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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion consiste en una propuesta de disefio de un plan
de exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai
Artesanias, vestimenta cultural dirigida a las mujeres indigenas residentes en la

ciudad de Barcelona-Espana.

Sinai Artesanias se encuentra legalmente constituida como una empresa natural
obligada a llevar contabilidad, conformada en el afio 2004 por una pareja de esposos,
y cuyo objetivo principal es ofrecer trajes tipicos otavalefios de excelente calidad
disefiados por la propia empresa e incluso personalizados, y con ello captar como

clientes fieles a muchas personas indigenas del pueblo otavalefio.

Los productos mas sobresalientes de la empresa en cuanto a la vestimenta femenina
son: camisas, anacos, rebosos, fachalinas, fajas, cintas, gualcas, manillas y
alpargates; mientras que en la vestimenta masculina se encuentran: ponchos,
pantalones y camisas blancas, alpargates y sombreros, los cuales se elaboran con la

mejor calidad de materia prima y por personas artesanas expertas en esta labor.

La consistencia del proyecto abarca un estudio minucioso de los aspectos tedricos
gue intervienen dentro de un plan de exportacion, sustentadas con sus respectivas
citas bibliograficas; consta también del desarrollo metodolégico utilizado para la
obtencion de informacion; de igual manera muestra los resultados de la investigacion,

y por ultimo arroja las conclusiones y recomendaciones del proyecto.

La investigacion realizada presenta como resultado el disefio de un plan de
exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano que permita a la empresa Sinai
Artesanias internacionalizar uno de sus productos mas cotizados e incrementar sus

ingresos econdmicos.



ABSTRACT

The present research project consists in a design proposal for a plan of export of
otavalefias embroidered blouses of the Sinai Artesanias Company, clothing cultural

addressed to indigenous women resident in the city of Barcelona-Spain.

Sinai Artesanias is legally constituted as a company natural obliged to carry out
accounting, formed in the year 2004 by a married couple, and whose main objective is
to offer typical dresses otavalefios of excellent quality designed by the company itself
and even custom, and thus capture how loyal customers to many indigenous people
of the village otavalefios.

The most outstanding products of the company are: female dress shirts, anacos,
overflow, fachalinas, strips, tapes, necklace, handles and espadrilles; while in the male
dress are: ponchos, white pants and shirts, hats and espadrilles, which are elaborated

with the best quality of raw material and by expert artisans in this work.

The consistency of the project includes a thorough study of the theoretical aspects
involved in an export plan, supported by their respective citations; it consists also of
methodological development used for the collection of information; in the same way,
displays the results of the research, and finally threw the conclusions and

recommendations of the project.

The investigation has resulted in the design of a plan of export of otavalefas
embroidered blouses that enables the company to Sinai Artesanias internationalize

one of the most sought-after products and increase their income.
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INTRODUCCION
ANTECEDENTES

Todas aquellas personas y empresas que quieren extender su negocio mas alla de
sus fronteras nacionales y ser mas competitivos con su producto, ven al mundo como
una oportunidad positiva de crecimiento econdémico gracias a las negociaciones

comerciales existente con otros paises.

Por tal razén la exportacion viene a jugar un papel muy importante dentro de la
economia de un pais, ya que es un medio indispensable por el cual se inician las
actividades de internacionalizacion de bienes y servicios a cambio de la atraccion de

divisas internacionales.

El Ecuador es caracterizado como un pais netamente rico en la produccién agricola,
posee variedad de climas y una extension grande de tierras laborables. (MAGAP,
2016, pag. 1)

Situacion que permite que, a pesar de ser un pais no industrial, el crecimiento y
desarrollo del Ecuador sea beneficiado con las exportaciones de este tipo de
productos pertenecientes al sector manufacturero debido a que son altamente

competitivos y tienen gran acogida en muchos mercados externos.

Sin embargo, es importante sefalar que la Federacion Ecuatoriana de Exportadores
(FEDEXPORT) manifiesta que hasta octubre de 2016 los rubros de exportaciones
ecuatorianas no petroleras que experimentaron mayor crecimiento fueron madera
con el 91.7%, harina de pescado con el 25.6%, neumaticos con el 18,2%, y camaron
con el 12,9%. (FEDEXPOR, 2016, pag. 3)

Mientras que para Estrada los rubros de exportacion mas tradicionales son: “banano
y platano, café y elaborados, camarén, cacao y elaborados, atin y pescados,
mientras que entre las principales exportaciones no tradicionales se encuentran las
flores naturales, abaca, madera, productos mineros, fruta y tabaco en rama”.
(Estrada, 2016, pag. 167)

Cada vez el Ecuador va evolucionando, a través de la incorporacion de nuevas

tecnologias a los procesos de produccion, hoy en dia se estan produciendo infinidad
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de productos que a través de su comercializacion a nivel internacional aportan en

gran manera a la economia del pais.

La mayoria de los rubros de exportacion ya mencionados anteriormente tienen
preferencias arancelarias, entran con mayor facilidad a mercados internacionales y
se encuentran totalmente posicionados en cada uno de ellos. (EL COMERCIO ,
2016)

Existe una lista emitida por Fedexpor en la que se detallan los diez principales rubros
de exportacion ecuatoriana registradas durante el periodo 2016, entre ellos estan:
el camardn, otros productos agricolas, harina de pesado, madera, demas frutas, etc.
(FEDEXPOR, 2016, pag. 3)

Pero dentro de los productos que se encuentran como primeros de la lista no se
observa ningun producto perteneciente al sector textil a pesar de que también
contribuyen a la economia del pais. Es decir que las exportaciones textiles de
ecuador en la actualidad son muy escasas y se encuentran en una posicion inferior,
por lo cual es necesario buscar estrategias que incentiven y ayuden al artesano a la

comercializacion internacional de sus productos.

De acuerdo a la informacién obtenida de Trademap se puede observar que por el
momento aquellos productos que representan la cultura ecuatoriana, precisamente
las blusas de las mujeres del pueblo kichwa Otavalo atn no ha salido del pais, pero
si se ha estado exportando un producto muy similar con partida arancelaria
61.06.10.00 correspondiente a camisas, blusas y blusas camiseras de punto para
mujeres o nifias, y los principales paises importadores de este producto han sido:

Estados Unidos de América, Panama y Espafia. (Trademap, 2016)

De acuerdo a Morales (2013) en la actualidad los productos textiles similares a las
blusas otavalefias que se pretende exportar si tiene acogida en mercados exteriores

principalmente en los paises de la Union Europea. (pag. 77)

Espafia, un pais en donde actualmente habitan muchas mujeres indigenas
otavalefias que consideran que el poseer su vestimenta cultural tiene un valor

sagrado y muy significativo, y a pesar del fendmeno de la globalizacion en donde
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todo cambia constantemente siguen manteniendo su forma de auto identificarse

alrededor del mundo.

Por tal razon el plan de exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano servira
en gran manera a la ciudad de Otavalo, directamente a la empresa Sinai Artesanias,
debido a que sera una guia para conocer la situacion actual del producto
mencionado, de alguna manera solucionar los principales problemas detectados
gue impiden su exportacion como son: desconocimiento de los procesos para
exportar, limitados recursos econdmicos y la insuficiente promocion que tiene la
asociacion acerca de las blusas, de manera que se pueda establecer las posibles
estrategias de comercializacién internacional y con el tiempo pueda llegar a las
mujeres indigenas otavalefias que hoy en dia residen en mercado espafiol, y aportar

significativamente también al pais atrayendo divisas de un pais exterior.

SITUACION PROBLEMATICA

La empresa Sinai Artesanias esta ubicada en la ciudad de Otavalo, provincia de
Imbabura, ha formado parte de la cultura del pueblo kichwa desde el afio 2004 hasta
la actualidad a través de la confeccion y comercializacion de todo tipo de prendas
de vestir para hombres, mujeres y nifios otavalefios, entre las principales prendas
se destacan las blusas o camisas, anacos, fachalinas, fajas, cintas, pantalones,
ponchos y sombreros disefiados con diversidad de bordados que representan su

cultura indigena.

Es necesario recalcar que en la actualidad ciertos artesanos de éste cantdn se
atreven a exportar sus productos a otros paises pero a través de la contratacion de
intermediarios lo cual aumenta su costo de exportacion, en cambio hay otras
empresas pequefias como la Sinai Artesanias que desde su constitucion hasta la
actualidad comercializan sus productos tan solo a nivel local debido a que presentan
varias dificultades que le impiden extender su negocio hacia un mercado
internacional, entre las principales causas esta el desconocimiento de los procesos
de exportacién, cuentan con recursos econémicos escasos, Yy existe insuficiente

promocién de este tipo de vestimentas.

Los problemas antes mencionados representan las principales barreras que impiden

a la empresa Sinai iniciar la actividad de exportacién de uno de sus productos, en

14



este caso las blusas otavalefias bordadas a mano, una vestimenta cultural de la cual
muchos turistas nacionales e internacionales quedan enamorados por su diversidad
de disefios y elegancia que resalta en la mujer que la usa. Por ello se proponen
estrategias de capacitacion al personal en temas de exportacion, y realizar una
promocion mas potente para que las blusas sean mas reconocidas y puedan

penetrarse de una forma mas facil en el mercado meta.

PROBLEMA CIENTIFICO

¢,Como contribuir a la exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano de la

empresa Sinai Artesanias de Otavalo-Ecuador hacia el mercado espafiol?

OBJETIVOS
GENERAL

Disefiar un plan de exportacion para las blusas otavalefias bordadas a mano de la

empresa Sinai Artesanias de Otavalo-Ecuador hacia el mercado espafiol.
ESPECIFICOS

e Analizar los antecedentes y tendencias de la exportacion de blusas.

e Diagnosticar la situacion que presenta la empresa Sinai Artesanias para la
exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano.

e Disefiar el plan de exportacion.

e Validar los resultados de investigacion

HIPOTESIS

El disefio de un plan de exportacion contribuye a la comercializacion internacional de
blusas otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai Artesanias de Otavalo-

Ecuador hacia el mercado espairiol.

DECLARACION DE VARIABLES

e VARIABLE INDEPENDIENTE: Plan de exportacion
e VARIABLE DEPENDIENTE: Comercializaciéon internacional de blusas

otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai Artesanias
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variables Dimensiones Indicadores Medios de verificacién
-Empresa
Diagndstico -Producto o
_ Investigacion y
empresa -Precio _
entrevista
-Plaza
-Promocion
Plan de Procedimientos -Pasos para Existencia de  un
exportacion de exportacién  exportar documento del proceso

de exportacion

Formalidades -Barreras Investigacion
aduaneras para arancelarias
la exportacion -Barrera no

arancelarias

-Tendencia de
Analisis de consumo Matriz de seleccion de
mercado -ldentificacion de mercados
Comercializacién  internacional mercados
internacional de -Preferencias del
blusas otavalefas producto
bordadas a
maquina Estrategias de -Modalidades de
comercializacion exportacion Modelo de negocios de
internacional -Implantacién de John Daniels
canales de
distribucion

-Marketing mix
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METODOS DE INVESTIGACION

El método de investigacion utilizado en esta tesis esta basada a la metodologia de la

investigacion de César Bernal, donde cita que en la investigacion cientifica han

predominado varios métodos como: el Inductivo, deductivo, inductivo-deductivo,

hipotético-deductivo, analitico, sintético, analitico-sintético, historico-comparativo,

cualitativos y cuantitativos; de los cuales de acuerdo a los propésitos de la presente

investigacion se considera que se utilizaran.

METODO HISTORICO LOGICO: es el método a partir del cual se analizaron
los antecedentes y tendencias que permitieron fundamentar el marco teorico

de la investigacion.

METODO DEDUCTIVO: consiste en realizar una investigacion que parte de lo
general a lo particular; es decir recolectando informacion existente de las
exportaciones de blusas a nivel mundial para conocer la situacién que presenta
ésta prenda y como ésta situacion representa una oportunidad para la empresa

Sinai Artesanias.

METODO INDUCTIVO: parte con la recopilacion de informacion a través de la
observacion directa del entorno, es decir se analizo los precios de las blusas
otavalefias en la empresa Sinai Artesanias para poder establecer los precios a

utilizar a nivel internacional.

METODO ANALITICO SINTETICO: se inicia a través de un andlisis de la
situacion actual que presenta la empresa Sinai Artesanias, es decir analizando
las principales causas que le impiden realizar exportaciones, para luego de
conocer el estado actual buscar posibles soluciones a tales causas y lograr la

comercializacion de blusas otavalefias en un mercado internacional.

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

La recoleccién de datos es juntar toda la informacion que sea necesaria para realizar

la investigacion y abarca principalmente tres aspectos importantes: seleccionar un

método de recoleccion de datos, aplicar ese método y preparar las observaciones,

registros y mediciones obtenidas,
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En este proyecto para la recoleccion de informacion se aplicaron técnicas o

instrumentos de investigacion como: una encuesta y una entrevista.

De la misma manera como instrumento para verificar la validacion de la investigacion
se aplico el método de expertos, a través de la opinidon de personas que tengan
trayectoria en el tema y puedan informar si es 0 no aplicable el plan de exportacion.

APORTES DE LA INVESTIGACION

Los principales aportes de la investigacion son:

e ECONOMICO: Debido a que se disefié un plan de exportacion que posibilita la
comercializacion internacional de las blusas bordadas a mano de la empresa
Sinai Artesanias, y otras empresas podran tomarlo como referencia para la
exportacion de sus productos, mejorando su desarrollo econéomico sobre los
antecedentes y tendencias del objetivo de la investigacion.

e TEORICO: Ya que a través de un estudio se presenta la fundamentacion
tedrica del plan de exportacion para blusas.

e METODOLOGICO: Debido a que se presenta la propuesta de la metodologia

de los procesos necesarios para la exportacion de blusas.

ESTRUCTURA CAPITULAR

INTRODUCCION: Antecedentes principales, disefio y justificacion de la

investigacion.

CAPITULO I: Antecedentes y principales tendencias de la exportaciéon de

blusas otavalefas.

CAPITULO II: Desarrollo metodologia de la investigacion, métodos cientificos y

técnicas para la recoleccion de informacion
CAPITULO IlI: Propuesta del plan de exportacion y validacion de resultados.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES: Principales resultados de la

investigacion.
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CAPITULO I: MARCO TEORICO O ESTADO DEL ARTE

1. ANTECEDENTES Y TENDENCIAS DE LA EXPORTACION DE
BLUSAS

En el presente capitulo se desarrollan los fundamentos tedricos para el plan de

exportacion.
1.1. ANALISIS DE LAS BLUSAS

En épocas antiguas, las blusas no formaban parte de la vestimenta para mujeres,
siendo en la era victoriana alrededor de los afios 1810 cuando empezaron a ser poco
comunes, algun tiempo después fueron inmensamente populares y llegaron a ser muy
usadas durante el dia e incluso para cierto uso informal en la noche. (Instituto Vital,
2011)

Las blusas generalmente eran de color blanco y se les consideraba como una prenda
interior ya que su funcién principal consistia en proteger y mantener limpia la
indumentaria externa al operar como intermediario entre ésta y el cuerpo. A través de
la incorporacion de nuevos disefios y modelos empezaron a tener mayor
protagonismo y a sustituir a otras prendas de vestir, llegando a constituirse hoy en dia

como un elemento que la mujer usa de manera formal. (El Diario, 2015)

Ecuador es un pais ubicado en la regién andina, rodeado de una diversidad
etnoldgica, culturas y tradiciones, cada pueblo posee su identidad que lo diferencia de
los demas grupos, lo conservan y lo defienden puesto que a través de ello pueden ser
reconocidos y hacer valer sus derechos de seres humanos. Una manera de que los
diferentes pueblos ecuatorianos puedan ser reconocidos en cualquier lugar del mundo
es por su forma de vestir y los significados que representan cada una de las prendas.
Ante ello se detalla a continuacion las principales vestimentas de algunos pueblos

pertenecientes a este pais y que son su carta de representacion. (Roldan, 2016)

Tal es el caso de la vestimenta de la region andina de Saraguro, una tradicién cultural
en la que se puede encontrar el uso de ponchos, los cuales cuentan con tonos oscuros
gue representan la preponderancia del negro y es simbolo de poder, lo cual contrasta

con el uso de sombreros blancos y correas de cuero de amplio tamafio. (Roldan, 2016)
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De igual manera la region selvatica donde su vestimenta cultural se caracteriza por el
uso de taparrabos o vestidos, su mayor detalle est4 en los gréaficos que se le realizan
encima, y por la presencia de collares coloridos con plumas enormes. (Roldan, 2016)

Mientras que en la vestimenta de las mujeres indigenas Otavalefas se puede apreciar
una blusa blanca, dos anacos: uno blanco y otro azul o negro, una faja en la cintura
gue sostiene los anacos, los collares dorados conocidos como huallcas, las manillas,

la fachalina anudada en los hombros, un rebozo que cubre del frio, y las alpargatas.

Actualmente se puede mencionar que el pais no dispone de una vestimenta nacional
Unica y exclusiva que la caracterice totalmente, sin embargo, el atuendo de las
personas indigenas de Otavalo principalmente la vestimenta femenina es considerada
como una de las mas bellas del Ecuador ya que conserva en gran manera la esencia

del significado cultural y podria decirse que es muy reconocida alrededor del mundo.

Dentro del atuendo que mas resalta la vestimenta otavalefia esta la camisa o blusa,
‘una prenda que fue introducida en el Ecuador en los afios 50 como influencia
espafola”. De acuerdo a sus colores, modelos, disefios, precios, etc., representan
grandes significados y que ha permitido que se la siga tomando como parte de esta
identidad. (Lema, 2015)

Pese a que el cambio de la ropa tradicional por la de la moda es notoria en varias
comunidades indigenas, aun quedan muchas mujeres otavalefias que localmente e
incluso en paises exteriores aun siguen usando este atuendo tan hermoso y llamativo,

logrando que sean muy conocidas alrededor del mundo.

La investigacion realizada anteriormente permite analizar los antecedentes y
tendencias de la comercializacién de las blusas a nivel mundial, nacional y local, y a
través de este estudio poder evidenciar que ésta prenda tiene gran acogida y satisface
las necesidades de vestuario de sus consumidores, puesto que es considerada una

prenda de vestir muy formal alrededor del mundo entero.
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1.2. ANALISIS DEL SECTOR TEXTIL Y LA COMERCIALIZACION DE BLUSAS
1.2.1 Anédlisis Mundial

La industria textil es una de las actividades mas antiguas del mundo desarrollada a
principios del siglo XVIIl y se considera como las primeras ocupaciones del hombre
dentro de la Revolucion Industrial. (Ruiz, 2012)

La comercializacién internacional de productos textiles se ha desarrollado desde la
existencia de las primeras civilizaciones, y en la actualidad se constituye como un
sector de gran relevancia ya que aporta significativamente al crecimiento econémico

de todos los paises mundiales, principalmente a los que estan en vias de desarrollo.

Segun Ordofiez (2015) “El sector textil esta integrado por los subsectores de la
fabricacion textil (hilos y telas) y la confeccion, engloba gran variedad de actividades
y productos que van desde la hilatura y confeccion, hasta el de calzado, la

marroquineria, la bisuteria, etc.” (pag. 2)

Considerandose por lo tanto como un sector que a través de su produccion textil logra
satisfacer en gran cantidad la demanda masiva que tienen otros mercados, de igual
manera considerandose como una de las principales fuentes de ingresos econémicos

para todas las personas que operan en esta actividad.

Al pasar de los afos, el avance tecnolégico dentro de la industria textil ha ocupado un
lugar muy importante debido a que en sus procesos de produccion se han introducido
maquinas computarizadas, tornos de hilar, telares, entre otras, y ha hecho que el
sector textil se convirtiera en una industria organizada en comparacion con la actividad
gue se realizaba antes de la incorporaciéon de la tecnologia a los procesos de

manufactura.

Esta informacién se puede comprobar en una publicacion realizada por Diario El Pais,
en la cual afirma que “recientes tecnologias para el procesamiento de prendas y
textiles le aportan valor agregado al sector con las mas recientes tendencias de la
moda” (Diario El Pais, 2016)

De acuerdo al contexto emitido por Trademap, uno de los productos pertenecientes a
la industria textil que se esta comercializando a nivel mundial es la que se clasifica

dentro de la partida arancelaria 61.06.10.00 correspondiente a camisas, blusas y
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blusas camiseras de punto para mujeres y nifias, que durante el periodo 2012-2016
las exportaciones han sido de $ 12.745 millones, mientras que las importaciones
registran un total de $ 13.240 millones, dando como resultado en la balanza comercial
un saldo negativo de $ -495 millones de dolares, el cual representa el -4% de déficit

comercial mundial. (Trademap, 2016)

Pese a que actualmente la comercializacion de variedad de blusas a nivel mundial
representa un déficit en la balanza comercial del sector textil, ésta actividad llega a
considerarse una labor que satisface las necesidades basicas de vestimenta para las
mujeres alrededor del mundo y tomando en cuenta que es una fuente de generacion
de recursos econdémicos para las personas, empresas y paises, se observa la
oportunidad de implementar el comercio internacional de una prenda de vestir similar
al de la partida arancelaria 61.06.10.00 que se encuentra en el mercado mundial.
(Espin, 2016)

1.2.2. Analisis Nacional

El origen de la industria textil ecuatoriana se remonta a la época de la colonia, cuando
se utilizaba la lana de oveja para la fabricacién de los tejidos, y cuando aparecieron
las primeras industrias empezaron el procesamiento de las mismas, lo cual permitié
gue un tiempo después se logre introducir el algodén y nuevas fibras para la

manufactura. (Jaimes, 2015)

De acuerdo a una publicacion realizada por la Revista Ekos se observa que el sector
textil a través de sus exportaciones contribuye significativamente a la economia del
pais, se establece como un sector dinamico debido a que en 2014 registra un
crecimiento de 4,30% respecto al afio anterior y representa el 0,9% del PIB nacional
y el 7,24% del PIB manufacturero y se constituye como uno de los sectores mas
influyentes dentro del mercado laboral generando alrededor de 50.000 plazas de
empleo directas y mas de 200.000 indirectas lo que lo ha llevado a ser un sector

manufacturero que emplea gran cantidad de mano de obra. (Diaz, 2015, pag. 1)

Uno de los sectores mas beneficiados en el Ecuador a causa de la industria textil ha
sido el mercado laboral de la confeccién y el bordado, ya que representa la principal
fuente de generacién de empleo para todas aquellas personas artesanas que dia a

dia luchan por sustentar sus hogares a través de sus habilidades manuales.
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Actualmente, la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo
de fibras, siendo las més utilizadas el algodon, el poliéster, el nylon, los acrilicos, la
lana y la seda, se constituye el tercer sector manufacturero mas grande del pais y las
instalaciones de las principales empresas dedicadas a esta actividad estan ubicadas
principalmente en las provincias del Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y
Guayas. (AITE, 2017)

1.2.3 Andlisis Local

Otavalo es un sector que hace varios afios no era tan reconocido y la actividad
artesanal era elaborado generalmente por pequefios productores de textiles, quienes
elaboraban infinidad de productos textiles de una forma artesanal, pero con el pasar
del tiempo, nuevas técnicas se han ido incorporando en los procesos de produccion
textil en Otavalo, la implementacion de tecnologias que han favorecido a que la
produccion se realice de una manera mas facil, rapida y en mayores cantidades, sin
embargo muchos productores prefieren mantener su produccion artesanal elaborados

a mano.

Hoy en dia los habitantes de la ciudad de Otavalo y sus alrededores estan
involucrados en su mayoria en la produccion textil, ya sea la venta de materia prima,
en los procesos de hilado, de tefiido, tejido, en la costura, el bordado, el estampado y
la comercializacion de los productos textiles, muchos de los productos textiles como:
camisas, camisetas, sacos, pantalones, manteleria, entre otros, ademas de ser
comercializados a nivel nacional, por medio de un intermediario también se

encuentran en mercados externos. (Urwin, 2016)

Los otavalefios son personas expertas en la produccion de un sin numero de articulos
artesanales, son muy reconocidos debido a que trascienden con su musica y sus
artesanias alrededor del mundo, a través de sus manualidades representan a la
sociedad, costumbres y herencias culturales de sus antepasados, son capaces de

elaborar productos inimaginables pero atractivos en gran manera.
En una investigacion realizada por Morales (2013) se pudo concretar que:

El 94,58% de artesanos otavalefios no realizan ninguna exportacion ya que

estan dedicados en su mayoria a comercializar sus productos artesanales
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en la plaza de ponchos y tan solo el 5.42% de artesanos realizan
exportaciones, de los cuales el 45,45% lo hace en Espafa, un 27,27% en
Alemania y Estados Unidos, en tanto que en Venezuela, Chile, Inglaterra,
Francia e Italia se comercializa un 18,18%, y el 9,09% de los comerciantes
también venden a Republica Dominicana, Colombia, Panama, Portugal y
Canada. (pag. 76)

Al observar que alrededor del 95% de la produccion artesanal de Otavalo estan
destinadas a satisfacer las necesidades de consumo interno de la ciudad, implica que
localmente exista mucha competencia del mismo producto, perjudicando esta
situacion en la fijacion de precios ya que al existir su oferta en cantidades excesivas
ocasiona que disminuya su precio, y muchas veces logran cubrir tan solo el costo de

produccion y no representan una utilidad tan significativa en sus negocios.

Representa una oportunidad muy grande para Otavalo el realizar la produccion de
artesanias en cantidades mayoritarias y destinarlas no solo para su comercializacion

local sino también en el exterior.

La investigacion realizada anteriormente permite analizar y determinar un mercado

objetivo para la exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano.

1.3. ANTECEDENTES DEL COMERCIO INTERNACIONAL Y EL COMERCIO
EXTERIOR

El comercio internacional tiene un origen muy antiguo que se remonta a las primeras
civilizaciones organizadas, donde los primeros pueblos agricolas del Mediterraneo a
través de la incorporacion de nuevos medios como el arado rudimentario y el uso de
animales empezaron a tener excedentes en su produccion agricola, excedentes que
eran intercambiados por productos de otros pueblos, utilizando como medio de pago
para esas transacciones el trueque, tiempo después aparecio la moneda como medio

de pago.

El autor Estrada (2016) en su libro Comercio Exterior y Negocios Internacionales
manifiesta que “el comercio internacional es tan antiguo como cualquier otra actividad
econdmicay desde el siglo pasado ha contribuido a la industrializacién de numerosos

paises en virtud del principio de la division internacional del trabajo”. (pag. 19)
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Es decir que el comercio internacional ha existido desde hace mucho tiempo y ha ido
adquiriendo enorme trascendencia y ha contribuido significativamente a la economia
local, regional y mundial debido a que permite la comercializaciéon de bienes y
servicios entre dos 0 mas paises de una manera mas facil, y ha permitido que los
paises en vias de desarrollo compitan en los mismos mercados que los paises

desarrollados.

Larrea (2013) en el libro Elementos del Comercio Internacional define al comercio
internacional como “la actividad econdmica en permanente desarrollo y crecimiento,
qgue permite a los residentes de un pais intercambiar bienes y servicios con los
residentes del resto del mundo, dentro de un marco juridico y en el contexto de las
formalidades comerciales. (pag. 19)

De acuerdo a De la Hoz (2014) “el comercio internacional estudia las causas y leyes
gue gobiernan los intercambios de bienes y servicios entre los habitantes de los

diferentes paises en su interés por satisfacer sus necesidades de bienes escasos’.
(pag. 15)

Evidentemente hoy en dia un pais necesita de la ayuda de otros paises para cubrir
las necesidades insatisfechas dentro de la zona, dando origen a negociaciones
comerciales a nivel internacional y teniendo en cuenta que al momento de realizar el
intercambio comercial de bienes y servicios es necesario que pasen por el proceso
de control por parte de la aduana y asi verificar que se cumplan las normas legales

gue cada pais exige.

1.3.1 El comercio exterior ecuatoriano

Estrada (2016) manifiesta que “se puede hablar de comercio exterior sélo desde el
momento en que las sociedades humanas se establecen en un territorio

determinado”. (p. 19)

Es decir, surge después del comercio internacional al identificar las necesidades
insatisfechas que tenian las personas de un territorio por lo cual debia realizar
acuerdos con personas de otros territorios para intercambiar los productos

necesarios, de igual manera en aquel entonces era muy comun el trueque de
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productos obtenidos en escasez, y a medida que transcurria el tiempo se fue

introduciendo la moneda como medio de pago de todas aquellas transacciones.
Y define el concepto de comercio exterior como:

La actividad mercantil que trasciende las fronteras de un pais y que por lo
mismo queda sujeta a legislaciones, normas, usos y costumbres de los paises
gue involucre, asi como a los medios de transporte que utilice, a las fuentes
de financiamiento que aproveche y a las instituciones y convenios

internacionales en cuyo campo quede incluida. (p. 19)

Mientras que Gonzéalez (2014) en su libro Gestion del Comercio Exterior de la
empresa define “el comercio exterior es el que se desarrolla entre un pais
determinado y el resto de los paises del mundo. Por lo tanto, es una parte del
comercio mundial”. (pag. 22)

El comercio exterior se enfoca en la relacion comercial entre dos paises, bloques o
regiones economicas, permite satisfacer las necesidades de demanda interna de un
pais a través de las importaciones, y de demanda externa con las exportaciones,
aporta al mejoramiento de la productividad y competitividad de los negocios mediante
el intercambio de tecnologia y de recursos, y se regula mediante acuerdos entre los
gobiernos y empresas privadas aprobados por las legislaciones respectivas de cada

pais.

Las exportaciones de productos ecuatorianos hacia el resto del mundo contribuyen a
las personas y empresas a fomentar su productividad, eficiencia, mejorar los precios
y a incrementan mercados, de igual forma aporta a la economia y desarrollo del pais
dando cumplimiento al objetivo del cambio de la matriz productiva. Las exportaciones
de los principales productos primarios se encuentran en la costa y representan el
motor de la economia nacional, mientras que los productos de la agricultura de la

sierra representan el consumo interno del pais.

Estrada (2016) expresa que entre las principales exportaciones ecuatorianas estan
las petroleras y las no petroleras, dentro de las no petroleras estan las exportaciones

tradicionales y no tradicionales. (pag. 166)
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Todas las operaciones comerciales en el Ecuador estan amparadas por el Ministerio
de Comercio Exterior (COMEX), ya que es la institucién rectora de la politica de
comercio exterior e inversiones, encargada de formular, planificar, dirigir, gestionar y
coordinar la politica comercial, la promocion comercial, la atraccion de inversiones,
las negociaciones comerciales bilaterales y multilaterales, la regulacion de
importaciones y la sustitucion selectiva y estratégica de importaciones. (COMEX,
2017)

1.4. SISTEMA DE COMERCIO INTERNACIONAL
1.4.1. Barreras Comerciales

La Direccion General de Relaciones Economicas Internacionales (2015) expresa que:

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

incentivar la produccion nacional. (pag. 2)

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

servicios entre los paises”. (pag. 27)
Y manifiesta que existen tres grandes grupos de barreras comerciales:

e Barreras arancelarias: Son las tarifas oficiales establecidas que los
importadores y exportadores pagan a los agentes de aduana de un pais por
concepto de salida o entrada de una mercancia. En el ecuador no se pagan

tarifas por la exportacion de ningun producto.

Entre éstas tarifas se encuentran los aranceles e impuestos, ad valorem
especificos o mixtos asignado a cada producto.

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

sanitarias.

Las barreras sanitarias impiden el ingreso al pais de mercancias con alto
contenido de elementos nocivos de tipo fisico, quimico o biolégico que puedan
afectar la salud de los habitantes, mientras que las barreras técnicas se
refieren a los requisitos necesarios que debe reunir un producto para que
pueda ingresar al pais designado.

e Barreras proteccionistas: Son obstaculos al comercio internacional que
imponen los gobiernos asignandoles cuotas de importacion, boicot, bloqueo y

embargo.

Dentro de estas barreras proteccionistas se detalla las cuotas que se refieren a los
limites que establece el gobierno en cuanto a cantidades de productos que un
importador puede ingresar al pais, el boicot consiste en una forma extrema que toma
el gobierno para restringir totalmente el ingreso de un producto al pais, los bloqueos
aislan las relaciones comerciales de un pais con otro para que no reciba suministros
0 productos vitales para su industria, comercio y subsistencia, mientras que los
embargos son acciones que toman el gobierno con las mercancias que se han
encontrado en abandono tacito para destinarlos hacia lugares que realmente lo
necesitan. (Estrada & Estrada, 2013, pag. 27)

Con el objetivo de reducir el flujo de importacion tanto de bienes como de servicios
en un determinado pais, los gobiernos de cada pais aplican mecanismos
proteccionistas como son las barreras comerciales, controlando el ingreso excesivo
de ciertas mercancias para incentivar la produccién nacional y aportar al cambio de

la matriz productiva a través de las exportaciones de productos originarios del pais.

Esta informaciéon contribuye al proyecto de investigacion determinando la barrera
comercial no arancelaria técnica al que se hara énfasis para la exportacion de blusas

otavalefias bordadas a mano hacia el mercado objetivo.

1.5. INCOTERMS

Estrada & Estrada (2013) en su libro Como Hacer Exportaciones define:

28



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

realizar una transaccidén o una compra-venta internacional. (pag. 35)

Los incoterms son reglas de negociacion internacional, establecidos por la CCl a
partir del afio 1936, a los cuales se les fueron introduciendo nuevas enmiendas y
adiciones en afos posteriores, siendo la ultima adicion en el afio 2010 y entrando en

vigencia el 01 de enero del afio 2011.
Clasifica a los incoterms 2010 en dos grandes grupos:
Primer grupo: Reglas para cualquier modo o modos de transporte

e EXW-ExWorks (En Fabrica): El vendedor pone la mercancia a disposicion del

comprador en sus instalaciones o un lugar establecido.

e FCA-Free Carrier (Franco Porteador): El vendedor entrega la mercancia al

transportista en las instalaciones del vendedor o punto convenido.

e CPT-Carriage Paid To (Transporte Pagado Hasta): El vendedor corre con los
costos de transporte interno de la mercancia hasta entregarselo al

transportista en el lugar establecido.

e CIP-Carriage And Insurance Paid To (Transporte y Seguros Pagados Hasta):
El vendedor corre con los costos de transporte interno mas los costos del
seguro de la mercancia hasta entregarselo al transportista en el lugar

establecido.

e DAT-Delivered At Terminal (Entregada en Terminal): El vendedor pone la

mercancia a disposicién del comprador en la terminal de destino.

e DAP-Delivered At Place (Entregada en lugar): El vendedor pone a disposicion
del comprador la mercancia en el medio de transporte de llegada, siendo el

vendedor el encargado de descargarla en el punto establecido.
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e DDP-Delivered Duty Paid (Entregada Derechos Pagados): El vendedor
entrega la mercancia en las instalaciones del comprador, cubriendo todos los

costos por los tramites aduanero e impuestos arancelarios.
Segundo grupo: Reglas para transporte maritimo y vias navegables interiores

e FAS-Free Alongside Ship (Franco al Costado del Buque): El vendedor entrega
la mercancia al costado del bugue designado, no es responsable de cargar la

mercancia.

e FOB-Free On Board (Franco a Bordo): El vendedor se encarga de entregar la

mercancia cargada en el buque.

e CFR-Cost And Freight (Costo y Flete): ElI vendedor tiene toda la
responsabilidad hasta que la mercancia esté cargada en el buque.

e CIF-Cost, Insurance And Freight (Costo Seguro y Flete): El vendedor tiene la
responsabilidad de cargar la mercancia al buque de y de pagar los costos de

seguro de la mercancia.

Mientras que Carpintero (2013), autora del libro Politicas de Marketing Internacional
afirma que los incoterms “son unas siglas aceptadas internacionalmente que deben
aparecer a continuacion del precio de exportacion e indican las obligaciones de cada
una de las partes en relacion a todas las actividades relacionadas con el envio de la

mercancia”. (pag. 110)

Ciertamente, los incoterms son reglas de negociacion internacional modificables cada
diez afios que permite al comprador y vendedor conocer hasta qué punto van sus
obligaciones y responsabilidades en cuanto a la fijacion de precios, en la
determinacién de los responsables para cubrir los riesgos de la mercancia, el lugar
establecido para su entrega, encargados de contratar y pagar el seguro, y quienes
cubren los costos por la tramitacion de documentos necesarios en toda compra-venta

internacional de mercancias.

De las once reglas antes mencionadas y que son aplicables tanto para el comercio

nacional como para el comercio internacional, el primer grupo se refiere a reglas
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aplicables para el transporte multimodal, mientras que el segundo grupo se refiere

exclusivamente al medio de transporte maritimo.

El analisis realizado de los incoterms permite establecer el término de negociacion
internacional que se requerira para la exportacién de blusas otavalefias bordadas a

mano.

1.6. CONOCIMIENTO Y SELECCION DE LOS MERCADOS DE EXPORTACION
1.6.1. La decision de exportar

Segun Estrada & Estrada (2013), para intentar ingresar un produto a un mercado
exterior es necesario que el exportador cumpla con varios requisitos de gran
importancia, puesto que se trata de mercados que exigen bienes de alta calildad,
rodeados de competidores muy potentes que ofrecen muchas veces precios mas
estables, por tal motivo es necesario que tanto la empresa como el producto cumplan

con los puntos siguientes:

e Una calidad diferente a la competencia, si es posible excepcional, que incluso
supere las expectativas de los posibles clientes.

e Una calidad tal que cumpla con todos los requisitos de las normas tecnicas
aplicables del pais de destino; y ademas, con todos los cédigos, reglamentos
y disposiciones sanitarias o de comercio que le sean aplicables, incluyendo las

gue se refieren a su presentacion y empaque. (pag. 49)

Aspecto muy importante a considerar en el momento de introcudir un producto a un
mercado exterior, ya que el ofrecer calidad no es una opcién sino una obligacién si

desea posicionarse en aquel mercado.

1.6.2. Criterios de seleccion de mercados de exportacion

Segun Estrada & Estrada (2013), para lograr la segmentacion de posibles mercados
de exportacion es necesario que el exportador cumpla con la investigacion varios
criterios, con la finalidad de conocer el lugar en el cual el producto tiene aceptabilidad
y facilidad de ingresar, ante ello se detallan los siguientes criterios considerados

como los mas importantes:
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e Estudie las posibilidades que tiene dentro de la Comunidad Andina, en
ALADI, en los convenios bilaterales de comercio, con otros paises
sudamericanos luego en Estados Unidos, Europa y Asia. A continuacion,
concéntrese en un solo pais, si es posible una ciudad o en una region de
caracteristicas similares.

e Considere también los mercados menos conspicuos; tal vez ciudades
pequefias con necesidades insatisfechas, pueden representar mercados
interesantes y con posibilidad de expansion.

e Dedique tiempo y esfuerzo al estudio personal de los mercados posibles.

e No trabaje sobre fantasias, sea realista, aténgase a su capacidad efectiva
para servir al posible cliente; no busque pedidos que no pueda satisfacer
en los plazos previstos y a los precios convenidos.

e Con base en hechos comprobables, haga nimeros, asegurese desde el
principio de que su actividad de exportacion sera provechosa
considerando todos los gastos y eventualidades.

e Identifique necesidades reales y procure satisfacerlas mediante
caracteristicas de su producto.

e No trate de penetrar desde el principio en mercados extranjeros muy
competitivos, a menos de que disponga de una ventaja real, evidente,
permanente y medible, con la que pueda competir y ganar.

e Desconfie de las experiencias de otros, critiquelas, trate de usar su propio
criterio, sobre sobre todo si este se encuentra basado en experiencia
practica, no trasplante experiencias, lo que fue bueno en Ecuador tal vez
no sea aconsejable para Alemania.

e Asegurese de investigar y conocer todas las implicaciones que puedan
tener para sus exportaciones, las barreras arancelarias o no arancelarias,

los cupos y otras limitaciones o regulaciones al comercio. (pags. 52-53)

1.6.3. Acceso al Mercado

Al momento de tener la idea de exportacién de cierto producto es muy importante
realizar una investigacion y conocer los documentos que permita su legalizacion, las
imposiciones de los derehos de aduana y otros tributos de importacién, métodos de
aforo aplicables, normas tecnicas vigentes en el pais de destino, normas de
etiguetado, reglamentos o cddigos de contruccién, reglamentaciones de manejo de
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divisas, dispocisiones de certificados de origen, etc, aspectos considerados entre los
mas importantes para no tener inconvenientes al momento de ingresar a tal mercado.
(Estrada & Estrada, 2013).

1.6.4. Requisitos del mercado

Para poder llevar a cabo una relacién comercial es de gran importancia saber de qué
manera se realizara la misma, entre los aspectos que intervienen en los requisitos de
mercado estan: conocer cudl es el método a utilizar para llevar a cabo la cotizacion
de los precios; la forma de pago, el plazo, y medios para realizar la transaccion
correctamente; conocer los gustos y preferencias de los consumidores
internacionales; y por ultimo el embalaje adecuado a utilizar dependiendo de que
producto se trata. (Estrada & Estrada, 2013).

1.7. CANALES DE DISTRIBUCION

La Universidad (ICESI) afirma que canales de distribucion “Es una estructura de
negocios y de organizaciones interdependientes que va desde el punto del origen del

producto hasta el consumidor”. (pag. 2)

Los canales de distribucion es un conjunto de personas o empresas que en la mayoria
de los casos son ajenos al fabricante e intervienen para transferir cierto producto
desde el productor hasta llegar al consumidor final, muy pocas veces se realizan
negociaciones directamente entre ambas partes, por lo que aparecen estos
intermediarios que efectivamente realizan esta labor de una manera mas eficiente,

pero de la misma manera requiere de un costo mas elevado para la exportacion.

1.8. SISTEMA ARMONIZADO DE DESIGNACION Y CODIFICACION DE
MERCANCIAS

La OMC expresa que el sistema armonizado es:

Nomenclatura internacional establecida por la Organizacion Mundial de
Aduanas, basada en una clasificacion de las mercancias conforme a un
sistema de codigos de 6 digitos aceptado por todos los paises
participantes. Estos pueden establecer sus propias subclasificaciones de

mas de 6 digitos con fines arancelarios o de otra clase. (OMC, 2017)
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Cada uno de los productos existentes tienen su clasificacion arancelaria a través de
un cédigo aplicable a nivel mundial, el mismo que permite reconocer al producto de
una manera muy facil y de la misma manera saber cuales son las tarifas, preferencias

arancelarias, impuestos y restricciones.

1.9. COMO INGRESAR A LOS MERCADOS INTERNACIONALES
1.9.1. Exportacion

El SENAE define que la exportacion “es el régimen aduanero que permite la salida
definitiva de mercancias en libre circulacién, fuera del territorio aduanero ecuatoriano
0 a una Zona Especial de Desarrollo Econdmico, con sujecion a las disposiciones
establecidas en la normativa legal vigente”. (SENAE, 2016 )

Estrada & Estrada, (2013) en su libro Como Hacer Exportaciones define que “la
exportacion es la accion o actividad que permite sacar libremente un producto o

mercancia de un pais a cualquier otro pais para su venta o consumo”. (pag. 99)

ProMéxico en su publicacion titulada Decidete a Exportar Guia Basica define que “la
exportacion es el envio legal de mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso

0 consumo en el extranjero”. (ProMéxico, 2015 )

La exportacion genera muchos beneficios a una persona, una empresa y por ende al
pais, a través de la venta de los bienes y servicios producidos en un pais y que son
comercializados hacia paises externos a cambio de un beneficio econémico o
comercial, para lo cual es necesario realizar también un analisis de los tipos de
exportacion existentes, los pasos y los requisitos mas importantes que se necesitan

para llevar a cabo la exportacién del producto.

1.9.2. Formas de Exportacion

Estrada & Estrada (2013), expresa que:

Para ingresar a los mercados internacionales, el empresario exportador
tiene que comercializar haciendo un serio analisis del ¢, por qué? Le gustaria
vender en un mercado desconocido. Cada una de las alternativas de
exportacion que menciona requiere una determinada inversion, un

compromiso serio con el mercado y un grado de control exhaustivo sobre
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la estrategia exportadora. Casi todas las alternativas de acceso implican la
colaboracion de un intermediario en algun momento del negocio
internacional, bien sea un agente, distribuidor, socio, colaborador o aliado
estrategico. (pag. 100)

Las cinco formas de ingresar a un mercado internacional son:

e Indirecta

e Directa

e Concertada

e Compensada

e Productiva
1.10. TRAMITES Y PROCEDIMIENTOS PARA EXPORTAR
1.10.1 Procedimientos para la exportacion

Una vez ya determinado el producto a exportar, la cantidad, como y las veces que se
exportara es muy importante conocer los procedimientos que se requieren para la
exportacion del mismo, y el régimen al cual estara sometido, de la misma manera es

necesario conocer las normas y regulaciones del pais de destino.
1.10.2. Tramites para una exportaciéon definitiva

La exportacion definitiva es aquella que permite la salida de mercancias en libre
circulacion del territorio aduanero con la finalidad de ser consumidos definitivamente

en el exterior.

1.10.2.1. Pasos para exportar

Estrada & Estrada (2013) plantea los siguientes pasos para realizar una exportacion.
Calificarse como exportador

e Obtener el RUC, a través de la cedula de ciudadania e identificacion de la
actividad econdémica a la cual se dedica en el Servicio de Rentas Internas.

e Obtener la firma digital, dispositivo que permite legalizar los documentos
digitalmente, puede solicitarlo en el Banco Central del Ecuador y en Security
Data.
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e Registrarse en la SENAE, una vez obtenido el token debera registrarse en el
portal del SENAE para adquirir las claves de acceso y regularizar sus
operaciones.

e Calificar el origen del producto completando los médulos de calificar el producto
en el ECUAPASS, registrar los precios ante un notario, elaborar la factura
comercial, aprobar la DAE electronicamente en el SENAE, determinar el tipo
de embarque a utilizar ya sea maritimo, aéreo o terrestre, presentar el
certificado de origen, y dependiendo el pais al cual se realizara la exportacion
deberd presentar otros documentos adicionales como los certificados de
calidad, normalizacidn, fitosanitarios, zoosanitarios, entre otros. (pag. 129)

1.10.2.2. Documentos para legalizar una Exportacion

En toda relacion comercial se debe mostrar los documentos que respalden la
obtencion de las mercancias, y evitarse cualquier tipo de problemas, tal como lo

detalla Estrada & Estrada (2013) para sustentar el origen de las mismas se requiere:

e Documentos de transporte

e Factura comercial

e Lista de empaque

e Certificado de origen

e Otros certificados

e Fitosanitarios (productos vegetales)
e Zoosanitarios (productos pecuarios)

e Hictiosanitarios (productos de mar). (pag. 130)

1.11. EMBALAJES EN EL COMERCIO INTERNACIONAL

Dentro de las estrategias del marketing internacional los envases y embajales son de
vital importancia puesto que en necesario saber vestir al producto, embalarlo

correctamente y captar al cliente a traves de la presentacion del producto

1.11.1. Envase

Estrada & Estrada (2013) define al envase “Es un material o un recipiente que permite
proteger, mantener sus caracteristicas y oresentar el producto al consumidor final”.
(pag. 135)
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1.11.2. Embalaje

Estrada & Estrada (2013) define al embalaje como el “material que permite contener
0 envolver temporalmente los productos que han sido envasados, los protege y a la

vez permite su manipulacion, transporte y almacenamiento o presentacion”. (pag. 136)
1.12. LA EXPORTACION COMO REGIMEN

Los regimenes aduaneros de exportacion estan determinados en los Art. 154, 155y
156 del capitulo VII, seccion Il del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e

Inversiones.

1.12.1. Exportaciones Definitivas

El Art. 154 del COPCI (2016) afirma que:

Este réegimen aduanero permite la salida definitiva de mercancias que estan
en libre circulacion, fuera del territorio aduanero comunitario o a una Zona
Especial de Desarrollo Econdémico establecida dentro del territorio
aduanero ecuatoriano, sujetas a las disposiciones establecidas en el

presente Codigo y otras normas vigentes. (pag. 49)
El reglamento COPCI (2016) expresa que:

Este régimen esta relacionado con el Art. 158 del Reglamento en el cual
manifiesta que la salida de mercancias se establecera dentro de los 30 dias
posteriores a la aceptacion de la Declaracion Aduanera de Exportacion
(DAE), para lo cual debera realizar el registro electrénico tanto del ingreso
a la zona primaria como la salida de las mercancias hacia el exterior, y en
caso de no cumplir con el plazo establecido las autoridades aduaneras

podran prorrogarlo por una sola vez con la debida justificacion. (pag. 51)

Las exportaciones definitivas son el principal destino de las mercancias nacionales o
nacionalizadas que salen del territorio aduanero de un pais, debido a que no
regresaran nuevamente porque consumo final sera en el exterior. La salida de dichas
mercancias debera ejecutarse a través del registro de entrada y salida de la zona

primaria en un periodo no mayor a los 30 dias después de la aceptacion de la DAE.
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Este régimen beneficia econdmicamente al exportador ya que le permite extender sus

mercancias a un pais internacional que ofrece mejores oportunidades.

1.12.2. Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado

El Art. 155 del COPCI (2016) determina:

Este régimen aduanero permite la salida temporal del territorio aduanero
de mercancias que estén en libre circulacion, con un propésito en un
periodo establecido, durante el cual deberan ser reimportadas sin ninguna
modificacién, con excepcion del deterioro normal por el uso

correspondiente. (pag. 49)
El reglamento COPCI (2016) expresa que:

Este régimen aduanero esta relacionado con el Art. 159 del Reglamento,
en el cual expresa que aquellas mercancias que salieron del territorio
aduanero deben ser susceptibles de identificacion, de manera que la
Autoridad Aduanera pueda comprobar que la mercancia que salio al
exterior es la misma que sera reimportada al pais, pueden ser ejecutados
en cualquier distrito aduanero exceptuandose del cumplimiento de defensa
comercial, de la presentacion de los documentos de acompafiamiento y los

documentos de soporte, salvo el de transporte. (pag. 51)

El régimen aduanero antes mencionado es una opcion que beneficia a un exportador
ya que por un tiempo definido pueden sacar sus mercancias nacionales o
nacionalizadas hacia un pais externo con la finalidad de que puedan ser utilizados
alla en proyectos definidos, y al culminar aquel periodo pueden ser reimportados
nuevamente en las mismas condiciones en las que salieron del pais, salvo el
desgaste por su uso. Estas mercancias deben ser faciles de identificacion para que,
al momento de ser reimportada del exterior, el propietario se evite conflictos con la
autoridad aduanera, y tan solo debe presentar el documento de transporte de dicha

mercancia.

1.12.3. Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo

En el Art. 156 del COPCI (2016) manifiesta:
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Que las mercancias que estan en libre circulacion en la region aduanera
pueden ser exportadas temporalmente fuera del territorio aduanero o a una
Zona Especial de Desarrollo Econémico, ubicada dentro de esta zona para
su transformacion, elaboracion o reparacion y después volverlas a importar
como productos compensadores con la exencién de los tributos

procedentes. (pag. 49)
El reglamento COPCI (2016) pronuncia que:

Este régimen esta relacionado con el Art. 164 del Reglamento donde detalla
gue podra autorizarse para el cumplimiento de los siguientes fines en el

exterior:

a) La reparacion de mercancias, incluidas su restauracion o

acondicionamiento
b) La transformacion de las mercancias

c) La elaboracion de las mercancias, incluidos su montaje, incorporacion,

ensamble o adaptacion a otras mercancias. (pag. 51)

El régimen aduanero mencionado beneficia a los exportadores ya que cuando
necesiten que sus mercancias nacionales o nacionalizadas cumplan con un proceso
productivo de transformacion, elaboracién o reparacion en el exterior tienen la
facultad de sacarlas del territorio aduanero del pais, y pueden dentro de un tiempo
determinado ser reimportadas nuevamente como un producto compensador con la

exencion de los tributos.

El andlisis realizado anteriormente permite analizar y determinar el régimen de
exportacidon que se aplicara en la comercializacién internacional de blusas otavalefias
bordadas a mano, es decir el régimen 40 debido a que el producto sera enviado para

su consumo definitivo en el exterior.

1.13. LOGISTICA INTERNACIONAL Y EL SISTEMA DE TRANSPORTE
1.13.1. Logistica Internacional

Estrada (2016) expresa que:
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La Logistica Internacional, se refiere a todo movimiento y almacenamiento
gue facilita el flujo de los productos e informacién desde que se fabrica
hasta que el comprador recibe o adquiere los productos en el exterior.
Entonces, inicialmente vamos a decir que la logistica es la produccién,
envase, almacenaje, embalaje, distribucion y transporte de mercaderias y

servicios que van desde el productor hasta el consumidor final. (pag. 337)

La logistica internacional es una manera que determinan los procesos en cadena
e interrelacionada para a llevar a cabo la negociacion internacional, es decir

desde que se produce hasta que llegue al comprador en el exterior.

1.13.2. Transporte Internacional

Estrada (2016) expresa que:

Es un elemento muy visible en la logistica del comercio exterior. Los
clientes estan acostumbrados a ver buques, contenedores, aviones,
camiones Yy trenes, transportando productos, estacionados en las
terminales aéreas, de contenedores o en las plantas industriales o de
negocios. Pero, pocas son las personas que comprenden el poder

econdmico que tiene un transporte confiable, accesible y seguro. (pag. 348)

Es un conjunto de transacciones al que son sometidas las mercancias, desde el
momento que parte de la terminal del pais de origen hasta llegar a la terminal del pais

de destino convenido entre el importador y el exportador.

Es muy importante determinar cual es el medio de transporte adecuado a aplicar en
toda negociacion comercial dependiendo del producto que se esté negociando puesto
gue una mala utilizacion del medio de transporte puede conllevar a la perfectibilidad,

dafos, infecciones y la pérdida total de la misma.
Estos medios de transporte que pueden ser:

e Maritimo
e Aéreo
e Por carretera

e Ferroviario
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e Fluvial

e Multimodal

1.14. ANALISIS DE LOS PLANES DE EXPORTACION

El Instituto Nacional de Comercio Exterior y Aduanas define a un plan de exportacion
como “un requisito que permite realizar la exportacidén correctamente, ya que asiste
en la planeacion de la viabilidad del negocio, en la determinacion de mercados,
competencia, precios del mercado internacional, productos en demanda, logistica, y

otras actividades necesarias durante la exportacion”. (INCEA, 2015)

La plataforma online Connect Americas, dedicada a promover el comercio exterior y

la inversion internacional define a un plan de exportacion como:

Una herramienta util que le permite al empresario conocer cOmo esta
parado frente a los mercados externos, sirve como instrumento para
analizar con qué riesgos puede llegar a encontrarse y permite conocer
mejor los mercados de destino, no es mas que una forma organizada de
exponer: lo qué queremos exportar, a donde queremos exportar, como lo
vamos hacer y con qué recursos contamos para hacerlo. (Connect
Americas , 2015)

Un plan de exportacién no tiene una estructura determinada debido a que puede

variar dependiendo del producto, servicio y caracteristicas de cada empresa.

A continuacion, se presenta la estructura del plan de exportacién establecida por

Connect Americas que cita los elementos basicos:

e Descripcion del negocio
e Analisis de mercado

e Recursos humanos

e Operativa

e Riesgos

e Proyecciones financieras

e Sumario
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Castafio, E., & Juan, B. en una investigacion realizada propone un modelo de plan de

exportacion que consta de los siguientes puntos: (Castafio, E., & Juan, B., 2010)

e Diagnostico empresarial
e Inteligencia de mercados

e Plan estratégico.
John Daniels (2010) plantea la siguiente estructura en su plan de exportacion:

e Resumen ejecutivo

e Descripcion de la empresa

e Descripcion del producto o servicio
e Anadlisis del mercado extranjero

e Estrategias de ingreso al mercado
e Derecho internacional

e Analisis financiero

e Administracion de riesgos

e Asistencia externa

e Programa de puesta en marcha. (Daniels, 2010 )

Mientras que en una investigacion realizada por Juan Carlos Garcia cita los siguientes

aspectos que debe tener un plan de exportacion:

e Objetivo del plan de exportacion
e Gestion administrativa

e Formalidades administrativas

e Marketing mix de exportaciéon

e Factores de negociacion

e Incoterms

e Contrato internacional de compra-venta de mercancias
e Registro de exportacion

e Procesos de exportacion

e Comercializacién del producto

e Andlisis financieros

e Estudios financieros. (Garcia, 2015)
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Evidentemente un plan de exportacion es un documento que muestra de forma
detallada la planificacién de cada una de las actividades que una persona o empresa
debe realizar para que pueda integrarse con su producto en un mercado
internacional, a través de su aplicacion se puede comprobar si el proyecto de

exportacion es viable y si es conveniente realizar la inversion.

Los puntos anteriormente mencionados referentes a la estructura de cualquier plan
de exportacién son informaciones que toda empresa posee y muchas veces tan solo
hace falta organizarlas mejor, lo cual a través de la elaboracién de un plan de
exportacion les ayudaria comercialmente, también para que la empresa se

autoevalle a si misma y pueda mejorar en algunas falencias que puede presentar.

En base a todos los analisis de los planes de exportaciones, en este proyecto de
investigacion se tomara de referencia el modelo planteado por John Daniels, que

constara de los siguientes puntos:

e Descripcion de la empresa

e Descripcion del producto

e Anadlisis del mercado extranjero

e Estrategias de ingreso al mercado

e Analisis financiero

CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO |

El marco tedrico de la presente investigacion, a través del analisis del estado del arte

concluye que:

e Laempresa Sinai Artesanias debe tomar en cuenta las tendencias actuales de
la comercializacion de blusas.

e Para realizar el disefio del plan de exportacion tome de referencia el modelo
planteado por John Daniels, debido a que abarca aspectos que todas las
pequefias empresas estan en condiciones de efectuar, con el fin que la
empresa Sinai Artesanias pueda expandirse en mercados exteriores con las

blusas otavalefias bordadas a mano para las mujeres indigenas.
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CAPITULO II: DESARROLLO METODOLOGICO

INTRODUCCION

En éste capitulo se presenta el desarrollo metodologico del proyecto de investigacion,

gue contempla los siguientes aspectos:

e Entrevista dirigida al duefio de la empresa Sinai Artesanias con la finalidad de
diagnosticar la situacién actual de la empresa y determinar la oferta exportable
de las blusas otavalefias bordadas a mano.

e Matriz de seleccion de mercados internacionales con el objetivo de conocer el
pais objetivo.

e Encuesta dirigida a las mujeres indigenas otavalefas residentes en el mercado
espafiol con la finalidad de recolectar informacion que permita disefiar un plan
de exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano.

e Plan de exportacion tomado de referencia a través del modelo planteado por
John Daniels.

e Encuesta realizada para la validacion de los resultados de la investigacion a

través del método de expertos.

2.1. ANALISIS DE LA ENTREVISTA AL DUENO DE SINAI ARTESANIAS

El instrumento de investigacion se realiz6 a través de secciones de trabajo con
expertos en el tema, los cuales fueron los mismos docentes y expertos de la
Universidad de Otavalo, entre ellos esta la PHD Lidia Diaz, PHD. Antonio Romillo,

Msc. Oscar Alban, Msc. Santiago Nufiez, y la Msc. Johana Morocho.
Los resultados de la encuesta fueron los siguientes:
1. ¢Cual es lamisidn, vision y objetivos estratégicos de su empresa?

La empresa Sinai Artesanias tiene como objetivo principal personalizar trajes
otavalefios de calidad para su venta, sin embargo, en la actualidad realiza sus
operaciones de una manera muy empirica ya que no dispone del direccionamiento
estratégico de su mision, vision y estructura organizacional, motivo por el cual se

realizara una propuesta de los aspectos que carece.
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2. ¢Leinteresaria exportar las blusas bordadas a mano?

La empresa Sinai Artesanias manifiesta que el mercado actual que tiene es pequefio
y muy saturado, por lo que consideran que la exportacion de las blusas otavalefias le
beneficiaria econdmicamente, ya que por su belleza y al ser bordada manualmente
tendria un precio muy conveniente; de la misma manera generaria mas empleo a otras

personas.

3. ¢Qué cantidad de blusas bordadas a mano ha producido durante el afio 2015
y 20167 (unidades)

La cantidad de produccion durante los dos aflos no vari6 mucho ya que el periodo
2015 la empresa logré confeccionar 60 blusas otavalefias bordadas a mano y en el
periodo 2016 alcanzé producir 65 unidades, esto se debe a que por tratarse del
bordado manual para su produccion requiere bastante tiempo. Pese a ello, afirman

gue al finalizar el presente afio estan en la capacidad de producir hasta 110 unidades.

4. ¢Cudl hasido el promedio del costo de produccidn de las blusas bordadas a

mano en el afio 2015y 20167

El costo de produccién de las 60 blusas otavalefias bordadas a mano durante el
periodo 2015 fue alrededor de $2400, mientras que para las 65 unidades durante el
periodo 2016 fue de $2.600. Estos costos de produccion no han variado ya que tienen
la ventaja de contar con proveedores con los cuales han trabajado varios afios y que

conservan los mismos costos de la materia prima.

5. ¢Cuédl es la cantidad de blusas bordadas a mano que se proyecta producir
para el afio 2017 y 2018? (unidades)

La propietaria de la empresa pronuncia que, debido al constante cambio de la moda,
al costo de producciéon elevado que tiene cada blusa bordada a mano, y a la
competencia local manifiesta que al finalizar el 2017 aspira tener una produccion
alrededor de unas 85 blusas, y en caso del 2018 afirma que si se tiene un
requerimiento elevado de esta vestimenta se encuentran en capacidad de producir

hasta 150, lo cual permitiria la generacion de empleo a mas personas.
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6. ¢En relaciéon al afio 2016 ha variado el costo de produccion de las blusas

bordadas a mano en el aiio 2017? (unitario)

Debido a que los proveedores de la materia prima y las mujeres encargadas del
bordado de las blusas otavalefias son personas con las que trabajan desde el afio
2004, han logrado formar un vinculo de cooperacion mutua hasta la actualidad
disminuyendo en lo mas posible y no variando mucho los costos de produccion
unitario, ubicandose hasta la actualidad en los $40 cada blusa.

7. ¢Cudl es el tiempo para elaborar las blusas bordadas a mano? (unidad)

En cuanto al tiempo para elaborar una blusa otavalefia se debe tomar en cuenta que
es bordada manualmente, desde el inicio hasta obtener el producto final requiere
mucha habilidad, dedicacion y paciencia, llegando a ocupar un tiempo de alrededor

de tres semanas.
8. ¢Cuéles sonlos modelos de las blusas bordadas a mano que usted produce?

Actualmente ofertan modelos de blusas al cuerpo con formas de cuello redondo,
cuadrado y en V, mangas de 18 cm y 12 cm similares a los bividis, y con flores

multicolores variados en sus disefos.

9. ¢Cuéantas personas bordadoras de blusas otavalefias laboran en su

empresa?

La elaboracion de una blusa bordada a mano requiere de tres semanas, Yy
considerando que actualmente existe poca cantidad de produccién por el mismo
hecho de la enorme competencia local, la empresa dispone de tan sélo cinco mujeres
artesanas de diferentes comunidades de Otavalo dedicadas a esta labor, a las cuales
se distribuye esta actividad y ellas se dedican a eso en sus propios hogares sin dejar

de lado sus familias, sus quehaceres domésticos y sus terrenos.
10.¢Las blusas bordadas a mano tiene algun certificado de calidad?

Debido a que es una prenda de vestir que en el mercado local no ha exigido estos
componentes, en la actualidad las blusas otavalefias bordadas a mano no dispone de

ningun certificado de calidad.
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11.¢Cuédles son las vias que utiliza para promocionar sus blusas?

Anteriormente contaban con un catalogo de ventas, pero debido a que la moda cambia
constantemente y requiere actualizaciones constantes se perdio esta costumbre. Hoy
en dia los medios de comunicacion que utilizan para promocionar todos los trajes
otavalefios son: publicaciones en Facebook, entrega de tarjetas de presentacion y por

las recomendaciones personales de los propios clientes.

2.2. ANALISIS DEL MERCADO EXTRANJERO A TRAVES DE LA MATRIZ DE
SELECCION DE MERCADO

Para la selecciéon del mercado se tomaron datos estadisticos de la pagina oficial de
Trademap, para conocer los tres paises que importa en mayor cantidad el producto
ecuatoriano perteneciente a la partida arancelaria 61.06.10.00.00 que contempla a las

camisas, blusas y blusas camiseras de punto para mujeres o nifias.

Paises a los cuales se realiz6 la investigacion de tres aspectos muy importantes:
accesibilidad al mercado (barreras arancelarias, barreras no arancelarias y normas
técnicas), la potencialidad del mercado (factores fisicos, factores econémicos-politicos
y la participacion del producto ecuatoriano en cada pais). Por ultimo, se analizaron los
indicadores cualitativos entre los cuales estan (riesgos de confiscacion, problemas de

financiamiento y los retrasos en los pagos) que puedan presentar.

Con el siguiente formato que se presenta a continuacion, se eligio como mercado meta

el pais que mayor ponderacion tuvo.

MATRIZ DE SELECCION DE MERCADO

Criterios Ponderacién | Calificaciéon | EE.UU | Calificacién | Panama | Calificacién | Espafia
Barreras arancelarias

Barreras para-arancelarias

Normas Técnicas
ACCESIBILIDAD DEL
MERCADO

Datos macroeconémicos

Factores econémico-politicos
Participacion de productos
ecuatorianos
POTENCIALIDAD DEL
MERCADO

Sistema cambiario
Problemas de financiamiento

Idioma
INDICADORES
CUALITATIVOS

Totales
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Ponderaciones EE.UU Panamé Espafia

ACCESIBILIDAD DEL MERCADO
POTENCIALIDAD DEL MERCADO
INDICADORES CUALITATIVOS

A través de la matriz de seleccion de mercados se logré determinar el pais mas

adecuado para la exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano.

2.2. ENCUESTA A LANS MUJERES INDIGENAS OTAVALENAS RESIDENTES EN
EL MERCADO ESPANOL.

Para la seleccion de la muestra a la cual se realiz6 la encuesta se utilizé uno de los
tipos de muestreo planteado por Murcia et al (2009), es decir se aplicé el muestreo de
conveniencia que es una técnica de muestreo no probabilistico donde los sujetos son
seleccionados dada la conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el
investigador, y debido a que se carece de una poblacion determinada y solo se
dispone de una muestra que se encuentra en otro pais, resulta imposible realizar una

investigacion de campo.

De las mujeres indigenas otavalefias residentes en el exterior, a través del muestreo
por conveniencia se tomo una muestra de 40 personas conformada por voluntarias,
familiares, amigas y conocidas que se han ofrecido aportar a la investigacion
respondiendo la encuesta, permitiéndole conocer los gustos y preferencias de las

blusas otavalefas bordadas a mano.

A continuacion, se presenta una grafica del muestreo por conveniencia planteado por
Murcia et al (2009.

Conveniencia de muestreo
Poblacién Método Muestral Resultado de muestra

La poblacion. Seleccion de aquellos
que “pasan a través de”

en algun sitio de alto @ @ @ @ ?

tréfico. Sélo aquellos que pasan
e o s o o X X por el lugar tienen la
? ? ? T T oportunidad de ser
@ @ @ @ @ X | X seleccionados en la
e o o o o X muestra resultante en el
? ? ? ? ? error.
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2.4. ANALISIS DE LA ENCUESTA REALIZADA A LAS MUJERES INDIGENAS
OTAVALENAS RESIDENTES EN EL EXTERIOR

Tabla 1. Grado de importancia de Grafico 1. Grado de importancia de
mantener la vestimenta otavalefia mantener la vestimenta otavalefia
Opciones de
respuestas Respuestas

Muy importante 33 82%

Importante 4 10% = Muy importante
Poco importante 2 5%

No es importante 1 3 ® Importante
Total 40 100%

= Poco importante

No es importante

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias

Autor: Autoria propia
Segun los datos del grafico N°1 el 82% de las mujeres indigenas residentes en el
exterior consideran que es muy importante mantener la vestimenta otavalefia, ya que
es una manera de conservar la cultura ancestral del pueblo indigena otavalefio, el
10% le dan un valor categorico de importante, un 5% expresan que es poco
importante, y el 3% consideran que no es importante debido a que van adquiriendo
modas y culturas nuevas. De lo anterior se puede concluir que resulta importante la

exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano.

Tabla 2. Prioridad de las mujeres  Grafico 2. Prioridad de las mujeres
indigenas otavalefias a la hora de

indigenas otavalefias a la hora de .
elegir las blusas

elegir las blusas

Opciones de Respuestas
respuestas P = Precio

Pre_CIO 7 17% H Calidad de la
Calidad de la prenda 12 30% prenda
Disefio 19 48% u Disefio
Colores 2 5% c

olores
Total 40 100%

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

El grafico N°2 refleja que el 48% de las mujeres indigenas otavalefias que actualmente

habitan en el exterior, al momento de elegir una blusa bordada a mano toman como
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prioridad los disefios debido a que reflejan mucha hermosura, el 30% priorizan la
calidad de la prenda, mientras que el 17% manifiestan que dan prioridad al precio. Por
lo que para la exportacion los elementos mas importantes a tomar en cuenta son el

disefo y la calidad de la prenda.

Tabla 3. Frecuencia de compra de Grafico 3. Frecuenciade comprade
blusas otavalefias bordadas a mano blusas otavalefias bordadas a mano

Opciones de
Respuestas
respuestas

Sélo cuando tiene

eventos importantes 3 7% ® Sélo cuando tiene eventos
importantes

1 vez al afio 8 20%

2 veces al afio 14 35% m1 vez al afio

Mas de 3 veces al afio 15 38%

Total 40 100% m 2 veces al afio

Mas de 3 veces al afio

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

Como se puede apreciar en el grafico N°3 las personas encuestadas manifiestan que
el 38% adquieren las blusas otavalefias bordadas a mano mas de tres veces al afio a
través de los familiares o conocidos que vienen al pais por un periodo determinado y
se encargan de llevar los pedidos que solicitan, el 35% expresan que compran dos

veces al afo y el 20% dicen que lo hacen tan solo una vez al afio.

Tabla 4. Gasto anual enlacomprade Grafico 4. Gasto anual en lacomprade

blusas otavalefias bordadas a mano blusas otavalefias bordadas a mano
Opciones de Respuestas

respuestas

Menos de 180 USD 12 30%

De 181 USD a 200 USD 11 27%

De 201 USD a 220 USD 9 23% = Menos de 180 USD
Mé.S Ide 221 USD 8 20% mDe 181 USD a 200 USD
Total 40 100%

mDe 201 USD a 220 USD

Mas de 221 USD

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia
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En el grafico N°4 se observa que la encuesta a las mujeres indigenas otavalefias que
actualmente se encuentran en paises exteriores, tal es el caso de Colombia, Chile,
Argentina, Espafia, entre otros, el 30% manifiestan que gastan en la compra de blusas
bordadas a mano menos de 180 USD anuales debido a que adquieren de una a tres
cantidades a lo maximo, el 27% declaran que anualmente gastan de un rango de 181

USD a 200 USD, mientras que el 20% expresan que tienen las condiciones y gastan
mas de 221 USD al afio.

El analisis de los graficos N°3 y N°4 refleja que existe una fuerte demanda para la
exportacion de las blusas bordadas a mano.

Tabla 5. Preferencia de modelos de Grafico 5. Preferencia de modelos
blusas otavaleflas bordadas a mano de blusas otavalefias bordadas a
mano
Opciones de respuestas Respuestas
Blusas otavalefas cuello
redondo con encaje cortas 11 28% -Blgsaz otavalefias cuello
Blusas  otavalefias  cuello redondo con enca
redondo Sin encaje~ 8 20% m Blusas otavalenas cuello
Blusas otavalefas cuello redondo sin encaje
cuadrado con encaje cortas 8 20%
Blusas otavalefias cuello m Blusas otavalefias cuello
cuadrado sin encaje 4 10% cuadrado con encaje
Blusas otavalefias cuello en V Blusas otavalefias cuello
con encaje cortas 3 7% cuadrado sin encaje
Blusas otavalefias cuello en V
sin encaje 6 15% m Blusas otavalefas cuello en
V con encaje
Total 40 100%

m Blusas otavalefas cuello en
V sin encaje

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

Como se puede observar en el grafico N°5 el 28% de las mujeres indigenas otavalefias
encuestadas prefieren las blusas bordadas a mano con cuello redondo y mangas
cortas, existe una igualdad de porcentajes en cuanto a las blusas con cuello redondo
sin encaje y las de cuello cuadrado con encaje cortas debido a que los dos modelos

son preferidos en un 20% por las personas encuestadas.
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Tabla 6. Colores preferidos parala  Grafico 6. Colores preferidos para
elaboracion de blusas otavalefias |3 elaboracién de blusas otavalefias

bordadas a mano bordadas a mano
Opciones de m Colores claros
rezpuestas Respuestas
Colores claros 24 60% m Colores obscuros
Colores obscuros 3 7%
Colores pasteles 7 18% m Colores pasteles
Colores mate 6 15%
Total 40 100% Colores mante

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

El 60% de las mujeres indigenas encuestadas residentes en el mercado exterior han
manifestado que las blusas bordadas a mano prefieren que estén elaboradas con
colores claros ya que se relacionan mas con éstos, el 18% en cambio se relacionan

mas con colores pasteles y tan sdlo el 7% prefieren colores obscuros.

Tabla 7. Preferencia de colores en los  Grafico 7. Preferencia de colores en
disefios de blusas otavalefias bordadas los disefios de blusas otavalefas

amano bordadas a mano
Opciones de Respuestas
respuestas
De un solo color 1 2% ® De un solo color
De dos colores 5 13% .

e dos colores

De tres colores 10 25%
Multicolores 24 60% m De tres colores
Total 40 100%

Multicolores

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

En el grafico N° 7 se puede apreciar que en la encuesta realizada a las mujeres
indigenas otavalefias que actualmente radican en el exterior el 60% ha expresado que
los disefios de las blusas bordadas a mano sean multicolores ya que las
combinaciones son minuciosas y mas llamativas, el 25% en cambio prefieren que

sean confeccionadas con tres colores, y mientras que el 13% desearian que sean de
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dos colores. De lo anterior se puede concluir que para la exportacion debe predominar

la confeccidn de mas tres colores.

Tabla 8. Tela preferida para el bordado Grafico 8. Tela preferida para el
manual de blusas otavalefas bordado manual de blusas otavalefas
Opciones de Respuestas

respuestas
Seda 11 28% = Seda
Leche 2 5%
Semi dacron 5 12%
Dacron original 22 55% mLeche
Total 40 100,00%

= Semi dacron

Dacron original

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

De las mujeres indigenas otavalefias encuestadas, el 55% prefieren que las
confecciones de sus blusas sean hechas con la tela dacron original debido a que es
mas resistente de las demas telas y es la mas utilizado para este tipo de bordados, el
28% prefiere la tela de seda ya que también es otra de las mas utilizadas, y tan solo
el 5% prefieren que sean elaboradas con la tela leche puesto que es menos resistente.
Debera predominar por tanto la tela dacron original y la de seda en la produccién que

se realice para exportar.

Tabla 9. Hilo preferido para el bordado Gréafico 9. Hilo preferido para el
manual de blusas otavalefias bordado manual de blusas otavalefias
Opciones de Respuestas
respuestas

Orlén 25 63%

Seda 9 22% = Oridn

Madeja 2 5% uSeda

Rayoén de viscosa 4 10%

Total 40 100% = Madeja

Rayon de viscosa

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia
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El 63% de las mujeres indigenas otavalefias que hoy en dia se encuentran en el
exterior manifiestan que debido a la resistencia y calidad del hilo preferirian el orlén,
mientras que el 22% desean que sean hechas con hilo de seda, y el 10% con el hilo
rayon de viscosa. Por lo que la mayoria de la produccion para la exportacion debera
ser sobre la base del hilo orl6n.

Tabla 10. Precio que las mujeres Grafico 10. Precio que las mujeres
indigenas otavalefias estarian indigenas otavalefias estarian
dispuestas a pagar por una blusa dispuestas a pagar por una blusa
bordada a mano bordada a mano
Opciones de Respuestas
respuestas
Menos de 100 USD 8 20,00% = Menos de 100 USD
De 101 USD a 120 USD 11 27,50%
De 121 USD a 140 USD 17 42,50% " De 101USDa120USD
Mas de 141 USD 4 10,00% 2 De 121 USD & 140 USD
Total 40 100,00%

Mas de 141 USD

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia

En la encuesta realizada a las mujeres indigenas otavalefas residentes en el mercado
exterior tan solo el 4% estarian dispuestas a pagar mas de 141 USD por una blusa, el
42.50% han manifestado que estarian dispuestas a pagar un rango de 121 USD a 140
USD en el pais en el que se encuentran, el 27.50% tienen las condiciones de pagar
un rango de 101 USD a 120 USD, un 20% podrian pagar 100 USD por una sola blusa.

Tabla 11. Aceptacion de blusas Grafico 11. Aceptacion de blusas
bordadas a maquina por parte de las  bordadas a maquina por parte de
mujeres indigenas otavalefias las mujeres indigenas otavalefias
Opciones de Respuestas
respuestas
Si 31 77%
No 9 23%
Total 40 100% mSi

mNo

Fuente: Mujeres indigenas otavalefias
Autor: Autoria propia
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En la encuesta que se aplico a las mujeres indigenas otavalefias que viven fuera del
Ecuador, tal como se ve en el grafico N° 11 el 77% opinan que en el exterior también
seria factible adquirir las blusas que sean bordadas en maquina, puesto que éstas
también se presentan muy hermosas y llamativas, de igual forma ayuda a mantener

esta vestimenta cultural.
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Para el desarrollo metodolégico del plan de exportacion se tom6é como referencia el método de John Daniels, que presenta el

2.6. METODOLOGIA DEL PLAN DE EXPORTACION DE BLUSAS OTAVALENAS BORDADAS A MANO

siguiente esquema.

ESQUEMA DEL PLAN DE EXPORTACION DE JOHN DANIELS PLANTEADO
PARA LA EXPORTACION DE BLUSAS OTAVALENAS BORDADAS A MANO

[

|

* Direccionamiento
estratégico

- Objetivo

-Valores corporativos
- Misién

- Vision
-Organigrama
estructural

*El equipo de
exportacion
*Situacion
econdmica

* Ficha técnica de las
blusas

*QOportunidad para
exportar

*ldoneidad del
producto para el
mercado extranjero

*Potencial
crecimiento

exportar (analisis de la
oferta y demanda)

* Razones del mercado
gue se desea captar

* Matriz de seleccion
del pais objetivo

* Perfil del pais

* Segmentacion del
mercado (mercado

meta-target)

en el mercado objetivo
* Perfil del cliente
deseado (contacto
comercial)

* Proceso de la
exportacion

* Marketing Mix

* Logistica y
transporte

- Incoterms 2010

* Matriz de
exportacion

FASE | FASE I FASE Il FASE IV FASE V
D incién del Andlisis del Estrategias de

Descripcién de la escripcion de mercado extranjero ingreso al mercado Anélisis

empresa producto (Inteligencia de (negociacién financiero
mercado) internacional)
) A A
[ l [ 1 ( A [ | [
* Historia *Razones para * Formas de entrada

* Pronoéstico de

ventas




2.7. METODOLOGIA PARA VALIDAR LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Para validar los resultados de la investigacion se aplicé una encuesta a un grupo de
seis personas, de los cuales dos son los propietarios de la empresa Sinai Artesanias,
tres son mujeres bordadoras artesanales y una persona encargada de las ventas del

producto.

En la siguiente tabla se presenta el formato del instrumento que se aplicé con la
finalidad de que las personas involucradas en la empresa opinen cuan conveniente
ven el disefio del plan de exportacién. En cada pregunta los encuestados deben

seleccionar un numero de acuerdo a su consideracion del grado de importancia.

Escala Marcar con
1 2 3 4 5 una X seguln
Muy Inadecuado | Regular | Adecuado Muy su criterio
Inadecuado Adecuado
TEMAS PLANTEADOS 112(3(4|5

Plan de exportacion propuesto para las blusas bordadas a mano de la
empresa Sinai Artesanias
La mision planteada para la empresa Sinai Artesanias es:

La visién planteada para la empresa Sinai Artesanias es:

Los objetivos propuestos para la empresa Sinai Artesanias son:

Valores corporativos propuestos para la empresa Sinai Artesanias son:

Organigrama funcional propuesto para la empresa Sinai Artesanias son:

Ficha técnica del producto propuesto para la empresa Sinai Artesanias es:

La segmentacién de mercado propuesto para Sinai Artesanias me parece

El medio de transporte a utilizar me parece

El mercado meta planteado me parece

La proyeccion de ventas realizada a un lapso de 5 afios me parece

Valoracién total del proyecto

CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO II

e Através de la entrevista realizada al duefio de la empresa Sinai Artesanias se

concluy6 que en la actualidad realizan ventas de las blusas otavalefias a nivel
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local, y cuentan con capacidad de oferta exportable para realizar la
comercializacién internacional.

En la encuesta realizada a las mujeres indigenas otavalefias residentes en el
extranjero se pudo concluir que prefieren que las blusas bordadas a mano sean
confeccionadas con tela dacron original e hilos orlén, con hilos multicolores
claros en sus disefios y que los modelos sean de cuello redondo y encajes
cortas. Por los cuales las mujeres indigenas otavalefias estan dispuestas a
pagar un precio cuyo rango va desde los de 121 USD a 140 USD.

Notas:

Por medio de la matriz de seleccién de mercados se puede determinar el pais
al cual se pretende llegar con el producto.

El modelo de negocios de exportacion de John Daniels permite determinar
todos los procesos que se requieren para ingresar con las blusas al mercado

espaniol.
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CAPITULO lll: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion para la exportacion
de blusas o camisas otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai Artesanias,
gue comprende los puntos siguientes:

3. PLAN DE EXPORTACION A TRAVES DEL MODELO DANIELS
3.1. FASE |I. DESCRIPCION DE LA EMPRESA
3.1.1. Historia:

La empresa Sinai Artesanias inicio sus actividades de produccién y comercializacion
de la vestimenta indigena otavalefia por una pareja de esposos en el afio 2004,
confeccionaban principalmente las blusas o camisas de forma manual, en cantidades
limitadas y a precios no muy representativos en comparacion con el tiempo que

requeria para terminar el bordado del producto.

Pero con el pasar del tiempo la empresa ha ido penetrandose satisfactoriamente en
el mercado local, llegando hoy en dia a generar empleo a una persona en el area de
ventas y a cinco mujeres mas dedicadas a la actividad del bordado manual de las

blusas.

Situacion que le ha permitido incrementar su produccion, comercializacion y ha

adquirido una mejor estabilidad econémica debido a sus precios.
3.1.2. Direccionamiento estratégico
3.1.2.1. Objetivo planteado:

Ofertar trajes tipicos otavalefios de excelente calidad disefiados por la propia empresa
e incluso personalizados, y con ello captar como clientes fieles a las personas

indigenas del pueblo otavalefio.

3.1.2.2. Valores corporativos planteados

La empresa trabajara en equipo al poner en practica los siguientes valores
corporativos (puntualidad, responsabilidad, calidad del servicio, seriedad Yy

honestidad)
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3.1.2.3. Misién planteada

Somos una empresa que produce y comercializa hermosos trajes tipicos otavalefios,
una diversidad de modelos, disefios e incluso personalizados de acuerdo a las

preferencias del consumidor.

3.1.2.4. Vision planteada

Ser para el aflo 2020 una empresa reconocida por el pueblo otavalefio local, y por
aquellos que se encuentran en mercados exteriores a través de la comercializacién
de trajes tipicos otavalefios con diversidad de modelos, disefios y e incluso
personalizados de acuerdo a los constantes cambios de las preferencias del

consumidor.

3.1.2.5. Organigrama estructural planteado

Se propone el siguiente organigrama estructural con la finalidad de que la empresa
Sinai Artesanias tenga una mejor organizacion interna y pueda desempefar sus

funciones de una forma mas correcta.

Presidencia
Gerencia
Secretaria
Departamento Departamento Departamento de
de contabilidad de Produccién comercializacion
- (Comercializacion
interna)
- (Comercializacion
Externa)

3.1.2.6. El equipo de exportacion

El equipo de exportacion de las camisas, blusas y blusas camiseras de punto para
mujeres o niflas esta conformado por el departamento de comercializacion de la

empresa Sinai Artesanias, y le beneficiaria de forma directa
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3.1.2.7. Estado econémico de la empresa

Sinai Artesanias es una empresa artesanal calificada por la Junta Nacional del
Artesano, se encuentra inscrita en el Servicio de Rentas Internas con nimero de RUC
1003127881001.

Esta obligado a llevar contabilidad debido a que realiza una actividad econémica, y
cumple con los tres requerimientos generales solicitados por el SRI para calificarse
como tal, es decir opera con un capital propio que al 1 de enero de cada ejercicio
impositivo supera las 9 fracciones basicas desgravadas del impuesto a la renta, los
ingresos brutos anuales del ejercicio fiscal inmediato anterior son superiores a 15
fracciones basicas desgravadas, y los costos y gastos anuales imputables a la
actividad empresarial del ejercicio fiscal inmediato anterior son superiores a 12

fracciones basicas desgravadas. (SRI, 2017)

Actualmente la empresa requiere la contratacion de la firma de un contador legalmente
autorizado e inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), que maneje todo
el sistema financiero de la empresa a través del sistema de partida doble, en idioma

castellano y en dolares de los Estados Unidos.

De la misma manera emite y entrega los comprobantes de venta autorizados por el
SRI para sustentar sus transacciones y presenta todas las declaraciones de impuestos

de forma puntual y correcta.

En la investigacion no se pudo obtener datos econdmicos de la empresa, debido a
gue consideran que son datos confidenciales y guardan mucho cuidado con esa

informacion.

3.2. FASE IIl. DESCRIPCION DEL PRODUCTO
3.2.1. Producto

La blusa o camisa otavalefia es una prenda artesanal de color blanco bordada a mano
por muchos artesanos del canton Otavalo y sus alrededores, sus componentes
principales son la tela dacron e hilos multicolores de orl6n o seda, sus bordados a la
altura del pecho, la espalda y las hombreras son Unicos y existen un sin fin de
combinacion de colores que representan las flores, las plantas de la madre naturaleza
y la comunion intima entre el pueblo indigena otavalefio y su medio ambiente

espiritual.
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El proceso de produccion de las blusas se realiza de la manera siguiente: empieza
con el corte de un metro de tela, el trazado de los moldes, el disefio de los dibujos, la
tela diseflada con sus dibujos se dirige a la maquina de coser o al bordado manual,
sigue el corte de las piezas ya bordadas, prosigue el proceso de darle forma a la blusa
a través de la union de las diferentes piezas y como ultimo paso esta el decorado final

de la blusa.

En la tabla N° 12 se muestra la ficha técnica de las blusas otavalefas bordadas a

mano.
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Tabla 12. Ficha Técnica

FICHA TECNICA DE LAS BLUSAS OTAVALENAS

Nombre

Blusa o camisa otavalefia

Normas de etiquetado

REGLAMENTO TECNICO ECUATORIANO RTE INEN 013
Etiquetas permanentes
Talla: M
Dimensiones: 50 x 50 cm
e Porcentajes de fibras textiles:
- Tela dacron original 100%
- Hilos orlén 90%
- Encaje de dacron 100%
e Razoén social:
- Fabricante: Empresa Sinai Artesanias
RUC: 1003127881001
- Importador: Primark
e Pais de origen: Otavalo-Ecuador
e Instrucciones de cuidado y conservacion:

- Lavar a mano, nho usar blanqueador, no lavar en seco, plancha tibia.

Técnica

Bordada a mano

Artesania tipica del:

Pueblo indigena de Otavalo

...5.-

.-o el f ¥

Categoria

Camisa de mujer

Descripcion de las
blusas

Es una prenda artesanal de color blanco, con bordados a la altura del pecho, la
espalda y las hombreras.

Modelos e Cuello redondo, cuello en vy cuello cuadrado
e Mangas cortas y mangas largas.
Colores Multicolor

Partida Arancelaria

61.06.10.00.00

Precio referencial

USD 60,00 USD A 80,00 USD en el mercado local (Otavalo)

Fuente: Investigacion propia
Autor: Autoria propia
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3.2.2. Oportunidad para exportar

Ecuador y la Union Europea disponen de un acuerdo comercial que facilita la
comercializacion de blusas otavalefias bordadas a mano en cualquier pais miembro
del bloque comercial. Por tal razén se ve a Espafia como un posible escenario para la
exportacion del producto, debido ala gran cantidad de migrantes indigenas otavalefios

gue residen en ese pais, principalmente en Barcelona.

Tomando en consideracion lo anterior la exportacion o venta de blusas otavalefias

podra satisfacer las necesidades de las mujeres indigenas que habitan en dicho pais.

3.2.3. Idoneidad del producto para el mercado extranjero

La camisa o blusa otavalefia es una prenda bordada a mano con materiales livianos
y muy resistentes que no afecta de ninguna manera a sus consumidores, mas bien es
un producto ya reconocido por muchas personas nacionales e internacionales, los

mismos que estan maravillados por la belleza que las blusas poseen.

3.2.4. Potencial de crecimiento

Actualmente la empresa Sinai Artesanias realiza la comercializacion de las blusas
otavalefias tan solo en el mercado local y se ve mucha competencia de la prenda de
vestir, sin embargo, pese a su pequefa infraestructura y situaciéon econémica limitada,
esta empresa ha logrado posicionarse en gran manera en la ciudad de Otavalo a

través de la oferta de todo tipo de vestimenta cultural de calidad.

Y a través del disefio del plan de exportacion para este producto se ve la factibilidad
de ingresar al mercado espafol y satisfacer las necesidades de vestuario de las

mujeres indigenas residentes en aquel pais.
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3.3. FASE lll. ANALISIS DEL MERCADO EXTRANJERO (INTELIGENCIA DE
MERCADO)

3.3.1. Razones para exportar (ofertay demanda)

La empresa Sinai Artesanias tiene la vision de desarrollarse econémicamente, por lo
cual estan muy interesados en realizar la exportacion de blusas o camisas otavalefas
bordadas a mano, y a través de ello mejorar la situacién econémica de la empresa y
de sus trabajadores. Es preciso mencionar que en la actualidad las pequefas y
medianas empresas han surgido y se han involucrado en la actividad de comercio
exterior por medio de programas de incentivacion de parte del gobierno (MIPRO). Es
por ello que en el presente proyecto se realiza una investigacion para la exportacién

del producto.

Mediante la aplicacion de la entrevista como instrumento de investigacion se
determina que la empresa tiene una oferta exportable anual de 150 unidades de
blusas bordadas a mano para cubrir la demanda en el mercado extranjero, puesto que

en la ciudad de Barcelona de Espafia radican muchos migrantes otavalefios.

3.3.2. Razones del mercado que se desea captar

Espafa es uno de los principales paises de la union europea donde radican muchas
personas otavalefias que pueden adquirir las camisas o blusas de este pueblo kichwa,
la situacién econdmica del pais es estable y manejan una moneda mas fuerte que el
ddlar, lo cual generaria mas utilidad a la empresa Sinai Artesanias en la venta del

producto mencionado.

3.3.3. Matriz de seleccion del pais objetivo

Las camisas, blusas y blusas camiseras de punto para mujeres o nifias se incluyen
dentro de la partida arancelaria 61.06.10.00.00. y es considerada una de las prendas

mas importantes dentro de la vestimenta indigena otavalefia.
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Tabla 13. Mayores Importadores de camisas, blusas y blusas

camiseras de punto para mujeres o nifias

(En Miles de D6lares Americanos)

, Valor
Pais 2012 | 2013 2014 2015 | 2016 por pais
Estados Unidos | 135 | 196 | o5 81 | 46 | 554
de América
Panama 32 20 16 20 23 111
Espafia - - 10 - 6 16

Fuente: Trademap
Autor: Autoria propia

De acuerdo a la tabla N° 13 se puede observar en los datos estadisticos arrojados por
Trademap que entre el periodo 2012-2016 los tres paises destinos a los cuales el
Ecuador ha realizado exportaciones en mayor cantidad de camisas, blusas y blusas
camiseras de punto para mujeres o nifias han sido a Estados Unidos de América con

un valor total de $554 mil, Panama con $111 mil y Espafia con $16 mil dolares.

A continuacion, de acuerdo a la mayor ponderacién obtenida de la matriz de seleccion
de mercados internacionales se presenta el pais seleccionado al cual se dirigira el

producto de la partida arancelaria 61.06.10.00.00.

MATRIZ DE SELECCION DE MERCADOS

Criterios Ponderacién | Calificaciéon | EE.UU. | Calificacién | Panama | Calificacién | Espafia
Barreras arancelarias 30% 3 0,90 3 0,90 5 1,5
Barreras para-
arancelarias 20% 3 0,60 3 0,60 5 1
Normas Técnicas 50% 2,00 3 1,50 5 2,5
ACCESIBILIDAD DEL
MERCADO 100% 3,50 3,00 5,00
Datos macroeconémicos 50% 5 2,50 3 1,50 4 2
Factores econémico-
politicos 25% 5 1,25 4 1,00 5 1,25
Participacion de productos
ecuatorianos 25% 5 1,25 4 1,00 3 0,75
POTENCIALIDAD DEL
MERCADO 100% 5,00 3,50 4,00
Sistema cambiario 30% 5 1,50 4 1,20 4 1.2
Problemas de
financiamiento 30% 4 1,20 4 1,20 4 1.2
Idioma 40% 2 0,80 4 1,60 5 2
INDICADORES
CUALITATIVOS 100% 3,50 4,00 4,40
Totales 12,00 10,50 13,40
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Ponderaciones EE.UU Panamé Espafia
ACCESIBILIDAD DEL MERCADO 50% 3,50 3,00 5,00
POTENCIALIDAD DEL MERCADO 30% 5,00 3,50 4,00
INDICADORES CUALITATIVOS 20% 3,50 4,00 4,40
3,95 3,35 4,58

A través de la informacion anterior se puede observar que Espafia se encuentra en
el tercer lugar por volumen de exportacion de este producto, sin embargo, de acuerdo
al andlisis de la accesibilidad al mercado, potencialidad del mercado e indicadores
cualitativos se le ha considerado como mercado objetivo al cual se dirigir4 con el

producto perteneciente a la partida arancelaria 61.06.10.00.00.

En el andlisis de accesibilidad al mercado se tomo en cuenta el acuerdo comercial
existente entre Ecuador y la Union Europea, en la que estipula que todos los
productos textiles ecuatorianos ingresaran a la UE libre de aranceles, de la misma
manera el acuerdo contempla disposiciones para eliminar los obstaculos técnicos o
procedimientos innecesarios que dificulten el comercio internacional, en cuanto al
etiquetado las partes estan comprometidos a no exigir un registro de etiquetas, y en
el caso de ser necesario la informacion en la etiqueta se colocaran etiquetas no
permanentes, y debera presentar un certificado de origen ya que es crucial para que

el Ecuador pueda beneficiarse de la preferencia arancelaria.

En la potencialidad del mercado se tomé en cuenta también los datos
macroecondémicos de Esparfia, debido a que es un pais calificado como la décimo
segunda potencia econdmica mundial, como la quinta economia por tamafio en la
Unidén Europea y como la economia con mas internacionalizacién de sus productos
financieros y los servicios. (PRO ECUADOR, 2017)

Datos macroeconémicos que, al igual que Estados Unidos y Panama, principales
destinos a los cuales se dirigen este producto, se encuentran en una posicion
conveniente de acceder, representa un poder adquisitivo muy estable y es uno de los

paises con mayor calidad de vida.

Dentro de los indicadores cualitativos, se ha considerado tres aspectos
fundamentales: sistema cambiario, problemas de financiamiento e idioma, a los

cuales se les ha dado un porcentaje de importancia:
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Se consider6 que dentro del sistema cambiario se tiene una ponderacion del 30%,
puesto que con Espafa tiene una calificacion de 4 debido a que no existe mayor
disparidad cambiaria entre el euro y el délar; en el caso con Estados Unidos tiene una
calificacion de 5 ya que existe paridad cambiaria al utilizar la misma moneda que es
el dolar americano, y Panama una calificacion de 4 ya que se consider6 como

moneda oficial el balboa, pese a que también utiliza el dolar americano.

De igual manera los problemas de financiamiento tienen una ponderacion del 30%

debido a que se requiere que se financie nuestras exportaciones.

Otro aspecto fundamental a tomar en cuenta para sellar la negociacién internacional
del producto es el idioma con una ponderacion del 40% debido a que entre Espafiay
Ecuador utilizan como lenguaje oficial el espafiol, aspecto contrario que sucede con
Estados Unidos ya que su idioma oficial es el inglés y obligatoriamente requeriria el

contrato de una persona que domine el inglés.

3.3.4. Perfil del pais

La presente informacion ha sido tomada de una publicacion realizada por el Instituto
de Promocion de Exportaciones e Inversiones, en la cual se detallan los datos basicos
del pais. (PRO ECUADOR, 2017)
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Tabla 14. Datos macroecondmicos de Espafia

Detalle Resultado Afio
Nombre oficial Reino de Espafia
Capital Madrid
Forma de gobierno Monarquia parlamentaria
Poblacion 48,563,476 Julio 2016 estimado
Crecimiento poblacional | 0.84% 2016 estimado
Tasa de inflacion -0.3% 2016 estimado
PIB USD 1.69 billones 2016 estimado
PIB per céapita USD 36,500 2016 estimado

Composicion del PIB por | Agricultura 2.50%, Industrias | 2016 estimado

sector 22.40% y Servicios 75.10%

Moneda oficial Euro (€)

Tipo de cambio 0.85 euros por USD BCE 09 agosto 2017
Idioma oficial Castellano-espariol 74%,

catalan 17%, gallego 7%,

vasco 2%.

Fuente: PRO ECUADOR
Autor: Autoridad propia

Espafia se encuentra en el sur de Europa, ocupando la mayor parte de la peninsula

Ibérica que comparte con Portugal. Ademas del territorio peninsular, comprende las

islas Baleares en el Mar Mediterraneo, las ciudades de Ceuta y Melilla en el norte de

Africa y las islas Canarias en el océano Atlantico.
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Con una poblacién de 48,563,476 y una superficie de 505.990 km2 Espafia es el
cuarto pais mas extenso del continente europeo. Por otra parte, su economia es la
décimo segunda potencia mundial ya que cuenta con un PIB estimado de 1.69
(billones de USD) y un PIB per céapita de 36,500 ddlares, datos correspondientes al
afio 2016.

Principales ciudades

- Madrid

- Barcelona

- Valencia

- Sevilla

- Zaragoza

- Malaga

- Murcia

- Palma de Mallorca

- Las Palmas de Gran Canaria
- Bilbao

3.3.5. Segmentaciéon del mercado

Por tratarse de un producto dirigido a un mercado de consumo final, de acuerdo a
Murcia et al (2009) se realizara la segmentacion al mercado de consumidores (B2C)

a través de las variables demogréficas, geografica y psicogréfica.

Demografica:

- Etnia: Indigena Otavalefia
- Género: femenino

- Edad: 15 a 40 afos

- Ingresos econémicos: Entre $500 a $1000.

Geogréfica:
- Ciudad de Barcelona
- Clima: templado

Psicografica: Clase social media
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3.3.6. Mercado meta o targeting

Los otavalefios son un grupo de indigenas muy particular que por su habilidad han
logrado posicionarse en Espafia a través de la venta de artesanias y el grupo de
musica tradicional que logran formar en aquel pais. (Nadal, 2012)

Personas que por diferentes motivos han tenido que emigrar en busca de mejores
oportunidades para sus vidas, y otros desde su nacimiento se encuentran ya
establecidos alla, las que han logrado formar sus propias familias, y hoy en dia

mueven negocios muy potentes con sus propias artesanias.

Por tal motivo el mercado meta al cual se dirigira el producto de la partida arancelaria
61.06.10.00.00 son las mujeres indigenas otavalefias de 15 a 40 afos residentes en
la ciudad de Barcelona de Espafia en donde actualmente se encuentran la mayor
cantidad de los migrantes indigenas otavalefios dentro de ese pais, y cuyos niveles
economicos son medios. (EL NORTE, 2011)

3.4. FASE IV. ESTRATEGIAS DE INGRESO AL MERCADO (NEGOCIACION
INTERNACIONAL)

3.4.1. Formas de entrada en el mercado objetivo

Para la exportacion de las blusas otavalefias bordadas a mano se utiliza la forma de
entrada directa, con el fin de controlar todas las fases de exportacion hasta el mercado
meta. Es preciso mencionar que la exportacion directa implica mayor compromiso en

la negociacién internacional y genera seguridad a los clientes.

3.4.2. Perfil del cliente deseado (contacto comercial)

El posible contacto comercial con el cual se realizaria la comercializacion internacional
de las blusas otavalefias bordadas a mano es con PRIMARK, una de las tiendas

comerciales mas grandes de la Unién Europea.
PRIMARK:

Es una cadena irlandesa de centros comerciales que pertenece al grupo Associated

British Foods y esta especializada en ropa y complementos a precios bajos.
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Historia

En 1969 se abri6 la primera tienda del grupo en Mary Street de Dublin, con el nombre
de Penneys, en menos de un afio se inauguraron cuatro locales mas en la capital
irlandesa, y en 1971 se abrid el primero en Cork, dos afios después llegé a Reino
Unido bajo la marca Primark, en 2000 aprovech¢ la retirada de C&A del mercado

britanico para adquirir sus locales, lo que le ayudo a superar los 100 establecimientos.

Tiendas de Primark

El principal mercado de Primark es la Unidn Europea, solo en las islas britanicas suma
mas de 200 establecimientos. Manchester (Reino Unido) cuenta con la tienda mas

grande del grupo, mas de 13 900 metros cuadrados.

Primark inicié su expansiéon internacional en 2006 con una tienda en Madrid, y
actualmente cuenta con mas de 40 establecimientos en Espafia. El mas importante
estd ubicado en el Edificio Madrid-Paris de la Gran Via madrilefia, que se trata de la
segunda tienda Primark mas grande del mundo con 12 400 metros cuadrados en cinco
plantas. A lo largo de la década de 2010 siguieron otras aperturas en Paises Bajos,

Portugal, Alemania y Bélgica.

Primark se expandié a los Estados Unidos en 2015 cuando abri6 su primera tienda en

Boston, ocupando cuatro plantas y mas de 7 000 metros cuadrados.
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La tienda Primark en Barcelona con la cual se realiz6 el contacto comercial se
encuentra dentro del centro comercial DIAGONAL MAR, un establecimiento
inaugurado el 20 de noviembre de 2001, ubicado en el distrito barcelonés de San
Marti.

Misidon

Somos una empresa dindmica, rapida, comercial y centrada en el cliente cuyo
principal negocio es comprar y vender, y proporcionar a los clientes moda actual a
precios asequibles, valorando nuestra cultura y nuestra filosofia ya que son la clave

de nuestro éxito.
Vision

Ser la empresa lider que ofrece una amplia gama de productos que cubre las
necesidades de recién nacidos, nifios, mujeres y hombres, ademas de disponer de
secciones de moda hogar, complementos, productos de belleza y articulos de

reposteria.

3.4.3. Proceso de la exportacion

Para realizar la exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano, el representante
de la empresa Sinai Artesanias debe registrarse como exportador en el SENAE, a

continuacion, se detalla la gestion que debe realizar:
- Obtencion del RUC y la firma digital
- Registrarse en el SENAE
- Calificar el origen del producto en el sistema del ECUAPASS

Al momento de realizar la exportacion se debe cumplir con las formalidades legales

gue garantice la salida de las mercancias de la zona primaria, mismas que son:
- Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE)
- Factura comercial

- Documentos de transporte
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- Lista de empaque (Paking List)

- Certificado de Origen

Una vez que las mercancias ingresan a zona primaria, los agentes aduaneros

determinan el tipo de aforo al cual seran sometidas, entre ellas se encuentran:

- Aforo documental

- Aforo fisico

- Aforo automatico
Gréafico N° 12

Diagrama de requisitos para constituirse como exportador

Sacar el
RUC como

exportador

Registrarse
en el Pasos para
ECUAPASS 2 considerarse
como como
exportador
exportador

Obtener la
firma digital
(Banco

central del
Ecuadon

Obtener el
certificado
de Origen

Documentos
de
transporte

Transmision
electronica

de la DAE

Fuente: SENAE
Autor: Autoria propia
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De la misma manera antes de realizar la exportacion deberé contar con los siguientes

documentos.

- Factura comercial

- Lista de empaque (Paking List)

- Proforma

- Nota de pedido

- Conocimiento del tipo de embarque

- Contrato de compra y venta

- Forma de pago

- Termino de negociacién internacional INCOTERMS

3.4.4. Marketing Mix
3.4.4.1. Estrategia de Producto

Las blusas otavalefias bordadas a mano es una prenda de color blanco
confeccionadas por los artesanos de Otavalo, pertenecientes a la vestimenta cultural
de las mujeres indigenas, cuyos componentes principales son: tela dacron original,

encajes dacron original e hilos orlon.

Es un producto que se ajusta a los gustos y preferencias de la demanda de las mujeres
indigenas otavalefias residentes en el mercado espafiol, el disefio de las flores y
plantas estan elaboradas con una infinidad de colores claros, y modelos de cuello

redondo y encajes cortas.
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Los envases y embalajes que se utilizaran como medios para garantizar la entrega
de las blusas al consumidor final, de modo seguro y en buenas condiciones seran
fundas/bolsas protectoras para ropa, polietileno transparente, y su empaque seran en
caja de carton storbox de 75cm de alto x 70cm de ancho y 70cm de fondo, cada
carton contendra 100 unidades y tendra un peso aproximado de 30 kI, el cual se

trasportara en palets.

Siguiendo los criterios de la encuesta realizada a las mujeres indigenas otavalefias
residentes en el extranjero se confeccionaran las blusas otavalefias bordadas a mano
de acuerdo a los gustos y preferencias que supieron manifestar, los mismos que son:
a través de la tela dacron original e hilos orlén multicolores claros en sus disefios; y

los modelos seran de cuello redondo y encajes cortas.

3.4.4.2. Estrategia de Precio

Para determinar el precio de exportacion de las blusas otavalefias bordadas a mano
se tomara en como referencia los gastos que se incurren en el proceso de exportacion,
gue son obtenidos a través de los términos de negociacion internacional
INCOTERMS. De acuerdo a la cotizacion realizada hasta llegar a las bodegas del

importador, estas blusas tendrian un precio estimado de USD. 132 (112 euros).

3.4.4.3. Estrategia de Plaza

Este producto se pretende comercializar en Barcelona, una de las principales
ciudades de Espafia donde radican mas de 395 mil ecuatorianos, entre ellos se
encuentran personas indigenas otavalefias, ademas es un mercado con una

estabilidad politica e ingresos econémicos muy representativos.
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3.4.4.4. Estrategia de Promocion

La promocion de las blusas bordadas a mano dirigida para mujeres otavalefias se
realizara por medio de la pagina web y las redes sociales de la empresa, asi como
también por participaciones en ferias internacionales realizadas por la institucion
publica PRO ECUADOR.

3.4.4.5. Logistica y transporte (Distribucion fisica internacional)

El proceso logistico para llevar a cabo la exportacion de blusas otavalefias bordadas
a mano parte con el abastecimiento de la materia prima y demas insumos para su
elaboracién, consiste en gestionar correctamente los costos de transporte interno,
transporte internacional y la documentacion necesaria para legalizar la exportacion,

todo este proceso es conocido técnicamente como logistica internacional.

Para la exportacion de las blusas otavalefias se utilizara el termino de negociacion
DDP Delivered Duty Paid (entregada derechos pagados-lugar de destino convenido),
el cual es aplicable para todos los tipos de transporte, para el caso de las blusas
otavalefias se realizara en el medio de transporte aéreo, siendo el exportador el
responsable total de hacer llegar la mercancia hasta las bodegas del importador en
un tiempo no mayor a tres dias; y cubriendo los gastos de flete, seguro, y despacho

de exportacidon e importacion en el lugar de destino convenido.

En la siguiente grafica se muestran todos los procesos que incurren las mercancias

desde su punto de salida hasta llegar al lugar de destino.
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3.4.4.6. Incoterms 2010

Los incoterms 2010 es un término de negociacion internacional que determina cual es
el inicio y el final de las responsabilidades tanto del exportador como el importador,
hasta que la mercancia llegue al punto convenido por las dos partes.

A continuacion, se presenta toda la logistica que una mercancia requiere para llegar

al importador.

Gréafico 12. Incoterms
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Fuente: Imagenes Google

Como se menciond anteriormente para la exportacion de las camisas o0 blusas
otavalefias bordadas a mano se utilizara el término de negociacion internacional DDP
(Delivered Duty Paid), mismo que se caracteriza por ser aplicable para cualquier
medio de transporte internacional, cuya responsabilidad total del proceso de envio lo

asume el exportador, hasta que la mercancia llegue a la bodega del importador.

78



3.4.4.7. Matriz de exportacion

Tabla 15. Matriz de exportacion
Término de negociacion Descripcion Valor
Ex Work Costo producto (100 u) 4000,00
FCA Embalaje 7,00
CPT Transporte interno 3,00
Transporte internacional 105,40
CIP Seguro Internacional 400,00
Estiba 1,00
DAT Desestiba 2,00
DAP Monta Carga 2,00
5OP Pago de impuestos (21%) 946,13
Transporte interno de destino 35,00
Total exportacion 5501,53
Utilidad 140% 7702,15
PVP 13203,68
PVP/Unitario USD 132,04
PVP/Unitario Euros 112

Fuente: SADECOM
Autor: Autoria propia

De acuerdo a la cotizacion realizada por el Sistema Aéreo de Comercio SADECOM

de Otavalo-Ecuador para la exportacion de 100 blusas otavalefias bordadas a mano

via aérea hacia Barcelona-Espafia se puede determinar que incurriendo los costos de

toda la logistica que intervienen en los INCOTERMS hasta que el producto llegue al

lugar convenido en un tiempo aproximado de tres dias , y aplicando una utilidad del

140% las blusas otavalefias en Barcelona tendria un precio de venta al publico de

USD 132.04 (112 EUROS).
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3.5. ANALISIS FINANCIERO

3.5.1. Prondstico de Ventas

Tabla 16. Pron6stico de Ventas

Descripcion Proyeccion ventas
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos 13203,68| 17679,73| 22412,46| 28856,04| 37152,15
Costo de ventas 4000,00 4120,00 4243,60 4370,91 4502,04
Utilidad Bruta 9203,68| 13559,73| 18168,86| 24485,13| 32650,11
(-) Gastos 7676,53| 8306,83| 8556,03| 8812,72| 9077,10
Gasto sueldo 5575,00| 6142,25| 6326,52| 6516,31| 6711,80
Gasto exportacion 1501,53 1546,58 1592,98 1640,77 1689,99
Gasto servicio bésico 600,00 618,00 636,54 655,64 675,31
Utilidad antes de

impuestos 1527,15| 5252,90| 9612,82| 15672,41| 23573,02
15% Participacion

trabajadores 229,07 787,93 1441,92| 2350,86 3535,95
22% Impuesto a la Renta 335,97 1155,64 2114,82 3447,93 5186,06

Autor: Autoria propia

Grafico 13. Prondstico de Ventas
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De acuerdo a la tabla N°16 la proyeccion de ventas realizadas para la
comercializacion de blusas otavalefias bordadas a mano durante los cinco afos
posteriores y considerando los costos basicos que la empresa Sinai Artesanias
incurriria para el desarrollo de esta actividad en cada afio, se puede determinar que
durante el primer afio en la venta de 100 unidades tendria una utilidad neta
aproximada de UDS. 962,10, en el segundo afo en la venta de 130 blusas se
aproxima generar una utilidad neta de USD. 3309,33, en el tercer afio 160 unidades
con una utilidad neta de USD. 6056,08, posteriormente 200 unidades anuales con
una utilidad neta aproximada de USD. 9873,62, y en el Ultimo afio se pretende vender

250 blusas lo cual generaria una utilidad neta de USD 14851.

3.6. VALIDACION DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

En las instalaciones de la empresa Sinai Artesanias, con la presencia de seis
miembros de la empresa y la autora del presente trabajo, se llevo a cabo una reunion
para realizar la presentacion, asi como también la aprobacién del plan de exportacion

de blusas otavalefias bordadas a mano.
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3.7. RESULTADOS DE LA ENCUESTA DE VALIDACION

Tabla 17. Resultados de la encuesta de validacion

1 2 3 4 5
ESCALA DE VALORES Muy Inadecuado | Regular | Adecuado Muy
Inadecua % % % Adecuado
do %
%
Plan de exportacion 16.67 % | 83.33%
propuesto a la empresa
Sinai Artesanias
La misién 100 %
La vision 100 %
El objetivo estratégico 16.67 % | 83.33%
Los valores corporativos 100 %
Organigrama estructural 33.33% | 66.67 %
Ficha técnica del 100 %
producto
La segmentacion de 100 %
mercado
El medio de transporte 100 %
aereo
El envase y embalaje 100 %
Barcelona como 100 %
mercado meta
Proyeccién de ventas de 100 %
las blusas dentro los
siguientes cinco afos
Valoracion Total del 16.67 % | 83.33%
proyecto

Fuente: Empresa Sinai Artesanias
Autor: Autoria propia

En la tabla N° 15 se puede observar que en la encuesta realizada a los expertos
acerca de la validacion de los resultados de investigacion la mayoria de los miembros

consideran y aprueban la propuesta del plan de exportacion.

Cinco personas, es decir el 83.33% manifestaron que estdn muy de acuerdo con la
mision, visién y valores corporativos planteados ya que les permite tener un

direccionamiento estratégico mas organizado, el 100% estan muy de acuerdo con la

82



ficha técnica realizada puesto que ya tienen todos los datos de las blusas de forma
ordenada. De la misma manera el 100% de los miembros expresan que estan
totalmente de acuerdo con la ciudad de Barcelona como mercado meta seleccionado;
y la proyeccion de ventas dentro de los cinco afios les da mayores expectativas de

desarrollo econémico.
CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO I

A través del modelo del plan de exportacién de John Daniels se logré determinar las

conclusiones siguientes:

e Se planted la misién, vision, objetivos y valores compartidos que ayudara a la
empresa Sinai Artesanias desarrollar sus actividades de una manera mas
ordenada y eficiente.

e Se establecieron las estrategias de marketing mix a través de la aplicacion de
las 4P, en el cual se disefidé una ficha técnica con las caracteristicas mas
importantes de las blusas otavalefias, se determiné las medidas de cuidado y
seguridad del producto; y el mercado meta de mujeres otavalefias residentes
en Barcelona-Espafia al cual estan dirigidas las blusas.

e Se realiz6 el prondstico de ventas de las blusas otavalefias durante los cinco
afos posteriores, en el cual se evidencio una rentabilidad muy positiva para la
empresa Sinai Artesanias.

e Se valido los resultados de la investigacion a través del método de expertos,
considerandose como expertos a los miembros de la empresa Sinai Artesanias,
debido a que son los principales beneficiarios del plan de exportacion, en el

cual los miembros manifestaron la satisfaccion del 83.33% con la propuesta.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado el proyecto de investigacion se llega a las siguientes

conclusiones:

El andlisis de los antecedentes y tendencias de las exportaciones de las blusas
otavaleflas bordadas a mano realizada mediante el estudio bibliogréafico
permitié fundamentar las bases tedricas necesarias para disefiar el plan de
exportacion de blusas otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai
Artesanias.

El diagnéstico realizado sobre la situacion actual que presenta la empresa Sinai
Artesanias arrojo que es necesario que exista la oferta exportable competitiva
de blusas otavalefias bordadas a mano.

Mediante el estudio de mercados realizado se determiné que la exportacion de
blusas otavalefias bordadas a mano de la empresa Sinai Artesanias debe
realizarse a la ciudad de Barcelona-Espafia.

Se disefi6 el plan de exportacidon para las blusas otavalefias bordadas a mano
de la empresa Sinai Artesanias de Otavalo-Ecuador hacia el mercado espafiol.
Se validaron los resultados de la investigacion mediante una encuesta de

expertos, aplicado a los principales integrantes de la empresa Sinai Artesanias.

RECOMENDACIONES

Las principales recomendaciones son:

Aplicar el plan de exportacion, resultado de la presente investigacion para que
la empresa Sinai Artesanias, logre comercializar las blusas otavalefias
bordadas a mano en el mercado espafiol.

Al momento de la aplicacién del plan de exportacion de blusas otavalefias
bordadas a mano, si es necesario realizar los cambios y modificaciones
pertinentes dentro del modelo planteado por John Daniels, y asi mejorar el

proceso de comercializacién internacional del producto.
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