dispuesto a adquirir?
Tabla 13
Resultados de la pregunta sobre qué cantidad aproximada de alfombras de totora

estaria dispuesto a adquirir

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

1-50 Unidades 216 56%
101-200 Unidades 112 29%
201-300 Unidades 48 13%
Mas 8 2%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué
cantidad aproximada de alfombras de totora estarian dispuestos a adquirir

Figura 5

Resultados de la pregunta sobre qué cantidad aproximada de alfombras de totora

estaria dispuesto a adquirir

62




m 1-50 Unidades
101-200 Unidades
201-300 Unidades
Mas

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre qué
cantidad aproximada de alfombras de totora estarian dispuestos a adquirir

En este caso el 56% estaria interesado en adquirir entre 1 y 50 unidades, mientras
que un 29% se inclina por volimenes mayores, entre 101 y 200 unidades. Aunque
solo un 2% compraria mas de 300 unidades, este dato sugiere la posibilidad de
establecer relaciones comerciales con distribuidores o compradores mayoristas

interesados en adquirir cantidades significativas.

e Pregunta 6: ¢ Considera importante que los productores que adquiere sean
amigables con el medio ambiente?
Tabla 14
Resultados de la pregunta sobre si consideran importante que los productores que

adquiere sean amigables con el medio ambiente

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 4 1%
Neutral 11 3%
De acuerdo 94 24%
Totalmente de acuerdo 272 71%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
consideran importante que los productores que adquiere sean amigables con el
medio ambiente

Figura 6

Resultados de la pregunta sobre si consideran importante que los productores que

adquiere sean amigables con el medio ambiente
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
consideran importante que los productores que adquiere sean amigables con el
medio ambiente

El 95% de los encuestados (de acuerdo mas totalmente de acuerdo) considera
importante que los productos adquiridos sean amigables con el medio ambiente. Este
hallazgo refuerza la competitividad de las alfombras de totora, dado que su fabricacion

cumple con criterios de sostenibilidad.

e Pregunta 7: ¢ Sabia usted que la totora es un producto que es amigable con el
medio ambiente y biodegradable?
Tabla 15
Resultados de la pregunta sobre si saben que la totora es un producto que es

amigable con el medio ambiente y biodegradable

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Si 153 40%
No 231 60%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si saben
gue la totora es un producto que es amigable con el medio ambiente y biodegradable
Figura 7

Resultados de la pregunta sobre si saben que la totora es un producto que es

amigable con el medio ambiente y biodegradable
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si saben
gue la totora es un producto que es amigable con el medio ambiente y biodegradable
En este caso solo el 40% de los participantes sabe que la totora es biodegradable y
respetuosa con el entorno, lo que evidencia la necesidad de implementar estrategias
de comunicacion que resalten estas caracteristicas diferenciadoras, y que asi se

potencie SuU consumao.

¢ Pregunta 8: ¢ Esta usted de acuerdo que las alfombras de totora se adapten a
atendencias modernas de decoracion?
Tabla 16
Resultados de la pregunta sobre si estan los encuestados de acuerdo que las

alfombras de totora se adapten a atendencias modernas de decoracion

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 6 2%
En desacuerdo 6 2%
Neutral 40 10%
De acuerdo 108 28%
Totalmente de acuerdo 224 58%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si estan
los encuestados de acuerdo que las alfombras de totora se adapten a atendencias
modernas de decoracion

Figura 8

Resultados de la pregunta sobre si estan los encuestados de acuerdo que las

alfombras de totora se adapten a atendencias modernas de decoracién
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si estan
los encuestados de acuerdo que las alfombras de totora se adapten a atendencias
modernas de decoracion

El 86% de los encuestados esta de acuerdo en que las alfombras de totora pueden
adaptarse a tendencias modernas de decoracion, lo que demuestra su potencial para
captar el interés de un mercado con preferencias contemporaneas. Este dato es
crucial para el disefio de campafias de marketing que posicionen las alfombras como

productos modernos, elegantes y funcionales.

e Pregunta 9: ¢ Considera relevante que las alfombras de totora sean duraderas
y resistentes?
Tabla 17
Resultados de la pregunta sobre si consideran los encuestados relevante que las
alfombras de totora sean duraderas y resistentes

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 5 1%
Neutral 25 7%
De acuerdo 119 31%
Totalmente de acuerdo 232 60%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
consideran los encuestados relevante que las alfombras de totora sean duraderas y
resistentes

Figura 9

Resultados de la pregunta sobre si consideran los encuestados relevante que las
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si
consideran los encuestados relevante que las alfombras de totora sean duraderas y
resistentes

La relevancia de la durabilidad y resistencia de las alfombras de totora también es
destacada por el 91% de los encuestados que valoran estas caracteristicas. Este
resultado evidencia que la calidad y el desempefio del producto deben ser elementos
clave en su promocion hecho que fortalece la percepcién de valor y confiabilidad entre

los consumidores.

e Pregunta 10: ¢ Sabia que existe emprendimientos ancestrales que trabajan
con la totora para mantener su cultura y raices?
Tabla 18
Resultados de la pregunta sobre si los encuestados sabian que existe
emprendimientos ancestrales que trabajan con la totora para mantener su cultura 'y

raices

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Si 136 35%
No 248 65%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados sabian que existe emprendimientos ancestrales que trabajan con la
totora para mantener su cultura y raices

Figura 10

Resultados de la pregunta sobre si los encuestados sabian que existe
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Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados sabian que existe emprendimientos ancestrales que trabajan con la
totora para mantener su cultura y raices

En cuanto al enfoque cultural y comunitario el 65% de los encuestados desconoce la
existencia de emprendimientos ancestrales que trabajan con totora. Este hallazgo
evidencia una oportunidad para incorporar narrativas culturales y sociales en la
estrategia de exportacion que conecta emocionalmente con los consumidores y

destaca el impacto positivo de sus compras.

e Pregunta 11: ¢ Esta de acuerdo en apoyar a comunidades que producen
artesanalmente este tipo de productos para la exportacion?
Tabla 19
Resultados de la pregunta sobre si los encuestados estan de acuerdo en apoyar a
comunidades que producen artesanalmente este tipo de productos para la

exportacion

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 15 4%
Neutral 61 16%
De acuerdo 132 34%
Totalmente de acuerdo 173 45%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los

encuestados estan de acuerdo en apoyar a comunidades que producen
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artesanalmente este tipo de productos para la exportacion

Figura 11

Resultados de la pregunta sobre si los encuestados estan de acuerdo en apoyar a
comunidades que producen artesanalmente este tipo de productos para la

exportacion

B Totalmente en
desacuerdo
En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

H Totalmente de
acuerdo

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados estan de acuerdo en apoyar a comunidades que producen
artesanalmente este tipo de productos para la exportacion

En este caso el 79% estd dispuesto a apoyar comunidades que producen
artesanalmente estos productos Esto refuerza lo planteado en el andlisis e
interpretacion de la pregunta anterior, donde se expone que los resultados evidencia
una oportunidad para incorporar narrativas culturales y sociales en la estrategia de

exportacion que conecta emocionalmente con los consumidores.

e Pregunta 12: ¢ Considera importante comprar alfombras de totora que apoyen
la sostenibilidad econémica de la comunidad?
Tabla 20
Resultados de la pregunta sobre si los encuestados considera importante comprar

alfombras de totora que apoyen la sostenibilidad econémica de la comunidad

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 7 2%
Neutral 35 9%
De acuerdo 99 26%
Totalmente de acuerdo 240 63%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
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encuestados considera importante comprar alfombras de totora que apoyen la
sostenibilidad econdémica de la comunidad

Figura 12

Resultados de la pregunta sobre si los encuestados considera importante comprar

alfombras de totora que apoyen la sostenibilidad econémica de la comunidad

B Totalmente en
desacuerdo

B En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

H Totalmente de
acuerdo

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados considera importante comprar alfombras de totora que apoyen la
sostenibilidad econémica de la comunidad

En la pregunta 12, el 89% de los encuestados (de acuerdo mas totalmente de acuerdo)
considera importante comprar alfombras que apoyen la sostenibilidad econémica de
la comunidad. Este dato destaca el interés del mercado en productos que cumplen
una funcién préctica, y generan un impacto positivo en las comunidades productoras.
En este sentido se refuerza la necesidad de incluir mensajes que resalten el apoyo a

las comunidades locales como un valor agregado del producto.

e Pregunta 13: ¢ Se siente motivado al comprar alfombras de totora que convine
sostenibilidad con autenticidad cultural?
Tabla 21
Resultados de la pregunta sobre si los encuestados se sienten motivados al comprar

alfombras de totora que convine sostenibilidad con autenticidad cultural

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas

Totalmente en desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 6 2%
Neutral 30 8%
De acuerdo 100 26%
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Totalmente de acuerdo 245 64%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados se sienten motivados al comprar alfombras de totora que convine
sostenibilidad con autenticidad cultural

Figura 13

Resultados de la pregunta sobre si los encuestados se sienten motivados al comprar

alfombras de totora que convine sostenibilidad con autenticidad cultural

H Totalmente en
desacuerdo

M En desacuerdo

Neutral
De acuerdo

H Totalmente de
acuerdo

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados se sienten motivados al comprar alfombras de totora que convine
sostenibilidad con autenticidad cultural

En la pregunta 13, el 90% de los participantes manifiesta motivacion al adquirir
alfombras que combinan sostenibilidad con autenticidad cultural. Este resultado pone
en evidencia la importancia de destacar la riqueza cultural y artesanal de las alfombras
de totora como un elemento diferenciador en las estrategias de promocion para asi

captar clientes en el mercado de Carolina del Norte.

e Pregunta 14: ¢ Piensa que las alfombras de totora (naturales) son una mejor
inversion que las alfombras sintéticas?
Tabla 22
Resultados de la pregunta sobre si los encuestados piensan que las alfombras de

totora (naturales) son una mejor inversion que las alfombras sintéticas

Frecuencias

Opciones de respuesta Absolutas Relativas
Totalmente en desacuerdo 47 12%
En desacuerdo 9 2%
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Neutral 30 8%

De acuerdo 76 20%
Totalmente de acuerdo 222 58%
Total 384 100%

Nota. La tabla muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados piensan gue las alfombras de totora (naturales) son una mejor inversion
que las alfombras sintéticas

Figura 14

Resultados de la pregunta sobre si los encuestados piensan que las alfombras de

totora (naturales) son una mejor inversion que las alfombras sintéticas

H Totalmente en
desacuerdo

M En desacuerdo
Neutral

De acuerdo

M Totalmente de
acuerdo

Nota. La figura muestra los resultados de la pregunta del cuestionario sobre si los
encuestados piensan gue las alfombras de totora (naturales) son una mejor inversion
que las alfombras sintéticas

En la Gltima pregunta el 78% de los encuestados considera que las alfombras de totora
representan una mejor inversion que las alfombras sintéticas, mientras que solo el
14% tiene una opinidn negativa al respecto. Este resultado sugiere que el mercado
percibe un valor superior en los productos naturales, posiblemente asociado con su

durabilidad, disefio Unico y contribucion al medio ambiente.
2.5. Resultados de las entrevistas

2.5.1. Resultados de la guia de entrevista realizada al presidente de la empresa

comunitaria Totora Sisa, José Aguilar

En primer lugar, de acuerdo con el criterio del Sr. José Aguilar, la decision de exportar
esta respaldada por el interés de diversificar ingresos y promover el desarrollo de las
10 comunidades locales que participan en la produccion. Esto refuerza el componente
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social del proyecto y destaca una oportunidad para comunicar estos valores al
mercado estadounidense, donde la sostenibilidad y la autenticidad cultural son

factores valorados.

Asimismo, menciona que la eleccion de Carolina del Norte como mercado objetivo se
fundamenta en su creciente interés por productos ecoldgicos y culturalmente
auténticos. Este analisis de mercado preliminar sugiere una demanda potencial
significativa para las alfombras de totora, especialmente en segmentos de

consumidores que valoran la artesania sostenible.

Por otra parte, un desafio identificado es la falta actual de -certificaciones
medioambientales, aunque se menciona que estan en proceso de obtenerlas. Este
aspecto debe considerarse prioritario, ya que las certificaciones cumplen con
requisitos legales en mercados internacionales e incrementan la confianza del

consumidor y afiaden valor al producto.

La capacidad de produccion mensual, estimada entre 500 a 700 alfombras, permite
destinar entre el 15% a la exportacion sin afectar las operaciones locales e
internacionales existentes. Esto asegura que la empresa puede satisfacer la demanda

inicial de Carolina del Norte al mantener un equilibrio con otros mercados.

En cuanto a las condiciones comerciales, se establecen precios competitivos y plazos
de entrega de 4 a 6 semanas, lo que refleja un enfoque flexible y orientado al cliente.
Ademas, la capacidad de personalizar disefios y tamafios segun las necesidades del

cliente es una ventaja competitiva que puede fortalecer las relaciones comerciales.

El uso de agencias de carga especializadas en productos artesanales garantiza una
logistica eficiente y segura que reducen riesgos en la gestion aduanera y aseguran la
calidad del producto hasta su destino final. Por otro lado, la importancia asignada al
empaque como elemento de comunicacion refuerza el compromiso con la calidad y la
sostenibilidad, aspectos que pueden diferenciar a Totora Sisa en un mercado

competitivo.

Finalmente, la atencion a detalles como etiquetas con instrucciones de cuidado y
certificaciones ecoldgicas, expuestas por el entrevistado, evidencia una preparacion

para cumplir con los estandares internacionales. Esto es crucial para posicionar a las
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alfombras de totora como un producto de alta calidad y confianza en el mercado
estadounidense.

2.5.2. Resultados de la guia de entrevista realizada al presidente de PRO
ECUADOR Oscar Ruano

De acuerdo con el presidente de PROECUADOR el mercado estadounidense se
identifica como un destino atractivo debido a su alta demanda de productos
artesanales y el creciente interés por articulos ecolégicos. Ademas, compuesto por
comunidades ecuatorianas y latinas, y el segmento anglosajén son nichos con un
importante potencial. Carolina del Norte, junto con otros estados como Nueva York y
Miami, se posiciona como un lugar estratégico para las exportaciones. Esto refuerza

la viabilidad del proyecto y respalda la eleccion del mercado objetivo.

Menciond también que uno de los desafios mas relevantes es la obtencion de
certificaciones fitosanitarias y permisos del Ministerio de Ambiente y Transicion
Ecolégica (MAE), indispensables para la exportacion de productos de origen vegetal.
También se subraya la importancia de cumplir con normativas de etiquetado, que
deben incluir instrucciones en inglés y destacar las caracteristicas del producto. Estas
certificaciones no solo son requisitos legales, sino que incrementan la confianza de

los compradores internacionales y posicionan el producto como una oferta confiable.

En relacion con las capacidades logisticas y opciones de transporte el entrevistado
recomienda utilizar un enfoque mixto en el transporte que dependen del volumen de
exportacion. Para envios iniciales de menor escala, se sugieren servicios de
mensajeria rapida como DHL o Servientrega. Sin embargo, para exportaciones de
mayor volumen, el transporte maritimo es mas rentable. Este aspecto se alinea con la
capacidad de produccion de Totora Sisa, que podria destinar entre el 20% y el 30%

de su produccion mensual al mercado estadounidense.

Por otra parte, el presidente de PROECUADOR destaca la necesidad de fortalecer el
marketing digital, particularmente en plataformas como Instagram, para promover las
alfombras de totora. Esto no solo ayuda a captar clientes internacionales, sino que
también mejora la visibilidad del producto en mercados locales y nacionales. Ademas,
participar en ferias nacionales e internacionales, como SIAD en Cuenca o Magic en
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Estados Unidos, es una estrategia clave para conectar con compradores potenciales

y establecer relaciones comerciales.

Del mismo modo, expuso que la exportacion continua y planificada puede posicionar
econdémicamente a Totora Sisa, permitiéndole crecer de una empresa a una mediana
empresa. Este impacto se refleja en ejemplos de otras empresas ecuatorianas que
han logrado expandirse mediante exportaciones sostenidas. Sin embargo, es
fundamental garantizar la calidad, la continuidad en la produccion y el cumplimiento

de los estandares internacionales.
2.6. Conclusion parcial

Los resultados del cuestionario aplicado indican un mercado receptivo a las alfombras
de totora como producto artesanal destacado. Este interés, junto con las preferencias
por el material, los rangos de precios y las cantidades de compra, proporciona una
base para disefiar un plan de exportacién efectivo, alineado con el objetivo de

fortalecer el posicionamiento econémico de Totora Sisa en Carolina del Norte.

Por otra parte, los resultados obtenidos en la aplicacion de las entrevistas permiten
identificar fortalezas como la capacidad de produccion, la flexibilidad en la adaptacion
a requerimientos especificos y el enfoque en sostenibilidad y autenticidad cultural. Sin
embargo, también destacan retos, como la obtencion de certificaciones
medioambientales, que deben abordarse estratégicamente para garantizar el éxito del
plan de exportacién. Asimismo, se revela que Totora Sisa tiene un producto con alto
potencial en el mercado internacional, pero debe superar retos como la obtencién de
certificaciones, la adecuacién del empaque y etiquetado, y el fortalecimiento del

marketing digital.
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CAPITULO IlI.

ELABORACION DE UN PLAN DE EXPORTACION DE ALFOMBRAS DE TOTORA
PARA LA EMPRESA COMUNITARIA TOTORA SISA

PROPUESTA
3.1. Identificacion de la demanda de productos sostenibles y artesanales

Los resultados alcanzados con varias de las preguntas del cuestionario aplicado a la
muestra representativa de la poblacion de Carolina del Norte exponen una demanda
real de productos sostenibles de confeccion artesanal, en este sentido, las respuestas
de la primera pregunta demuestran una predisposiciéon a la adquisicion de productos
artesanales de origen ecuatoriano, donde tres de cada cuatro encuestados
respondieron positivamente a la interrogante expuesta en esta pregunta. Ademas, los
hallazgos de la segunda y tercera pregunta destacaron el potencial de la totora dada
sus caracteristicas de tejido de origen vegetal, como preferido entre los encuestados
dentro del nicho artesanal.

En la misma linea de ideas las respuestas a la sexta pregunta estuvieron orientados
a darle una gran importancia a los productos amigables con el medio ambiente, hecho
que también resaltan el potencial de venta de la totora como materia prima
biodegradable. Los participantes del cuestionario asocian a las alfombras de totora
como un producto que se adapta perfectamente con tendencias modernas de

decoracion.

La demanda de productos sostenibles en este mercado norteamericano se ve
respaldado por las respuestas de las guias de entrevistas donde se expuso que
Carolina del Norte presenta un interés creciente en productos ecoldgicos y

culturalmente auténticos que consolidan su viabilidad como mercado objetivo.

En sintesis, la demanda de alfombras de totora es sélida y respaldada por el interés
en materiales ecoldgicos y autenticidad cultural. Estrategias de promocion centradas
en estos valores, junto con la implementacion de certificaciones y un enfoque en
markting digital, permitirdn a totora sisa aprovechar esta oportunidad en el mercado
de Carolina del Norte.
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3.2. Disefo del plan de exportacion

El disefio del plan de exportacion tiene como objetivo garantizar la entrada exitosa al
mercado de Carolina del Norte que aproveche la creciente demanda de productos
sostenibles y artesanales. Este disefio incluye aspectos clave como la definicion de
objetivos comerciales, el establecimiento de metas a corto y mediano plazo, la
definicion de estrategias de posicionamiento de marca y el flujograma del proceso de

exportacion.

En este escenario, el andlisis realizado sobre el mercado objetivo demuestra que
Carolina del Norte fue seleccionado como mercado estratégico debido a su interés por
productos ecoldgicos y culturalmente auténticos. Los segmentos objetivo incluyen
tanto el publico enfocado en sostenibilidad como el segmento de mercado compuesto

por comunidades latinas y ecuatorianas que valoran la autenticidad cultural.

En cuanto a las capacidades de produccién y distribucion Totora Sisa cuenta con una
capacidad mensual de produccion de 500 a 700 alfombras, de las cuales se puede
destinar entre el 15% y 20% para la exportacién sin comprometer la demanda local,
este nivel de produccion permite atender las necesidades iniciales del mercado

objetivo con un enfoque en la puntualidad y la calidad.

Relacionado con el cumplimiento normativo la empresa priorizara la obtencién de
certificaciones ambientales y fitosanitarias ademas de cumplir con las normativas de
etiquetado internacional (instrucciones en inglés y detalle de caracteristicas del
producto). Estas medidas aseguran la confianza del consumidor y la conformidad legal

en el mercado estadounidense.

Se implementara un enfoque digital con camparias en redes sociales como Instagram,
Facebook, Tik Tok que destaque los valores de sostenibilidad, autenticidad cultural y
la historia detras del producto (storytelling), también se participard en ferias
internacionales como en Estados Unidos y también en ferias de ecuador, lo que

permitira conectar con compradores potenciales y fortalecer la visibilidad de la marca.
3.2.1. Definicidén de objetivos comerciales

Los objetivos comerciales del plan de exportacion de Totora Sisa son:
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3.2.2.

Expandir la presencia de Totora Sisa en mercados internacionales que
comience por Carolina del Norte, como puerta de entrada al mercado
estadounidense.

Generar ingresos sostenibles y diversificar las fuentes de ingresos de la
empresa comunitaria que beneficie directamente a las comunidades
productoras involucradas.

Fortalecer la marca Totora Sisa como un referente de productos ecoldgicos y
culturalmente auténticos que capture la atencion de consumidores y
distribuidores en el mercado objetivo.

Desarrollar una red de distribucién eficiente y sostenible que asegure la
disponibilidad del producto en puntos estratégicos del mercado
estadounidense.

Cumplir con los estandares internacionales de calidad, sostenibilidad y
certificacion, que incluya la confianza y el interés de los consumidores globales.

Metas de exportacion a corto y mediano

En el corto plazo, lo que incluye los primeros 2 afios de puesto en marcha el proyecto

de exportacion de alfombras se espera cumplir con las siguientes metas:

1.

Exportar entre 500 y 700 alfombras de totora al mercado de Carolina del Norte
en los primeros 3 afos.

Obtener las certificaciones obligatorias (certificado de origen, Consumer
Product Safety Commission y Federal Trade Commission) el cumplimiento de
normas técnicas y de etiquetado necesarias, certificaciones voluntarias (ISO-
9001 y certificado de comercio justo) para operar en el mercado internacional.
Posicionar la marca Totora Sisa en el segmento de mercado y en distribuidores
locales especializados en productos sostenibles.

Participar en al menos una feria internacional como CIDAP que lleva acabo en
la ciudad de cuenca, Ecuador para establecer contactos comerciales.
Implementar campanas de marketing digital enfocadas en la sostenibilidad y la

autenticidad cultural storytelling.

En el mediano plazo (3 a 5 afos) se espera:

1.
2.

Incrementar las exportaciones anuales a un volumen de 700 a 900 unidades.
Establecer alianzas comerciales con distribuidores mayoristas en Estados
Unidos que diversifique los canales de venta.
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3. Iniciar la venta directa a través de una plataforma de comercio electrénico como
Amazon uso facil e inmediato o propia que generaria a través de especialista
de ecommerce y ayudaria a elegir plataformas ideales para las alfombras de
totora.

4. Ampliar la participacion de Totora Sisa en ferias internacionales y eventos de
disefio sostenible.

5. Consolidar la marca como un referente de artesania sostenible en el mercado

de Carolina del Norte.
3.2.3. Estrategias para el posicionamiento de la marca Totora Sisa

En esta propuesta se exponen 5 estrategias encaminadas a alcanzar un
posicionamiento efectivo de la marca Totora Sisa en el mercado de Carolina del Norte.
Entre ellas se encuentran:

1. Diferenciacion del producto paras resaltar la autenticidad cultural de las
alfombras para promover su conexibn con tradiciones ancestrales
ecuatorianas, ademas de enfatizar los valores de sostenibilidad y la fabricacién
artesanal con impacto social positivo. Para implementarlo, se disefiara una
campafa de storytelling que incluya codigos QR en las etiquetas vinculados a
videos sobre los artesanos y sus técnicas ancestrales.

2. Utilizacion del marketing digital y las redes sociales con el desarrollo de
contenido visual atractivo que muestra el proceso artesanal, las comunidades
productoras y el uso del producto en ambientes modernos que emplean
plataformas como Instagram, Facebook y Tik Tok para promocionar las
alfombras como productos ecoldgicos y de disefio Unico. Esto se materializara
con la contratacion de influencers locales nacionales y de Carolina del Norte
enfocados en estilos de vida sostenibles para generar resefias auténticas y
demostraciones en vivo.

3. Participacion en eventos y ferias internacionales a través de la asistencia al:

e Festival de artesania de américa.

e Bienal Internacional de Artesania y Disefio e innovacion.
e Art & Craft Fair - Bismarck, ND 2025.

e QOcala Holiday Craft Show 2025.
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4. La garantia de calidad y la certificacion que priorizan la obtencién de
certificaciones para aumentar la confianza de los consumidores; ademas de
garantizar la durabilidad, resistencia y disefio distintivo del producto. Esto se
materializa con definicion de equipo técnico experto que supervise cada lote de
produccion y la certificacion Fair Trade mediante una consultora especializada.

5. Promocion de impacto social mediante narrativas que destacan como la
compra de las alfombras apoya el desarrollo econémico de comunidades
ecuatorianas que muestran el impacto positivo en sostenibilidad y preservacion
cultural a través de campafas de comunicacion. Esto se materializara con la
inclusion en cada embalaje de un folleto con historias de familias artesanas y

métricas anuales de impacto, respaldadas por fotografias y datos verificables.
3.2.4. Flujograma del proceso de exportacion

Figura 15

Flujograma del proceso de exportacion

Inicio del
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Nota. La figura muestra el proceso de exportacion de alfombras de totora de la

empresa Totora Sisa
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3.3. Logisticay cadena de suministro

Este apartado detalla los procesos de planificacion, gestion de recursos y transporte
necesarios para garantizar que los productos lleguen al mercado objetivo con el
cumplimiento de los estandares de calidad, tiempo y sostenibilidad que caracterizan a

la empresa Totora Sisa.
3.3.1. Proveedores, almacenamiento y transporte internacional

Relacionado con los proveedores, la materia prima principal, la totora, es cultivada y
cosechada por comunidades locales asociadas a Totora Sisa en la region. Este
modelo asegura un suministro sostenible y fortalece el compromiso social de la
empresa al generar empleo y promover el desarrollo comunitario. Los proveedores
suministraran las alfombras, puesto estos cuentan con capacitacion técnica para
garantizar estandares de calidad consistentes en el manejo, secado y tratamiento de

la totora.

En cuanto al almacenamiento, Totora Sisa cuenta con una planta de procesamiento y
un almacén central donde se realiza el tratamiento y almacenamiento temporal de las
alfombras antes de su exportacion. Las instalaciones estan disefiadas para conservar
las propiedades del producto que aseguran que se mantengan en condiciones Optimas
hasta su despacho. En este sentido, el proceso de almacenamiento esta compuesto
por tres pasos, los que incluyen:

1. EIl control de la calidad, donde cada alfombra es revisada por el equipo de
control de calidad para verificar que cumple con las especificaciones
internacionales.

2. El embalaje, donde las alfombras se empaquetan utilizando cajas resistentes
que incluyen separadores internos para evitar dafios durante el transporte.

Figura 16
Empaque de las alfombras de totora

ALFOMBRAS DE TOTORA SEPARADOR CAJA DE CARTON
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Nota. La figura muestra el empaque de la alfombra de totora

3. La gestién de los inventarios, donde se utiliza un sistema de gestion de
inventarios que permite monitorear en tiempo real el stock disponible que

facilitan la planificacion y evidencian rupturas en la cadena de suministro.

3.4. Caracteristicas del producto

Tabla 23
Informacién del producto a exportar
Producto Alfombra de totora
Partida arancelaria 4601.29.00.00
Pais de origen Ecuador-Otavalo
Pais destino Estados Unidos de América-Carolina del Norte
Empresa exportadora Empresa comunitaria Totora Sisa
Via de transporte Maritimo
Puerto de embarque Puerto de Guayaquil (contecon)
Término de negociacion FOB

Nota. La tabla expone los principales elementos de la informacién del producto a

exportar
3.5. Cubicaje

El presente plan de exportacion se establecid que las alfombras de totora seran
enviadas en cajas de carton las cuales deben ir etiquetas en inglés con el nombre del
producto, el peso de la caja en kilogramos, el nUmero de items, tamafio de caja, pais,
region y direccion de del exportador. Para realizar el cubicaje se utilizara el contenedor

de 20” de las siguientes medidas.
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Figura 17
Dimensiones del contenedor y de las cajas utilizadas para las exportaciones

Standard EUR2, European = e e I g | x|
47.24" x 39.37" '__J '_‘_d ;3 u ';d.

10 or 11 pallets

Nota. La figura muestra las dimensiones en pulgadas del contenedor y de las cajas
utilizadas para las exportaciones
Tabla 24

Caracteristicas de las cajas utilizadas para las exportaciones

Operacion Total
Cajas 650 650
Peso neto 650 x 1,361 kg 884,65 kg
Peso bruto 650 x 1,769 kg 1149,85 kg
Volumen (120cmx15cmx15cm) X650 17,55 m3
Unidades 650 650

Nota. La tabla expone varias de las caracteristicas de las cajas utilizadas para las

exportaciones, como son su peso, el volumen, entre otras

La negociacion se hara en termino FOB, se debe alquilar un contenedor de 20° ST y
la contratacién del transporte interno desde la ciudad de Otavalo- San Rafael hasta el
puerto de Guayaquil CONTECON.
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Condicion de pago para la exportacion de alfombras de totora de la empresa
comunitaria Totora Sisa se considera realizar con el 60% de pago anticipado, una vez
el importador emita la orden de compra y el 40% faltante se realiza un giro directo a

plazo fijo, esto vende 30 dias a partir del anticipo, contra entrega del producto.
3.6. Seleccion del Incoterm mas adecuado

El Incoterm mas adecuado para la exportacion de alfombras de totora a Carolina del

Norte es el FOB. Esta seleccion se basa en los siguientes criterios:

e Laempresa Totora Sisa asume los costos y riesgos hasta que la mercancia es
cargada en el buque en el puerto de salida en Ecuador.

e Elcomprador en Carolina del Norte, EE.UU., se encarga de los costos y riesgos
desde la carga en el barco hasta la entrega final.

e FOB permite a la empresa controlar los costos hasta el embarque que evitan el
asumir gastos adicionales en destino como transporte terrestre, aduanas o
distribucién en EE.UU.

e Facilita una negociacion eficiente con el comprador, quien puede elegir su

propio agente de carga y optimizar costos de importacion.

e La empresa Totora Sisa se encarga de la exportacibn y gestiona la
documentacion necesaria en Ecuador, lo que reduce trdmites y costos en

destino.

e EI comprador en EE.UU. es responsable de los aranceles, impuestos y

procesos aduaneros en su pais.

e Los riesgos asociados al transporte internacional (dafios, pérdida, costos
imprevistos) se transfieren al comprador una vez que las alfombras estan a
bordo.

e Mayor seguridad financiera, ya que la empresa no tiene que asumir costos ni

tiempos adicionales en la cadena logistica internacional.
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e FOB es un Incoterm ampliamente aceptado en comercio internacional, lo que

facilita acuerdos comerciales con importadores en EE.UU.

e Es una practica comun en exportaciones de productos manufacturados como

alfombras que le permiten a los compradores en Carolina del Norte integrar el

producto a su red logistica sin intermediarios adicionales.

En comparaciéon de incoterms FOB Y CIF, el FOB permite a la empresa que asuma

los costos y riesgos hasta a bordo del buque, en cambio el CIF implica que la empresa

asuma los costos y riesgos adicionales hasta el puerto de destino, seria un riesgo para

la primera exportacion de la empresa.

3.7. Documentacién requerida para efectuar las exportaciones

De acuerdo con Servicio Nacional de Aduana del Ecuador (2023) Totora Sisa, al igual

gue el resto de las empresas ecuatorianas que desean exportar sus productos deben

contar con la siguiente documentacion:

1. Registro como exportador en Ecuador:

1.1

1.2.

1.3.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC): La empresa debe estar inscrita en
el Servicio de Rentas Internas (SRI) de Ecuador y contar con un RUC valido.
Firma electrénica: Es necesario adquirir un certificado digital para la firma
electrénica, el cual puede ser obtenido a través del Registro Civil o entidades
autorizadas como Security Data.

Registro en ECUAPASS: Una vez obtenida la firma electronica, la empresa
debe registrarse en el sistema ECUAPASS del Servicio Nacional de Aduana

del Ecuador (SENAE) para gestionar las operaciones de exportacion.

2. Documentacion comercial y aduanera:

2.1.

2.2.

Factura comercial: Documento que detalla la informacién de la transaccién
que incluyen la descripcion de las alfombras, cantidades, valor unitario y
total, tétrminos de venta y condiciones de pago.

Lista de empaque (Packing List): Proporciona detalles sobre el embalaje de
las alfombras, como dimensiones, peso, numero de bultos y contenido de

cada uno.
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2.3.

2.4.

3.
3.1

Certificado de origen: Documento que certifica que las alfombras de totora
son originarias de Ecuador, lo cual puede ser requerido para beneficios
arancelarios o para cumplir con regulaciones del pais importador.
Conocimiento de embarque (Bill of Lading): Emitido por la empresa de
transporte, este documento sirve como contrato de transporte y prueba de
envio de las mercancias.

Cumplimiento de normativas en Estados Unidos:

. Regulaciones de importacién: Cumplan con las regulaciones de importacion

de Estados Unidos que incluyen normas de seguridad y etiquetado.

En el proceso de exportacion la empresa presentara estos documentos ante la aduana

ecuatoriana, junto con la declaracién de exportacion.

3.8. Andlisis del mercado internacional

En el caso de los factores demograficos, econdmicos, culturales y politicos Carolina

del Norte es un mercado ideal debido a sus caracteristicas Unicas.

Factores demograficos:

Carolina del Norte cuenta con una poblacion diversa que supera los 11 millones
de habitantes.

La poblacién urbana, particularmente en ciudades como Charlotte, Raleigh y
Durham, es un publico objetivo debido a su interés en productos modernos,
ecologicos y decorativos.

En este estado, una creciente comunidad latina, especialmente ecuatoriana,

presenta un nicho de mercado que aprecia productos con identidad cultural.

Econdmicos:

El ingreso per capita promedio es de aproximadamente $60,000 USD anuales,
lo que denota un poder adquisitivo suficiente para productos artesanales de alta
calidad.

Este destino de exportacibn es un estado con un crecimiento econémico
sostenido, apoyado por sectores como tecnologia, finanzas y manufactura.
Este dinamismo econdémico fomenta el consumo de productos exclusivos y

sostenibles.
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Culturales:

Existe una creciente apreciacion por productos culturalmente auténticos y
sostenibles, especialmente entre consumidores jévenes que priorizan marcas
con valores éticos.

Las tendencias de decoracion en Estados Unidos apuntan hacia disefios
minimalistas y ecologicos, con énfasis en materiales naturales y
biodegradables.

La cultura estadounidense valora la narrativa detras de los productos, lo que
convierte la historia de las alfombras de totora y su impacto comunitario en un

punto de venta clave.

Politicos:

Estados Unidos es un pais con politicas comerciales relativamente abiertas,
aunque las regulaciones de importacién son estrictas y deben cumplirse
rigurosamente.

Los acuerdos de comercio entre Ecuador y Estados Unidos facilitan el acceso
a este mercado, con beneficios arancelarios derivados del Sistema

Generalizado de Preferencias (SGP).

3.8.1. Analisis de la competencia

Los principales competidores para las alfombras de totora en Carolina del Norte son

empresas que operan en los sectores de decoracién sostenible y productos

artesanales. Entre ellos se destacan los importadores de alfombras hechas con

materiales naturales, como son:

Marcas que comercializan alfombras de yute, sisal o bambu, provenientes de
Asia y Africa.
Empresas estadounidenses que ofrecen productos artesanales sostenibles

elaborados localmente.

Ademas, los fabricantes de productos decorativos masivos también constituyen una

competencia sustancial para Totora Sisa. Ejemplos de este tipo de fabricantes son

marcas como IKEA y West EIm, que ofrecen lineas de productos ecoldgicos pero

fabricados en masa. Estas empresas cuentan con precios competitivos y distribucion

consolidada.

87




Las estrategias de mercado utilizadas por la competencia estdn orientadas a tres
pilares fundamentales. Estos son:

e La diferenciacion por sostenibilidad ya que los competidores destacan la
naturaleza biodegradable de sus productos y sus procesos de produccién
responsables.

e El relato de autenticidad cultural pues las empresas exitosas en el mercado
artesanal enfatizan la historia y la herencia cultural detras de sus productos.

e Los canales de distribucion omnicanal, dado que los principales competidores
combinan presencia en tiendas fisicas con plataformas de comercio electronico

bien posicionadas, como Amazon y Etsy.
3.8.2. Barreras de entrada

En cuanto a las barreras de entrada, los aranceles, las certificaciones, las hormativas
y las regulaciones constituyen las principales barreras. Por su parte, los productos de
Ecuador se ven beneficiados del Sistema Generalizado de Preferencias (SGP), que

elimina o reduce aranceles para ciertos bienes exportados a Estados Unidos.

En cuanto a las normativas ambientales las alfombras deben cumplir con estandares
relacionados con materiales ecolégicos y biodegradables que aseguren que no
contengan elementos contaminantes o téxicos. Asimismo, las regulaciones
fitosanitarias: Por tratarse de un producto de origen vegetal, es obligatorio garantizar
que las alfombras estén libres de plagas o contaminantes, mediante tratamientos
adecuados.

Relacionado con los requisitos técnicos y legales, el etiquetado es uno de los
elementos mas importantes. En este sentido, todas las alfombras deben incluir
etiquetas en inglés con informacion sobre el material, origen, sostenibilidad y
cuidados. Ademas, para garantizar confianza en el consumidor, es fundamental
obtener certificaciones como FSC (Forest Stewardship Council) o etiquetas ecologicas
reconocidas en el mercado estadounidense. Finalmente, el disefio y la fabricacion de
las alfombras deben cumplir con las expectativas del consumidor estadounidense en

cuanto a durabilidad, acabados y estética.
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3.9. Segmentacion del mercado

Tabla 25
Segmentacién del mercado
Segmentaciones Descripcién
Geogréfica + Areas urbanas y suburbanas con alto poder adquisitivo y un interés creciente

por productos sostenibles.

» Ciudades como Charlotte, Raleigh y Durham.

Demogréfica « Edad: Entre 18 y 55 afos, con poder adquisitivo suficiente para adquirir
productos Premium y con un interés por la decoracién moderna.
» Género: Aunque el producto es neutro, el consumo de productos decorativos
es por parte de hombre y mujeres.
* Nivel socioeconémico: Clases medias y altas que priorizan la calidad.
» Educacion:; Personas con niveles educativos superiores que tienden a valorar

mas los productos artesanales, ecolégicos y culturalmente auténticos.

Psicografica * Estilo de vida: Sostenibles, comprometidos con la preservacién del medio
ambiente y la promocién de la cultura.
» Valores y creencias: Personas que valoran la sostenibilidad, la justicia social
y el impacto positivo en comunidades vulnerables.

* Intereses: Tendencias modernas de decoracion interior.

Conductual » Motivaciones de compra: Interés por productos ecolégicos, la conexién con la
tradicién cultural y la necesidad de incorporar elementos Unicos en sus
espacios.

* Frecuencia de compra: De forma ocasional, principalmente en temporadas de

renovacion de decoracion o como regalos para ocasiones especiales.

Nota. La tabla muestra la segmentacion del mercado para las alfombras de Totora

Sisa en el mercado ce Carolina del Norte
3.10.Estrategia de comercializacion y marketing mix

La estrategia de marketing mix de Totora Sisa se enfoca en cuatro componentes clave:
producto, precio, plaza y promocion, los cuales se articulan para que las alfombras
cumplan con las expectativas del consumidor y resalten su valor diferenciador y

generen un impacto positivo en los mercados objetivo.
3.10.1. Producto

La empresa ofrece alfombras artesanales elaboradas con materiales sostenibles que
destacan su calidad y disefios Unicos inspirados en la tradicion ecuatoriana. Estas
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caracteristicas le agregan valor estético y funcional y refuerzan el compromiso con la
sostenibilidad. Las alfombras estan disefiadas con adaptaciones culturales
especificas que responden a las preferencias y tendencias del mercado

estadounidense que aseguran su aceptacion en Carolina del Norte.

Figura 18

Alfombras de Totora Sisa

Nota. La figura muestra ejemplos de los productos comercializados por Totora Sisa,
especialmente las alfombras

3.10.2. Precio

La estrategia de fijacion de precios se basa en un analisis detallado de los costos de
produccioén y los margenes necesarios para mantener la rentabilidad, sin comprometer
la accesibilidad. El precio promedio serd de $36,19, y se ir4 incrementando en la

medida que el disefio de las alfombras sea mas complejo. Este precio es competitivo
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frente a productos similares en el mercado que destaquen el valor agregado de la
sostenibilidad y el disefio Unico.

3.10.3. Plaza

La distribucion de las alfombras de totora se realizara mediante canales directos, como
la venta a través de una tienda fisica que se realizara a largo plazo cuando la empresa
comunitaria Totora Sisa se encuentre posicionada en el mercado, Actualmente la
empresa optara canales indirectos como sitio web de comercio electrénico Amazon y
la comercializacion en tiendas de decoracién y sostenibilidad en Carolina del Norte,
para maximizar la presencia en el mercado, se establecera alianzas estratégicas con
distribuidores locales que compartan los valores de la marca y tengan experiencias en

productos ecoldgicos y artesanales.
3.10.4. Promocién

La promocidn estara centrada en el uso de redes sociales, marketing de contenidos y
plataformas digitales para crear una conexion directa con el consumidor que
destaquen la historia y el proceso artesanal detrds de cada alfombra. Ademas, como
ya se habia expuesto anteriormente se participara en ferias (Festival de artesania de
américa FAAM, la Bienal Internacional de Artesania y Disefio e innovacién (ARDIS),
Art & Craft Fair — Bismarck, Ocala Holiday Craft Show).

3.11.Presupuesto estimado

Se estima destinar el primero afio de puesta en marcha del proyecto de exportaciones
un presupuesto de $2.000,00 para la capacitacion del personal en materia de
exportaciones. Los recursos financieros estimados para los gastos de publicidad,
comisiones y los elementos enfocados a las exportaciones (incluido los costos que se
asocian al Incoterm FOB) deben constituir como maximo un 25% de los montos de las
ventas, para que el proyecto sea rentable en el corto plazo.

Bajo este escenario, se platean los siguientes parametros para la proyeccion de las
ventas y el calculo de la rentabilidad, donde los costos asociados a la produccion y los

gastos operacionales fueron suministrados por Totora Sisa:

e Costo de materiales directos: 16,6% del precio de venta.

e Costos de mano de obra directa: 13,5% del precio de venta.
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e Costos indirectos de fabricacion: 3,2% del precio de venta.

e Crecimiento anual proyectado: 4%.

e Proyeccion de ventas a partir del 1er afio: 650 unidades.

e Proyeccion de ventas a partir del 3er afio: 900 unidades.

e Precio de venta: $ 36,19 por unidad.

e Gastos de ventas y asociados a las exportaciones: 20% de las ventas.
e Gastos administrativos: 8% de las ventas.

e Tributos a pagar: 4%.

e Gastos de distribucion: 10%.

Las certificaciones obligatorias implican que sea indispensable contar con el
certificado de origen, el Federal Trade Commission, documento que acredita que la
mercancia es producida en Ecuador y que cumple con la clasificacion arancelaria
establecida. Asimismo, se exige el cumplimiento de normas técnicas y de etiquetado,
gue incluyen especificaciones sobre compaosicion, instrucciones de uso y advertencias
de seguridad, las cuales son verificadas por organismos reguladores estadounidenses
(como la US Consumer Product Safety Commission). Estas certificaciones tienen

vigencia limitada, lo que implica que deben renovarse periddicamente.

Una de las certificaciones voluntarias asumidas es la ISO 9001 — Sistema de Gestion
de la Calidad. Esta certificacion internacional valida que la empresa cuenta con un
sistema de gestion de calidad robusto, lo que garantiza procesos eficientes y
consistentes en la produccion de alfombras de totora. Contar con ISO 9001 genera
confianza en compradores Yy distribuidores estadounidenses, al demostrar un
compromiso con la mejora continua y la satisfaccion del cliente. Del mismo modo, el
Fair Trade Certified (certificado de comercio justo) certifica que el producto ha sido
elaborado al seguir criterios éticos, en cuanto a condiciones laborales, remuneracion
justa y practicas ambientales responsables. La obtencién de esta certificacion
contribuye a diferenciar el producto en el mercado al resaltar su compromiso con el
comercio justo y la sostenibilidad atributos cada vez mas valorados por los

consumidores en Estados Unidos.
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3.11.2. Proyecciones de los resultados financieros

Sobre la base de lo expuesto anteriormente las proyecciones de los resultados
financieros previstos para Totora Sisa en un periodo de 5 afilos se exponen en la
siguiente tabla:

Tabla 25

Proyecciones financieras

Proyeccion
Cuentas Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos operacionales (ventas) $ 23.521,88 $24.462,75 $ 32.568,75 $33.871,50 $ 35.226,36
(-) Costos de ventas $ 7.840,63 $ 8.154,25 $ 10.856,25 $11.290,50 $11.742,12
Materia prima $ 3.900,00 $ 4.056,00 $ 5.400,00 $ 5.616,00 $ 5.840,64
Mano de obra directa $ 3.182,29 $ 3.309,58 $ 4.406,25 $ 4.582,50 $ 4.765,80
Costos indirectos de fabricacion $  758,33. $ 788,67 $ 1.050,00 $ 1.092,00 $ 1.135,68
(=) Utilidad Bruta (Ventas - Costos de
$ 15.681,25 $ 16.308,50 $21.712,50 $22.581,00 $23.484,24
ventas)
(-) Gastos Operacionales $ 6.586,13 $ 6.849,57 $ 9.119,25 $ 9.484,02 $ 9.863,38

Gastos de ventas (Publicidad,
B o $ 4.704,38 $ 4.892,55 $ 6.513,75 $ 6.774,30 $ 7.045,27
comisiones, logistica)

Gastos administrativos (Salarios,
) . . < $ 1.881,75 $ 1.957,02 $ 2.605,50 $ 2.709,72 $ 2.818,11
alquiler, suministros, servicios basicos)

(-) Gastos de Exportaciones $ 6.293,06 $ 6.424,79 $ 7.559,63 $ 7.742,01 $ 7.931,69
Subpartida arancelaria $ - $ - $ - $ - $ -
Tributos a pagar $ 940,88 $ 97851 $ 1.302,75 $ 1.354,86 $ 1.409,05
Gastos de distribucién $ 2.352,19 $ 2.446,28 $ 3.256,88 $ 3.387,15 $ 3.522,64

Certificaciones voluntarias que pide el

. $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.000,00
pais importador

Certificaciones obligatorias que pide

) $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00 $ 2.000,00

el pais importador
(=) Utilidad Operacional (Utilidad Bruta
- Total de Gastos Operacionales y de $ 2.802,06 $ 3.034,15 $ 5.033,63 $ 5.354,97 $ 5.689,17

Exportacién)

Otros Ingresos y Gastos $ 2.000,00 $ - $ - $ - $ -
Ingresos financieros $ - $ - $ - $ - $ -
Gastos financieros (Intereses sobre

préstamos) $ . s . $ i $ i s )
Otros ingresos y egresos

extraordinarios (capacitacion al $ 2.000,00 $ - $ - $ - $ -
personal sobre exportaciones
(=) Utilidad Antes de Impuestos =
(Utilidad Operacional + Otros Ingresos ~ $ 802,06 $ 3.034,15 $ 5.033,63 $ 5.354,97 $ 5.689,17
y Gastos)

Impuesto a la Renta (25%) $ 200,52 $ 758,554 $ 1.258,41 $ 1.338,74 $ 1.422,29
(=) Utilidad Neta $ 601,55 $ 2.275,61 $ 3.775,22 $ 4.016,23 $ 4.266,88

Nota. La tabla muestra las proyecciones financieras de la empresa Totora Sisa

durante los primeros 5 afios de puesta en marcha del proyecto de exportacion.
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CONCLUSIONES

e Se realiz6 un andlisis teorico a través de un recorrido por la literatura pertinente y
especializada para estudiar los fundamentos necesarios para el disefio de un plan
de exportacién. Asimismo, se abordaron diversos aspectos que trataron desde la
conceptualizacidon de términos como el comercio exterior y los planes de
exportacion, hasta la fundamentacion teorica de las exportaciones como
estrategia de expansion y el marketing mix, exponiendo ademas componentes

legislativos y normativos internacionales.

e Se utiliz6 una metodologia mixta, con la aplicacion de encuestas y entrevistas. En
esta linea, los cuestionarios y las guias de entrevistas fueron validados por

expertos, con una confiabilidad del 95% y un margen de error del 5%.

e Se disefid un plan de exportacion que tuvo como base la identificacion de la
demanda potencial de las alfombras de totora, considerando ademas la logistica
y la cadena de suministros necesaria, el andlisis del mercado, la segmentacién de
los clientes, la seleccion de los Incoterms, la estrategia del marketing mix y los

aspectos financieros relacionados.
RECOMEDACIONES

e Socializar los resultados de la investigacion con la direccion de la empresa Totora

Sisa.
e Darles seguimiento a las pautas establecidas en el plan de exportacion.

e Se alienta a promocionar el producto a través de redes sociales y participar en

ferias comerciales.
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Anexos. Guia de entrevistas

Entrevista para el presidente de la empresa —JOSE AGUILAR

Entrevista dirigida al presidente de la empresa comunitaria Totora Sisa

La presente entrevista tiene como fin de realizar un diagndstico sobre las posibilidades

de exportacion a Estados unidos-Carolina del Norte del producto de alfombras de

totora proveniente de Ecuador. Solicitamos comedidamente con su colaboracion.

1.

¢Por qué la empresa Totora Sisa decidio exportar alfombras de totora?
Nuestra decisién de exportar alfombras de totora esta motivada por el deseo
de compartir productos artesanales sostenibles hacia otros paises que valoran
la cultura al exportar nos permite diversificar nuestros ingresos y apoyar a las
10 comunidades locales que participan en la produccion.

¢Porque eligi6 usted el mercado Carolina del Norte para sus
exportaciones?

Carolina del Norte es un mercado prometedor debido a su interés en productos
como ofrece nuestra empresa y culturalmente son llamativos hemos.

¢Su producto tiene alguna certificacion medioambiental que le ayude a
comercializar sus productos en paises que exigen este tipo de
documentos?

Por el momento no contamos con certificaciones de medioambiente, pero
estamos interesados en obtener eso los certificados.

¢ Cudl es la capacidad aproximada de produccién de las alfombras de
totora mensualmente?

Nuestra capacidad de produccion mensual es de aproximadamente 500 a 700
alfombras dependiendo del tamafio y los disefios especificos solicitados.
¢,Cudles serian las condiciones de precios y plazos al momento de
establecer un contrato con los posibles clientes de Carolina del Norte?
Estableceriamos precios competitivos basados en el volumen del pedido y los
costos de exportacion lo cual ofrecemos plazos de entrega de 4 a 6 semanas
dependiendo del tamafio del pedido.

¢,Qué porcentaje de producciéon de alfombras de totora esta dispuesto a

destinar para la exportacion hacia Carolina del Norte?

105




10.

Podriamos destinar entre el 15% de nuestra produccibn mensual para
satisfacer la demanda de Carolina del Norte asegurandonos de no descuidar
nuestras operaciones locales y otros mercados internacionales

¢En caso que los clientes de Carolina del Norte, no estuvieran satisfechos
con los disefios, tamafos y materiales, usted podria adaptarse y solventar
estos requerimientos?

Por supuesto. Contamos con un equipo capacitado y flexible que puede ajustar
disefios, tamafios y materiales segun las necesidades de los clientes.

¢Qué canales de distribucién esta considerando usted para envio las
alfombras a Estados Unidos? ¢Por agencia de carga o exportacion
directa? ¢Porqué?

Estamos considerando realizar exportaciones directas teniendo capacitaciones
para reducir los gatos de exportacion.

¢Qué tan importante es para ustedes que el empague sea visualmente
atractivo?

Es muy importante. Creemos que un empaque visualmente atractivo no solo
protege el producto, sino que también comunica nuestro compromiso con la
calidad.

¢Conoce usted si requieren etiquetas especificas, como instrucciones de
cuidado o certificaciones ecoldgicas?

Si, estamos al tanto de la importancia de incluir etiqguetas especificas en los
productos destinados a la exportacién nuestras alfombras de totora cuentan
con etiquetas que detallan instrucciones de cuidado y detalles sobre los

materiales utilizados.

JOSE AGUILAR
PRESIDENTE DE LA EMPRESA
COMUNITARIA TOTORA SISA
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Entrevista para el representante legal de PROECUADOR-OSCAR RUANO

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA AL REPRESENTANTE DE PROECUADOR
La presente entrevista tiene como fin determinar las posibilidades de exportar a
Estados Unidos el producto de alfombra de totora proveniente de Ecuador.

Solicitamos comedidamente con su colaboracion.

1. ¢(Se exportan alfombras de totora desde ecuador? En el caso de ser

afirmativa, por favor indicar los destinos de exportacion, si algunas de
estas se producen en Imbabura y la presentacion mas frecuente de
alfombras exportadas.
Bueno realmente el producto de alfombras de totora la estad llevando
informalmente no se lo hace en una exportacion normal o formal que quiere
decir eso muchas veces como otra materia o0 como otro producto, la material
totora si se exporta a nivel internacional en muebles, en artesanias.
Tendriamos que hacer un analisis en base a la partida a la subpartida
arancelaria para analizar las potencialidades del producto, pero en firme la
materia prima si se le exporta por lo tanto lo que es un derivado o0 una artesania
desarrollada de esto tendria un buen potencial de mercado a nivel
internacional.

2. ¢Considera el mercado estadounidense un destino atractivo para
exportar alfombras de totora? En el caso de ser afirmativa su respuesta,

indicar los motivos de esta afirmacién.
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Bueno Estados Unidos de América es uno de los principales compradores a
nivel internacional de muchos productos del Ecuador artesania sobre todo y
dentro de esto la comunidad ecuatoriana, peruana, boliviana, comunidad
colombiana es bastante amplia y en algunos sectores primero tendria usted dos
circunstancias, si es potencial pero tendria dos circunstancias un mercado
cautivo nacional hablando de un mezcla mercado nacionales en ese pais y de
igual forma al publico en el anglosajon los estados que podria tener sobre todo
un tema de potencial serian los de Nueva York, Miami, Carolina del Norte, New
Jersey, Boston y Chicago.

¢ Cudles son las formas de pago que usted considera mas apropiado y
eficaces en los inicios de una actividad de exportacion?

Cuando hablamos de una primera exportacion un giro a la vista qué quiere decir
qué significa eso un 100% de la mercancia depositado y usted desarrollaria el
tema del envio del producto, recuerde como son artesanias realmente puede
usted utilizar algunos servicios de logistica a nivel internacional uno de ellos es
justamente el exporta facil que nuevamente esta activado para Estados Unidos
si se lo tiene activo y digo forma también lo que es DHL lo que es Servientrega
hay algunas métodos de Courier Como son no son cantidades muy grandes y
se puede utilizar pero realmente si es una exportacion ya mas fuerte mas
grande con muebles etc. eso tendria que hacerlo via maritimo pero realmente
mi sugerencia en esto al inicio es desarrollar un tema de un giro a la vista o un
tema de contra entrega qué significa eso y de pronto un 50% de pago para el
proceso productivo y un 50% cuando la mercancia ya esta en un puerto o en
un aeropuerto, eso siempre se recomienda cartas de crédito como tercer punto
Pero la formalizacion dependerd mucho también del actor o de las personas
que le va a comprar el producto.

¢, Cuales cree usted que son los requisitos de mayor exigencia para
exportar alfombras de totora hacia mercado estadounidense?

Bueno uno de los principales y mas complejos primeramente es el tema de los
certificados fitosanitarios que los debe obtener por agro calidad porque es una
materia prima de origen vegetal de igual forma tener una notificacion o una
certificacion por parte del MAE para que usted no tenga ninguna complicacion
al momento del ingreso en el mercado realmente como es un producto de

caracter de no consumo humano sino mas bien es un adorno es un tema de
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una artesania realmente el enfoque de esto esta en el etiquetado que debe ser
en inglés las formas de uso todo en inglés la marca bien posicionada y todo
tener un buen comprador a nivel internacional que lo sepa vender el producto
porque realmente como es algo nuevo es algo novedoso y muchas de las veces
en las personas en el otro mercado no lo van a confundir con bambu y eso es
lo que no se quiere tiene que ser el reconocimiento como doctora y que viene
de un lugar muy representativo a nivel internacional a Otavalo y a Galapagos
los conocen mucho en los paises internacionales, por lo tanto hay que hacer
reconocer que su producto de Imbabura que es un producto de las asociaciones
hay dos tipos de innovacion y esto es una innovacion dentro de los que son los
procesos Sobre todo de Comercio justo no eso tiene que venderle usted al
momento que tenga esa esa disposicion de mercado internacional para la
alfombra de Totora

¢ Cuéles son las especificaciones para el empaque, envase y embalaje
para el producto de las alfombras?

Dependerd mucho del comprador internacional dependera mucho también
sobre todo del comprador si, de igual forma tiene que ser un empaque liviano
si con las especificaciones técnicas que lo menciona que el Instituto de agro
calidad del pais de Estados Unidos y sur todo también generalmente usted
tiene que calcular bien los pesos el tema del carton de plastico tiene que estar
acorde a la normativa internacional por lo tanto debe ser un estudio anterior en
temas de etiquetado en temas de empaque, envase embalaje para el mercado
internacional y sobre todo para Estados Unidos lo que reza la norma.

¢, Cudles son los intermediarios o instituciones aliadas que deben de
considerarse al momento de exportar las alfombras de totora?

Bueno el Tema de las instituciones aliadas gubernamentales primeramente
mencionaba por agro calidad, MAE, ministerio de ambiente y transicion
ecoldgica o agua tiene que estar también en el tema del ministerio como tal
PROECUADOR para que dé una asesoria, el servicio exporta facil en el caso
asi es que quiero utilizar este sistema los entes privados que generalmente son
las de logistica y el tema de sacar el toquen bueno ahi algunas instituciones
pero las que mayor con mayor fortaleza debe tomar venta generalmente son
las de certificaciones para para que el producto no tenga problemas al ingreso

supermercado del destino.
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7. ¢Cudles es el medio de transporte mas utilizado para la exportacion de

dicho producto?
Para el tema de las artesanias podriamos decir un tema mixto generalmente
como son pequefias encomiendas con pesos que habiamos alfombras de
Totora estaria empezando aproximadamente unos 30 kilos o unos 50 kilos a lo
mucho entonces se sugiere utilizar un envio rapido pero si aca pasamos del
tema del tonelaje generalmente el uno de los de los transportes supuestamente
es mas barato ese es el maritimo no entonces debera considerar usted el
comprador el tipo de comprador como lo vende el B2B Y B2C que utilice dentro
del enlace a nivel internacional y el tema es sobre todo de lo conveniente no
las terminologias también de negociacion hablando de Incoterms como lo
negocio usted no eso también tiene que tener muy en cuenta.

8. ¢en PROECUADOR disponen de informacién sobre precios de alfombras
de totora en el mercado nacional e internacional? En el caso de ser
afirmativa, podria indicar forma de acceder a dicha informacion.

Bueno nosotros dentro de lo que es el mercado nacional no hay una disposicion
0 un tema de trabajo local generalmente el precio se ajusta es en funcion de lo
que hace la gerencia empresarial el tema de la asociacion qué significa eso el
costo de la materia prima, costo de la mano de obra, costo de todos los
procesos de igual forma lo que son gastos tiene que tener una buena gestion
para que tener un buen PVP competitivo porque recuerde que nosotros
competimos directamente con Peru que es el otro pais que de pronto puede
tener el producto competimos también con Indonesia con India por lo tanto si
hay que tener mucho cuidado con la con productos similares con otro tipo de
fibras como era el caso que yo le mencionaba el bambu entonces, primero tiene
que hacer esa caracterizacion un buen PVP a esto va a ser una un analisis
también en financiero de costos hasta llegar a un FCA por ejemplo o llegar a
un término CIF todo dependerd mucho de como o quien le va a comprar el
producto pero en realidad lo que es el manejo del precio es del cliente es el
usuario pero no es de una situacion que le dice el ministerio o los ministerios
es el precio no, dos Muy importante también cuando hablamos a nivel
internacional oficina comercial internacional podria ser un estudio dependiendo
del potencial del producto a nivel del mercado internacional y hacer un

comparativo si no existe el producto lamentablemente no vamos a tener el pero
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10.

de pronto la competencia o productos similar o como yo le mencionaba no.
¢PROECUADOR brinda asesoria a las empresas que se dedican a este
tipo de exportacion?

Si esta ese tipo de asesorias generalmente entran por la ruta PROECUADOR
ese es un analisis de la potencialidad y muchas de las veces los productos
dependeran mucho de la oferta y tres variables calidad, continuidad y sobre
todo el tema de la cantidad no eso es calidad, continuidad y cantidad las tres
cosas se suma pero la continuidad muchas de las veces no la vemos reflejado
en el tema de la asociaciones y de igual forma el mercado internacional tiene
una tendencia de cambio muy fuerte justamente por el tema de las necesidades
y satisfechas pero el tema de las artesanias que yo le mencionaba
generalmente tiene potencial hay muchos productos del Ecuador que estan en
Estados Unidos y en buena hora que usted analice ese mercado que serian
mas potencial y el que tiene usted estadistica de mayor potencial recuerde que
puede estar en otros productos no el tema de su partida entonces usted tiene
las de ganar ahi.

¢,Conoce usted alguna feria nacional en ecuador o feria internacional en
estados unidos donde se pueda promocionar alfombras de totora?

Son las ferias nacionales generalmente tenemos la feria del SIAD en Cuenca
qgue es una feria muy representativa ahi esta la mayoria de los maestros
artesanos a nivel nacional esa feria es muy buena para catapultar los productos
recomendable se da a los meses de noviembre en Cuenca tenemos a ferias
como la pyme también que se le hace en diferentes Provincias que donde la
participacion de la asociacién deberia ser importante tenemos las vitrinas
comerciales nacionales también dentro de algunas provincias en Imbabura se
lo hace en Cuicocha hace una situacion de conexion con compradores inclusive
foraneos y finalmente las ruedas internacionales de negocio la macro rueda
gue es en el Ecuador pero tiene un enfoque a nivel internacional en esa tiene
gue prepararse porque usted generalmente tiene un enfoque de venta de
artesanias y vienen compradores de muy buen estandar no a otra situacion y
hablando ya de ferias en Estados Unidos hay una que es la Magic en Estados
Unidos me parece esta feria tiene un componente muy importante el ministerio
de produccion no ha desarrollado y a través de sus oficinas comerciales a

través de Ecuador ferias o asistencia o giras del negocio lamentablemente
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11.

12.

porque Muchas veces el usuario no tiene visa entonces eso a veces eso es un
impedimento no para que puedan asistir pero ahi las formas también virtuales
ahi las formas también de pronto cuando el usual ya tiene todo puede
trasladarse los costos también hay que analizar un pabellon le puede costar
unos $10,000 y hay que ver el costo beneficio hay muchos metodologias pero
realmente las ruedas de negocio como la macro rueda a una asociacién o a
una pequefia empresa le puedo ayudar mucho para que participe como se
participa en esto en base a la ruta para Ecuador puede analizar justamente
cuales son los registros.

¢Cuales serian las recomendaciones como institucion para lograr la
exportaciéon de alfombras de totora?

Bueno definir un espacio sobre todo dentro de lo que es el marketing digital
atacar muy fuerte el tema de la redes atacar muy fuerte también lo que es el
Instagram de Instagram me ayuda mucho por el tema de venta de artesania
tiene un canal de distribucion muy claro para el envio de productos en poca
cantidad realmente si en el Ecuador alguien le gusta una dos alfombras pues
tratar de ver esa situacion todo es negocio todo suma tanto el local, provincial,
nacional e internacional el enfoque del marketing digital creo que es uno de los
principales problemas de Totora Sisa debemos trabajar en eso y seguido a esto
generalmente las certificaciones no podemos exportar si el producto no tiene
Fitosanitario o no tiene un permiso del MAE eso hay que ser claro de ahi la
empresa tiene un potencial muy fuerte.

¢cUna exportacion ayuda a posicionarse econdémicamente a las
empresas?

Si la exportacion es continua es fija con cantidad y calidad por supuesto que va
a ser un beneficio directo hacia el empresario la pequeia la MIPYME la
mediana empresa tenemos ejemplos en Imbabura tenemos ejemplos en Carchi
tenemos ejemplos en esmeraldas y en sucumbios que en algin momento han
tropezados, pero han ido creciendo continuamente hasta llegar a ser medianas

empresas apunta de exportacion.
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Anexo 1. Cuestionario

Dirigido a 384 clientes potenciales

1. ¢Usted estaria dispuesto a adquirir productos de artesanias de Ecuador?

o

o

o

Si

No

Tal vez

2. ¢Qué tipo de artesanias le gustaria comprar en el Ecuador?

o

o

O

O

Tradicionales
Articulos decorativos
Bisuteria

Tipicas

3. ¢En qué material de las artesanias de alfombras le gustaria comprar?

o

o

©)

totora

bambu

seda

otras

4. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por las alfombras de totora?
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o 36,19 USD
o 38,50USD
o 40,19 USD
o 42,50 USD
5. ¢Qué cantidad aproximadamente de alfombras de totora estaria dispuesto a
adquirir?
o 1-50 unidades
o 101-200 unidades
o 201-300 unidades
o Mas
6. ¢Considera importante que los productos que adquiere sean amigables con el
medio ambiente?
o Totalmente de desacuerdo
o En desacuerdo
o Neutral
o De acuerdo
o Totalmente de acuerdo
7. ¢Sabia usted que la totora es un producto que es amigable con el ecosistema y
biodegradable?
o Si
o No
8. ¢Esta Usted de acuerdo que las alfombras de totora se adapten a tendencias
modernas de decoracion?
o Totalmente de desacuerdo

o En desacuerdo
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o Neutral

@)

@)

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

9. ¢Considera relevante que las alfombras de totora sean duraderas y resistentes?

@)

o

o

Totalmente de desacuerdo
En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

10. ¢Sabia que existe emprendimientos ancestrales que trabajan con la totora para

mantener su cultura y raices?

o

o

Si

No

11. ;Esta de acuerdo en apoyar a comunidades que producen artesanalmente este

tipo de productos para la exportaciéon?

o

o

o

o

o

Totalmente de desacuerdo
En desacuerdo

Neutral

De acuerdo

Totalmente de acuerdo

12. ¢Considera importante comprar alfombras de totora que apoyen la sostenibilidad

econdmica de la comunidad?

o Totalmente de desacuerdo

©)

©)

En desacuerdo

Neutral
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o De acuerdo
o Totalmente de acuerdo
13. ¢Se siente motivado a comprar alfombras de totora que se combine sostenibilidad
con autenticidad cultural?
o Totalmente de desacuerdo
o En desacuerdo
o Neutral
o De acuerdo
o Totalmente de acuerdo
14. ¢;Piensa que las alfombras de totora (naturales) son una mejor inversién que las
alfombras sintéticas?
o Totalmente de desacuerdo
o En desacuerdo
o Neutral
o De acuerdo

o Totalmente de acuerdo

Anexo 3.

Forms EMPRESA COMUNITARIA TOTORA SISA - Guardado ? 0

<~ Volver a las preguntas

Conclusiones y acciones ™
Analice y explore los resultados actualizados en Excel.

21 PLAN DE EXPORTACION ... -
E‘ PENA HINOJOSA LILIBETH DAYAN

= Comprobar resultados

=, individuales

Informacion general sobre respuestas Cerrado

Respuestas Tiempo promedio Duracién
384 01:20 58 oes
1. ;Usted estaria dispuesto a adauirir productos de artesanias de Ecuador? Mas detalles
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