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RESUMEN

Esta investigacion precisa el procedimiento de internacionalizacién de los productos
de la microempresa Ayamarka a Estados Unidos de Norte América, por medio de
entrevistas a las al gerente propietario de dicha empresa y al cliente objetivo, quienes
crearon los principales requerimientos para integrar el producto a dicho mercado, las
barreras comerciales que existen, la modalidad de envi6 y los volimenes que se
envian en un container estandar de 20 pies de tipo Dry Van. Asimismo, a través del
consignatario en el pais objetivo se determind los términos de negociacion mas
utilizados, asi como también las formas de pago, gustos y preferencias de los

consumidores.

El plan de exportacion plasma una descripcidon de la empresa y la planificacion
estratégica por medio del modelos CANVAS y la matriz BCG hecha para la
microempresa, redefiniendo su organizacion y las funciones pertinentes para cada una
de las areas productoras y operacionales de Ayamarka; ademas, se determina la
capacidad de produccion de la empresa, se analiza la rentabilidad de la empresa en
la exportacion de los suéteres de algodon con disefios ancestrales, se identificé el

costo de produccion de cada exportacion.



ABSTRACT

This research specifies the procedure for the internationalization of the products of the
micro-enterprise Ayamarka to the United States of America, through interviews with
the owner manager of the company and the target customer, who created the main
requirements to integrate the product to that market, the commercial barriers that exist,
the means of transportation and the quantities that are sent in a standard 20-foot Dry
Van type container. In addition, through the consignee in the target country, the most
used negotiation terms were determined, as well as the forms of payment, tastes, and

preferences of consumers.

The export plan includes a description of the company and the strategic planning
through the CANVAS model and the BCG matrix, the organizational structure, and the
respective functions for each of the production and operational areas of Ayamarka; in
addition, the production capacity of the company is determined, the profitability of the
company in the export of cotton sweaters with ancestral designs is analyzed, and the

production cost of each export is identified.



Introduccion

La industria manufacturera que se ocupa exclusivamente de la modificacion o
transformacion de diferentes materias primas en productos y/o bienes terminados y
listos para ser consumidos o bien para ser distribuidos por quienes los aproximaran a
los consumidores. Es uno de los sectores mas dinamicos de la economia mundial,
desemperia un papel transcendental a la hora de estimular el crecimiento sostenible,
crear nuevos puestos de trabajo y encontrar soluciones a los ignorados retos de la
sociedad. El sector textil constituye una de las actividades industriales manufactureras
mas sensibles, dado que es un sector importante en la mayoria de los paises andinos.
Los textiles son, ademas, uno de los principales bienes comercializados a nivel
mundial. Asimismo, se caracterizan por ser intensivos en la utilizacion de mano de
obra, especialmente en confeccion, proporcionando empleo a un segmento importante
de la poblacion econédmicamente activa en las regiones donde se lleva a cabo dicha

industria manufacturera (Acevedo & Tan, 2010).

Actualmente, existe una cierta confusion con la internacionalizacion
empresarial de las pymes y la exportacion, el cual segun (Pefia, 2017) afirma: “los
paises latinoamericanos tienen fuertes desafios por delante, a fin de desarrollar
estrategias que permitan una proyeccion sostenida hacia los mercados del mundo y
de la region, y de desarrollar su capacidad para producir bienes y servicios

competitivos” (p.111).

Es por ello por lo que, en la actualidad, los productos tradicionales y no
tradicionales del sector textil poseen un gran potencial exportador, debido a la calidad
gue presentan estos productos a nivel mundial. Uno de estos productos son los
suéteres de algodon para hombre o mujer. Por tal motivo, esta investigacion tiene el
propasito de disefiar un plan de exportacion para la empresa Ayamarka que le permita
aprovechar las oportunidades del mercado estadounidense y especialmente enfocado
a la ciudad de Carolina del Norte. Siendo asi que representa un mercado de gran
interés para nuestra industria textil. EIl aumento de las exportaciones de Ecuador hacia
dicho pais es un referente potencial ya que al ser un pais con gran potencial llega a

ser competitivo en el mercado del textil.



La importancia del estudio es potenciar la productividad mediante
exportaciones de la empresa Ayamarka con el objetivo de generar utilidades
representativas para la empresa de tal manera que “La investigacion sirve para aclarar
las facultades de beneficio, utilidad o rentabilidad econdmica que obtendria la pyme
en el sector donde desarrolla su actividad comercial” (Herrera, 2013, p. 18), a través
de la exportacion de los suéteres de algoddn. Para ello se realizard un analisis de
competitividad y oferta exportable a la empresa, ademas, se estudiaran las variables
que inciden en el proceso de exportacion (politicas comerciales, competidores
potenciales y demanda del importador), Los resultados de este estudio determinaran
que disefiar un plan de exportaciones para dicha empresa, le permitird aprovechar

adecuadamente las oportunidades del mercado exterior para sus productos.

La situacion problematica de nuestro trabajo de titulacion analizado desde el
punto de vista macro en la investigacion es el elemento central de la transformacion
politica y econémica de cualquier pais en transicion es la creacion de un importante
sector privado, y de un mayor desarrollo de las Pymes y de la actividad emprendedora.
Las pequefas y medianas compafias figuran una de las importantes potencias en el
progreso de la economia, principalmente en las naciones en progreso (Cleri, 2007)
afirma: “Las Pymes se vuelven sistemas creadores de valor econdémico cuando
desarrollan dinamicas productivas y competitivas que les permiten enriquecer su

contexto conectando a las personas con los mercados” (p.35).

Los beneficios mas relevantes para la actividad econdmica, a partir del aporte
de las Pymes, estan dados principalmente por el desarrollo de habilidades
emprendedora que ayudan a fortalecimiento del PIB a demds que esta pequefas y
medianas empresas son una gran fuente generadora de empleo ,pero siempre existen
barreras para esta empresas que se encuentran desarrollandose en el dia a dia tales
son estas barreras que no todas las pymes tienden a expandirse y crecer ,pero las
principales fuentes o problemas que enfrentan son la falta de legislacién por parte de
las politicas internas , el desconocimiento y la incertidumbre de que puedan expandir

sus productos a nuevos mercados. (Orlandi, 2010, p. 5)

En la actualidad si analizamos la dimension meso la mayoria de los propietarios
de micro, pequeiia y medianas empresas provienen de anteriores trabajos asalariados

y de la poblaciéon econémicamente inactiva por lo que segun (Carranco, 2015) afirma:
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Es necesario estar preparado y saber que el camino no sera facil dado
que la competencia es fuerte, pero una vez comencemos y conozcamos
todos los pasos necesarios para mantener relaciones comerciales
exitosas con el mercado exterior, nos daremos cuenta de que existen

grandes ventajas que nunca obtendremos en un mercado interno (p.13).

Por consiguiente, se infiere que en la mayoria de los casos los fundadores de
estas empresas las crearon por motivos de tipo econdémico, ya que para los bajos
ingresos percibidos como asalariados o simplemente por no encontrar trabajo como
empleados, sin tener una intuicion como empresario, lo cual provoca que estos

negocios no estén administrados en forma adecuada.

Debemos tomar en cuenta que las Pymes se encuentran limitadas ante las
grandes empresas, pero esto mas que nada por la falta de equidad que existe, aunque

también las Pymes se encuentran con las siguientes limitantes (Correa, 2013).

La dimension micro hace referencia a las pymes imbaburefias y principalmente
enfocandonos a la ciudad de Otavalo por lo que son muchas de estas empresas que
tienen gran oportunidad de llevar sus productos a mercados exteriores pero existen
grandes factores a la hora de exportar que llevan a tener incertidumbre ya que no se
puede competir con precios de productos similares de otros paises, ademas que
existe mucha desconfianza de invertir su capital para arriesgarse a hacer
exportaciones siendo asi que el principal factor para este problemas es la falta de

conocimiento y capacitaciones para los emprendedores de dicha ciudad
Problema cientifico

El problema cientifico que se ha escogido en esta investigacion tiene el
propdsito de aportar a la empresa Ayamarka en su deseo de incursionar en mercados
internacionales. Ayamarka es una empresa que confecciona y comercializa ropa con
disefios ancestrales. Cuenta con seis empleados y en sus cinco afos de

funcionamiento ha multiplicado su capacidad de produccién.

El mercado estadounidense es ideal para lograr este objetivo ya que para ser
Su primera exportacion es importante hacerlo con un pais que se encuentre politica 'y

econémicamente estable.” Como elemento de planificacién, representa la aportacion
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de la informacion necesaria sobre la estructura del mercado, caracteristicas de los

consumidores, evolucion de los gustos y preferencias, etc.” (Martinez, 2013, p. 25).

Este pais norte americano se caracteriza por ser un mercado el cual cuenta
con un acuerdo generalizado de preferencias (SGP) el cual segun (Wemer, 2004)
menciona “El SGP es un reglamento comercial que otorga una liberacion o reduccién
del arancel externo a una amplia gama de productos manufacturados” (p.107), por lo

gue beneficia el ingreso de nuestras mercancias a dicho mercado.
Pregunta de investigacion

¢, Como exportar los suéteres con disefios ancestrales a Carolina Del Norte en

Estados Unidos para elevar las ventas de la empresa AYAMARKA?
Justificacion

Se ha escogido esta investigacion con el proposito de aportar a la empresa
Ayamarka en su deseo de incursionar en mercados internacionales. Ayamarka es una
empresa que confecciona y comercializa ropa con disefios ancestrales. Cuenta con
diez empleados y en sus cinco afios de funcionamiento ha multiplicado su capacidad

de produccion.

El mercado estadounidense es ideal para lograr este objetivo ya que para ser
Su primera exportacion es importante hacerlo con un pais que se encuentre politica y
econdémicamente estable.” Como elemento de planificacion, representa la aportacion
de la informacion necesaria sobre la estructura del mercado, caracteristicas de los

consumidores, evolucion de los gustos y preferencias, etc.” (Martinez, 2013, p. 25).

Este pais norte americano se caracteriza por ser un mercado el cual cuenta
con un acuerdo generalizado de preferencias (SGP) el cual segin (Wemer, 2004)
menciona “El SGP es un reglamento comercial que otorga una liberacién o reduccion
del arancel externo a una amplia gama de productos manufacturados” (p.107), por lo

gue beneficia el ingreso de nuestras mercancias a dicho mercado.



Objetivo general

Disefiar un plan de exportacion de suéteres con disefios ancestrales que nos

permita elevar las ventas en la empresa Ayamarka.
Objetivos especificos

1. Contextualizar las bases tedricas que nos permitan elaborar un marco teorico
que sustente y promueva la exportacién de textiles hacia el mercado de
Carolina del Norte en Estados Unidos.

2. Elaborar un marco metodologico que permita desarrollar el plan de exportacion
de suéteres con disefios ancestrales para la empresa Ayamarka.

3. Exponer los resultados que llevaron a la elaboracion del plan de exportacion
para la comercializacion de busos con disefios ancestrales hacia dicho

mercado.
Ideas para defender

Posicionamiento del producto suéteres de algodon con figuras ancestrales

frente a la demande competencia en el mercando estado anidense.
Declaracion de variables

Independiente

e Disefiar un plan de exportacion
e Flete
e Seguro

e Impuestos, tasas, aranceles
Dependiente

e Elevar las ventas de la empresa AYAMARKA
e Precio competitivo

e Producto de calidad

e Distribucién

e Comunicacion entre vendedor - cliente



Métodos de investigacion

El presente trabajo tiene un enfoque investigativo mixto por lo que (Sampieri R.
H., 2014) afirma: “La meta de la investigacion mixta no es reemplazar a la
investigacion cuantitativa ni a la investigacion cualitativa, sino utilizar las fortalezas de
ambos tipos de indagacion, combinandolas y tratando de minimizar sus debilidades
potenciales”(p.565), por lo tanto es necesaria la implementacién de dicho método ,por
lo tanto es de gran importancia la investigacion cualitativa ayudara a obtener datos
tedricos y conceptuales de todos los procesos a desarrollarse en la exportacion de los
suéteres de algodon ,y asi enriquecer el conocimiento empirico y cientifico de los
beneficios de comercializar a mercados internacionales, siendo asi que “El enfoque
cualitativo utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las preguntas de
investigacibn o revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion”
(Sampieri, Collao, & Lucio, 2014).

La recoleccion de informacién cumple con parametros especificos y esta
destinado para alcanzar los objetivos de la investigacion, es decir, elaborar un
producto con valor agregado para exportar a mercados internacionales obteniendo
datos de empresas quienes son investigados para analizar aspectos de produccion y
determinar la informacién mas relevante para el cumplimiento de los objetivos de la
investigacion. Ademas, se debe tomar en cuenta que este método “busca especificar
las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades,
procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis” (Sampieri
R. H., 2010, p. 85).

“El enfoque cuantitativo utiliza la recoleccidén de datos para probar hipotesis con
base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin establecer pautas de
comportamiento y probar teorias” (Sampieri R. H., 2014, p. 34), siendo asi que la
combinancion de los dos metodos nos dara un resultado mucho mas valedero y fieble

de dicho trabajo.
Instrumentos de recopilacion de informacion

El instrumento de recopilacion de informacion es muy importante debido a

gue cuando un emprendedor se plantea una idea por primera vez, no siempre visualiza



claramente la forma de hacerlo tangible, de encontrarlo rentable ya sea en el corto,
mediano o en el largo plazo, de saber cuanto dinero requiere para iniciar su idea, de
donde obtendra ese dinero y sobre todo a quienes debe dirigir su innovacion o
proyecto. Ahi surge la necesidad de establecer una forma de proceder, de emplear
una metodologia, un modelo, por lo cual, el modelo Canva, fue creado con el fin de
establecer una relacion logica entre cada uno de los componentes de la organizacion
y todos los factores que influyen para que tenga o no éxito. A través de un "lienzo" se
detalla desde la idea de negocios, hasta los diferentes factores que influiran en ella al

momento de ponerla en marcha.
Aportes de lainvestigacion

El impacto con mayor relevancia es el social debido a que al tener una
correlacién con el cliente potencial se espera una satisfaccion el cual de una

diferenciacion para las organizaciones que se encuentren en el ambito textil.

Sin embargo, otro impacto en este proyecto serd econdmico debido a que a se
pretende incrementar las utilidades de dicha empresa. Es decir, por medio de la
creacion del plan de exportacion de suéteres, la empresa alcanzara la expansiéon de
mercados generando asi mayores ventas y logrando asi un posicionamiento en

mercados internacionales.
Estructura capitular

El trabajo estd compuesto por tres capitulos, un apartado que nos habla
especificamente sobre bases tedricas que nos permitan elaborar un marco teérico que
sustente y promueva la exportacion de textiles, en el capitulo dos se elaboré un marco
metodoldgico que nos ha permitido desarrollar el plan de exportacién de suéteres con
disefios ancestrales de la empresa Ayamarka, en el capitulo nGmero tres exponemos
los resultados del plan de exportacién para la comercializacion de suéteres con
disefios ancestrales hacia dicho mercado. Y finalmente una vez terminado dicho

capitulo determinamos las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

Introduccion

La industrializacion y la internacionalizacion de una empresa como la

conocemos hoy en dia debemos hacer referencia la cuarta revolucion industrial.
(Arteaga, 2018) plantea:

Los nuevos desarrollos tecnologicos y la globalizacion plantean
importantes oportunidades y retos a nuestra economia y prosperidad.
Los sistemas ciber-fisicos, la hiperconectividad, la sensorizacién, el
Internet de las cosas y los metadatos propician mutaciones tecnoldgicas
que estan transformando la forma de organizar los procesos de
produccion, los productos y los modelos de negocio de las industrias
tradicionales. La mutacién tecnoldgica plantea oportunidades para
mejorar la productividad de los ecosistemas industriales digitalizados y
permitir el acceso de las sociedades a las ventajas de la economia
digital, pero también plantean riesgos para aquellos actores que no

sepan adaptarse a la aceleracion y profundidad de los cambios (p.4).

Generando un proceso de trasformacion econémica, social y tecnoldgica que
aporté al cambio del estilo de vida de la humanidad, por lo que se vio transformada
una economia local en su mayor parte agricola en una economia centralizada e

industrializada, casi llegando a la mecanizacién mercantil.

Consecuencia del desarrollo tecnoldgico industrial, comienzan a tener un
ambito global sobre todo en las micro, pequefias y medianas empresas

manufactureras, por lo que (Albarez & Lima, 2009) afirma:

La Micro, Pequefia y Mediana Empresa (MIPYME) en América Latina juega
un papel muy importante en la cohesion social, ya que contribuye
significativamente a la generacion de empleo, de ingresos, erradicacion de la

pobreza y dinamiza la actividad productiva de las economias locales.

Por lo tanto, son motores de desarrollo econémico de los paises en vias de
desarrollo, teniendo parte importante de sus economias dado que evitan la generacion
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de monopolios y diversifican el mercado, creando una diversificacion de productos y

servicios el cual generan actividades productivas como empleo.

El objetivo de una MIPYME de cualquier sector es generar rentabilidad; sin
embargo, para la pequefa industria de la ciudad de Otavalo este objetivo se aleja
puesto que, al trabajar de manera empirica, no llegan a obtener los resultados que
podrian alcanzar trabajando bajo un modelo de negocios y sobre un comercio exterior
acorde a su realidad. Por lo mencionado anteriormente muchas empresas intentan
adaptarse a diversos modelos de negocio tedricos, donde se gestionan varios bloques

de necesidades, tanto internas como externas.

Comprender de manera clara la situacion de la pequefia industria de la ciudad
de Otavalo resulta imperativo para establecer sus capacidades, potencial y
debilidades, conociendo de primera mano la forma en la que son administradas y
operan para generar valor a sus clientes, comprendiendo sus necesidades con el fin

de contar con una visién mas cercana de su realidad.
1.1 Disefios ancestrales

Otavalo es una de las ciudades del norte de la sierra ecuatoriana donde se
guardan aun muchas de las raices de nuestra cultura nacional. Esta zona establece
una region que conserva elementos precolombinos. El indigena tiene una cultura e
idioma diferente al del mestizo; las diferencias de costumbres, ideas, creencias se
exteriorizan en su vestimenta, vivienda, rituales, organizacién social, que distinguen a

unos de otros, como miembros de diferentes culturas.

Los disefios ancestrales desde el punto de vista coloquial vienen siendo
creaciones graficas el cual tiene descendencia cultural por lo que (Hecheverria, 2019)

afirma:

Cultura es el conjunto de formas adquiridas de comportamiento, formas
gue ponen de manifiesto juicios de valor sobre las condiciones de la vida,
gque un grupo humano de tradicibn comun transmite mediante
procedimientos simbdlicos (lenguaje, mito, saber) de generacion en

generacion” (p.24).
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Es asi como dichos disefios tienen gran trascendencia en los otavalefios ya
que se destacan no solo por su habilidad de tejedores, sino que a través de sus
conocimientos transmiten su etnia cultural. Los disefios propios de Otavalo son mas
conocidos como iconografia por lo que se puede mencionar que vivimos inmersos en
mundo lleno de imagenes las cuales, algunas ocultan su verdadero significado o

simplemente lo desconocemos.

La iconografia de una cultura nos permite conocer su historia, su lenguaje y sus
costumbres. Otavalo nos ofrece una riqueza gréafica variada y nos habla de una
comunidad llena de identidad y orgullosa de sus raices. Riqueza que debe ser
mostrada y sobre todo valorada en el pais. Aunque sus graficas han sido influenciadas
por otras culturas de la region andina, ellos han sabido darle su propio estilo y de esta

manera hacerlos Unicos.

Los disefios que encontramos en los tejidos otavalefios ya sean de caracter
netamente estético o de representacién geométrico, antropomarfico o zoomorfo, son
una forma de expresion cultural y una fuente de conocimiento de las sociedades
andinas. (Rocafuerte & Bafio, 2012, p. 71)

1.2 Clasificacion de la iconografia otavalefia

1.2.1 Iconografia antropomorfa
(Vargas, Alban, & Yepez, 2016) afirman:

Las figuras antropomorfas comprenden una gran variedad de formas. En ellas
se encuentran la representacion de personas femeninas, masculinas y de bailarines
en el afondo textil solo o en parejas. Las ultimas mencionadas se reconocen

claramente por la vestimenta y los adornos que porta en la cabeza (p.28).

Ademas que cuando se hace mencion a las figuras antropomorfas se esta
hablando de que segun (Maccorsi, 2019) “es una de las formas plasticas mas
comunes de la humanidad...ademas de estar ligadas al desarrollo socio cultural de
los distintos acentamaientos y al progreso del arte”(p.98).
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Figura 1. Figura antropomorfa

Fuente: Hernan Jaramillo/ Iconografia de los pueblos ancestrales de Imbabura

1.2.2 Iconografias zoomorfas

La arquitectura zoomorfa es un objeto, grafico o figura que presenta o tiene un
grado de parentesco animal. Es decir que se parece a un animal es por ello por lo que
segun (Vargas, Alban, & Yepez, 2016) sefala “la cosmovisién andina existe animales

que son sagrados y a los que se les atribuye la comunicacion entre mundos” (p.29).

Por lo general si observamos hoy en dia el la Plaza de Ponchos de la ciudad
de Otavalo se puede apreciar que uno de los animales mas comunes en los tejidos es
la Llama por su gran participacion en la vida de los habitantes de las partes altas de

los Andes ,debido a que la lana de dicho animal ha servido como abrido de los pueblos

indigenas.
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Figura 2.Figura zoomorfa
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Fuente: Hernan Jaramillo/ Iconografia de los pueblos ancestrales de Imbabura

1.2.3 Iconografias geométricas

Las formas geométricas esta compuestas por lo general por lineas ,espirales,
rombos y cuadrados es por ello que existen muchos disefios completamente
abstractos y otros por lo contrario son faciles de interpretar su naturalizad.

Ademas que se puede definir como un arte de tipo naturalista ya que para los
textileros otavalefios el plasmar los paisajes de su tierra es sus tejidos es algo muy
trascedental y cultural. (Vargas, Alban, & Yepez, 2016) menciona en su libro

Iconografia de los Pueblos Ancestrales de Imbabura ;

Esta clase de disefios de caracter naturalista en la actualidad son de
representacion de la cotidianidad de la vida del indigena de la sociedad ,sus
vivencias ,sus sentimientos, su trabajo, sobre todo su forma de vivir ,es asi
como observamos diferentes paisajes plasmados en los tejidos...los disefios
mantienen la estilizacion de figuras tridimensionales a figuras geométricas
bidimensionales como volcanes, valles, rios, etc., donde contrastan formas y
colores, produciendo una maravillosa pieza de gran riqueza, no solamente

técnica, sino también significativa y de infinita creatividad (p.31).

Figura 3. Figura geométrica
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Fuente: Hernan Jaramillo/ Iconografia de los pueblos ancestrales de Imbabura

1.3 Industria Textil Otavalena

(Tontaquimba, 2018) menciona:

La Industria Textil en el Ecuador, y especificamente en Otavalo, se ha
desarrollado desde la época colonial con la fabricacion de tejidos y prendas
de vestir que tenian como principal insumo la lana de oveja. Las primeras
industrias textiles que se formaron en el pais se enfocaban Unicamente en
este insumo. No obstante, a mediados del siglo XX, empieza a salir al mercado
una nueva fibra que era el algodén, la cual toma vigor de produccion en la
década de 1950. Hoy en dia, la industria textil artesanal procesa toda clase
de fibras, siendo el nylon, algodoén, acrilicos, lana y seda, los mas

representativos dentro del Ecuador (p.16).

Otavalo es una de las ciudades del norte de la sierra ecuatoriana el cual se ha
caracterizado desde la epoca colonial por su indudable sociedad indigena
emprendedora, es asi como en la actualidad es considerada una ciudad comercial y
artesanal por lo que la mayoria de los habitantes estan ligados a la producciéon y
comercializacidon de textiles tanto a nivel nacional como internacional. Ademas, se
puede mencionar que como sus productos cuentan con un valor agregado como es el
mantener los disefios y colores nativos de la cultura otavalefia este se ha visto que es

un foco de atraccioén turistica.

Es asi que la micro empresa Ayamarka fundada en el afio 2013 en la cuidad
de Otavalo decidi6é incursionar en el mercado textil presentando varias prendas de
vestir con sus disefios innovadores el cual ha tenido gran acogida en el mercado
nacional y generando grandes expectativas en los extranjeros ya que es un producto
de calidad y sobre todo de caracter diferenciador por sus disefios ancestrales, por lo
gue se ha tomado como un producto de su cartera al suéter de fibras de algodén para

introducirlo en el mercado exterior.
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1.4 Descripcion Del Suéter

El producto son sueteres confeccionados a vaces de telas de fibra 100%
algodon y con un estampado artistico precolombino resaltando la iconografia

otavalefia destacando con sus disefios ancestrales como propuesta innovadora.
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Figura 4. Suéter con disefio Chinkana estrella

Fuente: Ramiro Saransig /
https://www.facebook.com/AYAMARKA2020/photos/a.1503672556361582/29115000
15578822

1.5 Negocio

El papel crucial de las pequefias empresas en la sociedad ha sido de ambaito
importante debido a que la pequefia industria a fomentado la creacion de empleo y el
impulso de la innovacién en la cartera de productos generando asi un mayor
crecimiento. Es por ello que se debe tomar en cuenta que segun (Arturo K, 2019) en

su paguina web CreceNegocios menciona su definicion sobre negocio;
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Un negocio es una actividad, ocupacion, sistema o método que tiene como
finalidad obtener un beneficio econdmico, generalmente a través de la
realizacion de actividades de produccion de productos, comercializacion de
productos o prestacion de servicios, que benefician a las personas u a otros

negocios.

Por lo tanto, un negocio debe contar con procesos que hoy en dia son un
elemento esencial en cualquier estructura organizativa de una empresa comercial.
Estan empleados para comprender, gestionar y coordinar las actividades de la
compafiia, asi como para orientar cuestiones sobre la creacién de valor y mas aun

cuando se habla de un proceso de internacionalizacion de mercado.
1.6 Mercado Meta

La seleccion del mercado objetivo es uno de los puntos preponderantes del
marketing y mas importantes para muchas empresas, igualmente para llegar a dicho
mercado es necesario establecer investigaciones, analisis y estudios de mercado que
(Santos, 2017) menciona “La investigacion pretende ofrecer informacién precisa que
puede hacer que la estrategia de marketing y de gestibn sea mas efectiva,
suministrando informacién precisa que reduzca la incertidumbre en la toma de

decisiones”(p.20).

Ademas, muchas otras decisiones de una organizacibn, como la
internacionalizacion de mercado, los canales de adquisicién y distribucién, se ven
afectadas por esta decision. Por lo cual se realiza una seleccién de mercado objetivo
adecuada sobre la base de los resultados de la evaluacion del segmento de mercado
y considerando muchos factores como el tamafio del segmento al cual se quiere llegar
con los productos, el nimero de competidores nacionales e internacionales, el riesgo

y la rentabilidad.
(Albarez & Martin, 2019) sefiala:

Conocer el mercado y los clientes es una informacién de gran importancia
para el éxito de los productos o servicios que ofrece la empresa. Para ello es
fundamental realizar lo que los expertos de marketing denominan

investigacion de mercados o investigacion comercial. La empresa debe
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determinar a qué clientes se dirige, qué necesidades quiere satisfacer y como
satisface el producto o servicio esa necesidad (p.38).

Al mismo tiempo que al definir un mercado meta u objetivo para una MIPYME
es de gran importancia debido a que tiene muchos beneficios a la hora de establecer

actividades de comercio. (Toro & Villanueva, 2017) hace mencion que:

Proporciona a las organizaciones una ventaja competitiva al facilitar la
comprension y la respuesta a las demandas del mercado de manera efectiva,
incrementando la sensibilidad del conjunto de la organizacion a los cambios
gue se producen en el entorno. Como parte de la cultura organizativa,

impregna todas y cada una de las tareas de la empresa (p.56).

1.6.1 Andlisis de Estados Unidos como Mercado para la exportacion de

suéteres con disefios ancestrales

El mercado analizado para la comercializacion de los sueteres con disefos
ancestrales es Estados Unidos,por lo que segun la ( Oficina de Informacion
Diplomética del Ministerio de Asuntos Exteriores, Union Europea y Cooperacion,
2019) afirma;

El Nombre oficial: The United States of America, 0 USA en siglas; Estados
Unidos de América, de manera abreviada, Estados Unidos, EUA o EE. UU.
Superficie: Incluyendo territorios y agua totalizan 9.826.675 Km2 (9.161.966
Km2 de territorio - contando solamente los 50 Estados y el Distrito de Columbia
664.709 Km? de agua y unas fronteras de 12.034 Km (p.1).

Debido a lo mencionado es que se ha identificado como un pais potencial por
su gran superficie y sus 308.745.538 habitantes. Por lo tanto, Ayamarka podria
incursionar con su producto ademas que este proceso le permitirh a dicha empresa
definir los esfuerzos y recursos para tener éxito en la exportacion de mencionado

producto.

La situacion econdmica de Estados Unidos se ve reflejada en los indicadores
de la pagina web de SANTANDER por lo que detalla las representaciones desde el

afio 2018 hasta una prediccion del afio 2022.
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Tabla 1. Indicadores de crecimiento economico

2021 (e)

2022 (e)

Indicadores de crecimiento ‘ 2018 ‘ 2019 (e) ‘ 2020 (e)

PIB (miles de millones de USD) 20,00 21,00 20,00 21,00 22.00
PIB (crecimiento anual en %,
_ 3,0 2,2 -4,3 3,1 2,9
precio constante)
PIB per capita (USD) 63 65 63 66 69
Saldo de la hacienda
_ -5,7 -6,8 -15,0 -7,6 -6,1
publica (en % del PIB)
Endeudamiento del
106,9 108,7 131,2 133,6 134,5
Estado (en % del PIB)
Tasa de inflacion (%) 2,4 1,8 15 2,8 2,1
Tasa de paro (% de la
y _ 3,9 3,7 8,9 7,3 57
poblacién activa)
Balanza de transacciones
corrientes (miles de millones -449,69 | -480,23 | -441,70 | -462,95 | -485,56
de USD)
Balanza de transacciones
_ -2,2 -2,2 -2,1 -2,1 -2,1
corrientes (en % del PIB)

Fuente:Propia

La Oficina Econdémica y Comercial de la Embajada de Espafia, resume los

indices basicos, sociales y econdmicos del pais, y ofrece los datos mas recientes de

su comercio exterior con el resto del mundo, es asi como se puede observar a detalle

en la tabla numero 2, también que se puede visualizar que a traves del informe Doing

Business 2020 abarca las reglamentaciones que se aplican en 190 economias en

12 areas normativas de la actividad empresarial, con el objeto de evaluar el entorno

para los negocios en cada economia siendo asi que Estados Unidos se encuentra en

la posicion numero 6, estableciendose como un mercado objetivo para Ayamarka.
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Tabla 2.Indicadores porcentuales del comercio estadounidense 2020

COMERCIO 2019

Tasa de apertura comercial 19.50%
Saldo por cuenta corriente 2018 65.60%

millones de |-490.991
Deuda externa dolares

USA/PIB -2.40%
Servicio de la deuda millones de
externa/exportacion de bienesy |dolares 20.421.273
servicios USA/PIB 105.50%

Doing business (2020) 6

1.7 Posicionamiento de Negocio

El posicionamiento es un concepto de marketing que describe lo que debe
hacer una micro,pequefa, mediana y grande empresa para comercializar su producto
0 servicio a sus clientes. En el posicionamiento, la aplicacion de estrategias de
marketing pude ser crear una imagen del producto en funcién de su publico objetivo
asi como lo ha desarrollado la microempresa Ayamarka. Esto se crea mediante el uso

de promocion, precio, lugar y producto.

Una buena estrategia de posicionamiento eleva los esfuerzos de marketing y
ayuda al comprador a pasar del conocimiento de un producto o servicio a su compra.
El objetivo del posicionamiento en el mercado es establecer la imagen o identidad de

una marca o producto para que los consumidores lo perciban de determinada manera.

(Julia, 2015) afirma:“La identidad de marca es un conjunto de activos y pasivos
vinculados al nombre y simbolo de la marca que incorporan o restan el valor

suministrado por un producto o servicio a sus clientes”(p.19).

Cabe considerar que en las economias en continuo desarrollo y la globalizacion
gue segun (Palmall, 2016) menciona; “La globalizacién econdmica se relaciona con el
hecho de que en los ultimos afios una parte de la actividad econémica del mundo que
aumenta en forma vertiginosa parece estar teniendo lugar entre personas que viven

en partes diferentes” (p.65).Hoy en dia, la competencia entre empresas crece
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rapidamente, la participacion de mercado se reduce; y para ganar nuevos mercados,
las empresas estan tratando de crear superioridad sobre sus rivales mediante el
posicionamiento de nuevos productos dirigidos a los comportamientos y percepciones

del consumidor.

En este sentido, ha surgido la estrategia de posicionamiento de producto en la
gestién de marketing y ahora las empresas realizan estudios sobre esta estrategia. En
esta investigacion, la estrategia de posicionamiento del producto es de gran
importancia debido que el mercado estadounidense es muy exigente y conlleva

grandes desafios a la hora de establecer relaciones comerciales.

Cabe hacer referencia de que (Rebolledo & Valdés, 2016) menciona que “en
las ultimas decadas se ha generado un proceso llamado globalizacion que ha tenido
repercucion en las formas de vida de los sujetos y ha generado demandas de

actualizacion y modernizacion de los sectores productivos”(p.15).

De este modo es que la presentacion de los disefios innovadores en los
sueteres por parte de la microempresa Ayamarka es sin duda un diferenciativo el cual
ninguna otra empresa cuenta debido a que todos sus modelos son patentados por su
marca como tal en el (IEPI) organismo ecuatoriano que segun (Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual, 2017) “IEPI es la entidad de servicio publico que protege,
difunde y fomenta la aplicacién de los derechos de Propiedad Intelectual en todas sus
formas, a través de mecanismos modernos de servicio, fomentando la creacién y

facultades inventivas”(p.2)
1.8 Cadena de Valor

El analisis de la cadena de valor ha sido influenciado tanto por factores internos
como por fuerzas externas que ayudan a estudiar todos y cada uno de los aspectos
de la industria o sectores. Las fuerzas internas son produccién, marketing, y todos los
aspectos que se desarrolla dentro de una empresa y fuerzas externas como las
tecnolégicas, ecoldgico, econdmico, nuevas tendencias de la industria y regulatorio
desarrollo. La tecnologia de la informacion también ha jugado muy papel importante
para actualizar el proceso de fabricacion de la industria.
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La cadena de valor parte de los sistemas de produccién de la materia prima.
Material que se movera a lo largo de los vinculos que tiene las diferentes areas de
procesamiento o confeccion en el caso de la industria textil. (Robben, Quatrebarbes,
& Serra, 2016) sefiala” La cadena de valor es una sucesion de acciones realizadas
con el objetivo de instalar y valorizar un producto un servicio exitoso en un mercado,

mediante un planeamiento economico viable” (p.7).

Cadena de

Inici Disefio de la suministros
nicio

prenda ,compra de

materia prima

Preparacion de la

Terminado de la . produccion
prenda,planchado Produccion ,disefio corte y
confeccién
Almacenamiento Comercializacion Fin

Figura 5. Proceso productivo de la microempresa Ayamarka
Fuente: Andrés Castro

Si bien es cierto (Nuttz & Sievers, 2016) sefiala:

Una cadena de valor describe la gama de actividades que se requiere para
llevar un producto o servicio desde su concepcion, pasado por las fases
intermedias de la produccién y la entrega hasta los consumidores y su
disposicion finales después de su uso.” Esto incluye actividades tales como el
disefio, la produccion, la comercializacién, la distribucion y los servicios de
apoyo hasta llegar al consumidor final. Las actividades que constituyen una
cadena de valor pueden estar contenidas dentro de una sola empresa o
divididas entre diferentes empresas, dentro de una Unica ubicacion geografica

o distribuidas en areas geogréaficas mas amplias (p.2).
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1.9 Matriz BCG

(Orellana, 2016) menciona:

The Boston Consulting Group es una de las consultoras mas exitosas y de
prestigio en los Estados Unidos y a nivel mundial, es indiscutiblemente una de
las mas importantes, por ser precursora de mdultiples casos de éxito, y
reconocimientos importantes, trabajando con empresas privadas y publicas,
Sobre todo la empresa se destaca por sus aportaciones realizadas para el
area de marketing, entre estos conceptos, se desatacan las herramientas de
andlisis: la matriz participacion - crecimiento, la curva de experiencia, y la
matriz de ventaja. Y entre el grupo de ideas o perspectivas que se han lanzado
para su aplicacion se destacan: el portafolio de productos, la regla de tres o
cuatro competidores, la paradoja del precio y la cuota de mercado, los
verdaderos objetivos, el ciclo vital del lider de un sector, entre otros (p.15).

Por lo que si nos enfocamos en hablar en una cartera de productos podemos
decir que existe un conjunto de herramientas enfocadas hacia el Producto,
encontrando la matriz BCG (Boston Consulting Group), como un instrumento

encaminado a la gestion del producto en funcién de su enfoque en el mercado.

Ademas se puede hacer mencidén de que es una matriz de crecimiento de tipo
2 x 2, el cual fue establecida en 1970 por Bruce Doolin Henderson (1915-1992) para
el BCG en Bosto. Y hoy en dia conforma una de las mejores herramientas para las
empreasas que buscan competitividad y de estar presentes en el escenario mundial,
buscan diversificarse; sin embargo, no todos los productos o servicios ofrecidos tienen
el mismo tratamiento, por lo que es importante conocer cada una de sus

caracteristicas para tomar decisiones orientadas a resultados.
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Figura 6.Matriz BCG

Fuente: Mohajan Haradhan/ https://mpra.ub.uni-
muenchen.de/84237/1/MPRA_paper_84237.pdf

Es asi que como se determind anteriormente la empresa esta compuesta por
varios productos. Para el andlisis propuesto se escogera un producto de cada linea 'y
un producto extra independiente de las lineas; en total se estimaran 4 productos dentro
de los analisis planteados. Los productos que son medidos, son los mas influyentes y
relevantes para la empresa Ayamarka. En este apartado clasificaremos a los

siguientes productos como las unidades estratégicas de negocio del andlisis.
1.10 Modelo canvas para negocio

El modelo de negocio representa y da forma légica el como una micro,
pequefia, mediana o grande empresa crea, innova, entrega y captura valor de un
producto orientado a satisfacer una necesidad. Por lo tanto, cabe mencionar que

(Estrada, 2015) afirma :

Cuando emprendemos un negocio es imprescindible saber hacia donde
vamos, cual sera el valor diferencial de la empresa que garantizara su
viabilidad y crecimiento. Nos referimos a la ventaja competitiva, entendida
como las caracteristicas del negocio que lo sitia en la posicion competitiva
frente a los restos de las empresas de su entorno o mercado. Para alcanzar
esa ventaja el emprendedor debe desarrollar una estrategia eficaz que
determinara los objetivos a alcazar y la gestion de la empresa como un

sistema integral (p.25).
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Una vez entendido la ventaja competitiva es que nos centramos en representar
el modelo de negocio como una herramienta Unica e imprescindible para gestionar y
viabilizar a la microempresa a través del modelo canvas como un elemento

fundamental para sobre salir en un mercado objetivo.

Los mercados latinoamericanos y mundiales han estado sufriendo en los
altimos afios de importantes cambios repentinos debido a diferentes procesos, por
ejemplo, globalizacion, integracion europea, tics y crisis econdmica mundial. Todos
estos elementos imponen a las empresas a cambiar su estrategias de negocio y
modelos de negocio para luchar contra los retos que impone la competencia global.
Este cambio se vuelve ain mas necesario cuando las micro, pequefias y medianas
empresas se mencionan, porque estan mas expuestos a la pérdida de competitividad
proveniente de cambios en el mercado. Las interacciones entre empresas y otros
actores del mercado se consideran factores clave en el desarrollo de negocios
exitosos con el fin de destacar estos elementos, un modelo claro es fundamental para

definir una estrategia correcta.

Del panorama actual, la necesidad de cambiar la forma de dirigir un negocio en
una forma radical esta surgiendo, a partir del redisefio del modelo de negocio.Los
empresarios deben tomar decisiones basadas en su marco cognitivo , el cual juega
un papel crucial en interpretar sefiales ambiguas y, de tal manera, en las elecciones
estratégicas . Por lo tanto, una clave es redisefiar este marco cognitivo para dar

sentido a un complejo y cambiante ambiente.

Un modelo de negocio puede utilizarse como herramienta para fomentar los

cambios de la empresa y para adaptar el negocio a la situacion actual.

Varias herramientas para la definicion de estrategias y modelos de negocio se
basan en graficos y esquemas visuales. Los mapas se utilizan generalmente como
representaciones visuales de la estrategia y los asuntos relacionados y el negocio se
utiliza para definir un modelo de negocio. El lienzo del modelo de negocios es
probablemente la herramienta mas utilizada hoy en dia para la representacion visual
de las cuestiones relacionadas con la estrategia, en particular el negocio modelo .Se
trata de un esquema simplificado para representar y proyectar modelos de negocio e

identificar nuevas alternativas estratégicas.
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Su objetivo es proporcionar un modelo general para describir y manipular
facilmente los modelos de negocio en organizaciones de todo tipo, incluidas las
grandes corporaciones, las organizaciones sin animo de lucro y las nuevas empresas.
También se ha convertido en una herramienta muy comun en el desarrollo de planes

de negocios de arranque.

Es por ello por lo que el modelo de negocio canvas es una herramienta visual
accesible, comprensible y claro por lo que (Osterwaler, 2015) hace mencién que "Esta
herramienta nos sirve para analizar modelos de negocio en términos de sus 9
elementos clave el cual fue disefiada por Alexander Osterwalder con ayuda de Yves
Pigneur en su libro Generacion de Modelos de Negocio”.

En un modelo de negocios se estudia la manera en la que una empresa crea,

distribuye y captura valor de sus clientes.

Los nueve bloques que componen un modelo de negocio son:

1) Segmento de mercado: 2) Propuesta de valor e
;Quien es tu cliente? ¢ Cual es la razon que nos gLSE;n”ales' gﬁ?ﬂﬁtrgsg
;Cuales son nuestros diferencia  del resto?  Cé y reqa;
segmentos de mercado? ——| jSomos la novedad? ;Un ——= ﬁuéjsl][}: V?nmggstaa?jgfa g;
iMos  dirigimos a  un efecto  marca? jnos a cadelnj F;E mento  de
mercado de masas o a un diferencia la lientes? g
nicho bien concreto? personalizacion? clientes:

v
4) Relacion con los 5) Flujp de ingresos: 6)Recursos clave: ;Qué
clientes:; Como nos i Como fijamos el precio recursos necesitamos
relacionamos con nuestros ——| de nuestro producte o —=| para llevar a cabo nuestra
clientes? ; Como podemos servicio? ;De qué manera actividad? ;Queé recursos
lograr fidelizarlos? monetizamos? nos hacen diferentes?

v
7) Actividades clave: ;jQue 8)Alianzas clave: ;Que 9) Estructura de costes:
procesos de produccion, posibles alianzas permiten iQué costes fijos ¥y
marketing... 0N 5 ejecutar nuestro modelo 5 variables determinan
necesan'gs para realizar y e negocio nuestro modelo  de
entregar la propuesta de complementando nuestras negocio? ;Es un modelo
valor? capacidades? escalable?

Figura 7. Canvas (Preguntas y Propuestas de Valor)
Fuente: Andrés Castro
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Los nueve apartados del modelo de negocio forman la base de una herramienta
atil llamada el lienzo de modelo de negocio el cual ser4 de gran utilidad en la

implementacion de la microempresa Ayamarka.
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CAPITULO Il: MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque metodoldgico de lainvestigacion

En la presente investigacion se estableci6 un estudio investigativo
principalmente de caracter cualitativo, debido a que nos permitio acceder una base de
informacion a partir de entrevistas y sobre todo a través de documentacion de diversas
fuentes que ha permitido describir situaciones sociales econémicas y culturales. Todo

esto con el fin de lograr alcanzar los objetivos propuestos.

(Olivares & D'Aquino, 2020): Plantea; Este método se encuadra dentro de la
fenomenologia, ya que se busca entender los fendOmenos sociales desde la
perspectiva propia de los actores. Importa la realidad que las personas perciben, las
significaciones que los actores dan a los hechos. Para realizar estas investigaciones

se utilizan las técnicas de observacion, entrevista y analisis de documentos (p.48).

Por lo tanto, se puede hacer mencion de que es una perspectiva de
comprension a base de la experiencia en cuestion de incidencia de un fenébmeno,
considerando que la interaccion de los individuos constituye un mundo social. Es asi

gue (Sanchez & Suarez, 2017) sefalan;

La investigacién cualitativa es aquel procedimiento sistematico de indagacién
gue brinda técnicas especializadas para recabar datos sobre lo que piensa y
sienten las personas. Este tipo de investigacion se caracteriza por ser
interpretativa y se la lleva a cabo en determinados grupos sociales, cuya
participacion es activa durante todo el desarrollo del proceso investigativo, a
fin de conocer y generalizar la realidad natural de la comunidad.

Sumado a esto es que la microempresa Ayamarka recabara informacion de
gran importancia a través de entrevistas, el cual nos permitird conocer la situacion
actual de la MIPYME y sobre todo del cliente y en lo que corresponde a elementos

esenciales como es el mercado y los gustos y preferencias de los consumidores.
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2.2 Determinacion del alcance o nivel de investigacion

En este apartado de la investigacion a nivel de comprension es establecer que,
basados en estudios descriptivos es el dar a conocer la logistica, los procesos de
exportacion asi también como el mercado objetivo la cual pretendemos penetrar
nuestro producto debido a que anteriormente la microempresa Ayamarka no ha podido

incursionar en mercados exteriores y se ha mantenido en un mercado local.

La investigacion descriptiva es aquella que nos permitira detallar las cualidades
del mercado objetivo y los instrumentos que nos haradn penetrar los suéteres con

disefos ancestrales a Carolina del Norte.

Cabe mencionar que, al ser un estudio de caracter principalmente cualitativo,
este viene a sefialarse por (Sanchez & Suarez, 2017) como: es un método utilizado
por las distintas disciplinas de las ciencias sociales y estudios de mercado
Introduccion colocdndola como parte fundamental del éxito de todo proyecto
planteado. El estudio de la investigacion cualitativa permite discernir, de manera mas
eficaz y descubrir nuevas alternativas de conocimientos que nos lleve a desarrollar al

maximo las potencialidades y llevarlos a la practica (p.10).

Por lo tanto es impresindible en este trabajo el manifiesto de los fenomenos
gue causan el desconociemiento de la internacionalizacion empresarial y sobre todo
los beneficios del desarrollo de mencionado trabajo para poder lograr los objetivos

planteados,siendo asi que este tipo de estudio segun (Vasquez, 2016):

Identifica caracteristicas del universo de investigacion, sefiala formas de
conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos
concretos y descubre y comprueba la asociacion entre variables de
investigacion. De acuerdo con los objetivos planteados, el investigador sefiala
el tipo de descripcién que se propone realizar. Acude a técnicas especificas
en la recoleccién de informacion, como la observacion, las entrevistas y los
cuestionarios. La mayoria de las veces se utiliza el muestreo para la
recoleccion de informacion, la cual es sometida a un proceso de codificacion,

tabulacion y analisis estadistico (p.2).
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2.3 Entrevista

En primer lugar, cabe hacer referencia a (Ruiz, 2012) quien sefiala: la entrevista
es el testimonio directo de un personaje, se concibe como la forma inmediata y
expedita de obtener las declaraciones de una persona sobre un tema de interés social.
En términos generales se concibe como un ejercicio objetivo de dialogo, de encuentro,
entre dos 0 mas personas, cuyo objetivo es obtener informacién de una respecto de

otra u otras (p.6)

Por consiguiente, esta entrevista se realiz6 al gerente propietario de la
microempresa Ayamarka con el fin de definir la situacion en la que se encuentra

actualmente y todos los aspectos que se enfrenta en la negociacion.

UNIVERSIDAD DE OTAVALO

PLAN DE EXPORTACION DE SUETERES CON DISENOS
ANCESTRALES PARA LA MICROEMPRESA AYAMARKA HACIA
CAROLINA DEL NORTE

ENTREVISTA
DIRIGIDA: Ramiro Saransig (GERENTE PROPIETARIO)

OBJETIVO: Analizar la situacion actual de la MICROEMPRESA AYAMARKA
mediante las interrogantes el cual permitan esclarecer los objetivos planteados en

dicho plan de exportacion.

A continuacién, se muestra un listado de interrogantes se indica responda con la
sinceridad de forma clara y concisa.
1. ¢Qué producto ofrece su microempresa?
¢, Cual es el problema que estas resolviendo?
¢ Cuédl es su diferenciador principal?
¢Por qué la gente se enamora de tu producto?
¢, Cuantos clientes tienes al momento?
¢, Cual es tu costo de adquisicion de clientes?
¢,Con cuantos clientes has validado tu idea de negocio?

¢, Cual es tu estrategia de lanzamiento?

© © N o o b 0N

¢, COmo caracteriza su producto?
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10.¢Qué tan grande es el tamafio del mercado interno y externo?
11.;Su microempresa se encuentra registrada en IEPI (instituto ecuatoriano de
propiedad intelectual)?

12.¢Cudles son las barreras de entrada en el mercado objetivo?

Por otra parte, es asi como también se dio paso a una segunda entrevista,

pero en este caso se la realizo al cliente quien a través de un correo electrénico se le

hizo llegar el respectivo formulario para que luego pueda ser esta remitida ya con sus

pertinentes respuestas.

UNIVERSIDAD DE OTAVALO
PLAN DE EXPORTACION DE SUETERES CON DISENOS

ANCESTRALES PARA LA MICROEMPRESA AYAMARKA HACIA

CAROLINA DEL NORTE
ENTREVISTA

DIRIGIDA: (cliente)

OBJETIVO: Analizar la situaciéon actual del cliente.

A continuacion, se muestra un listado de interrogantes se indica responda con la

sinceridad de forma clara y concisa.

1.

o b~ 0N

o

¢ Como conoci6 nuestra microempresa?

¢ Por qué tuvo interés en nuestros productos?

¢ Piensa usted que nuestros productos se diferencian de la competencia?

¢, Usted cuenta con proveedores de productos similares a los de Ayamarka?
¢En las negociaciones internacionales, usted qué tipo de contrato suele
manejar?

¢, Usted sabe si existe un TLC entre Estados Unidos y Ecuador?

7. ¢Cual es el incoterm que usted suele manejar?

9.

¢Usted ha tenido inconvenientes al momento de realizar negociaciones
internacionales con Ecuador?

¢, Qué medio de pago usted suele utilizar?

10.¢Su empresa esta destinada a la venta de productos al por mayor o menor?
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2.4 Resultados de la entrevista

UNIVERSIDAD DE OTAVALO

PLAN DE EXPORTACION DE SUETERES CON DISENOS
ANCESTRALES PARA LA MICROEMPRESA AYAMARKA HACIA
CAROLINA DEL NORTE

ENTREVISTA
DIRIGIDA: Ramiro Saransig (GERENTE PROPIETARIO)

OBJETIVO: Analizar la situacion actual de la MICROEMPRESA AYAMARKA
mediante las interrogantes el cual permitan esclarecer los objetivos planteados en
dicho plan de exportacion.

A continuacion, se muestra un listado de interrogantes se indica responda con la
sinceridad de forma clara y concisa.
1. ¢Qué producto ofrece su microempresa?
Somos una empresa de ropa que produce y comercializa prendas alternativas con
identidad el cual a través de ello se pretende acatar clientes.
2. ¢Cuédl es el problema que estas resolviendo?
El negocio empezé con la idea de llegar a los jovenes que conozcan un poco mas
de la cultura el cual en estos tiempos globalizados se ha visto que se estan
perdiendo y olvidando lo que es la iconografia andina en textiles y lo que ha llevado
a que se esté remplazando con prendas o productos del exterior, por lo que se ha
planteado que la elaboracién de cada prenda con su disefio tiene un significado
tratando de rescatar la cultura.
3. ¢Cudl es su diferenciador principal?
Los diferenciadores son los disefios y la exclusividad con eso se ha marcado la
diferencia ante la competencia que produce prendas en masa.
4. ¢Por qué la gente se enamora de tu producto?
La gente se enamora de nuestros productos por el diferencial debido a que es
diferente y exclusivo por lo que ha plasmado en la gente que aparte de ser atractiva
viene a tener un significado.

5. ¢Cuantos clientes tienes al momento?
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Al momento en el exterior se cuenta con tres clientes que nos han llegado a
conocer por las redes sociales por lo que ha tenido acogida y sobre todo han
comprado para analizar la calidad del producto el cual se ha tenido acogida en
Estados Unidos e Italia, tomando en cuenta esto es que se puede hacer un analisis
que al ser paises el cual cuentan con productores de textiles con mayor
popularidad ha apreciado nuestros productos ecuatorianos.

6. ¢Cudl es tu costo de adquisicion de clientes?

En cuestion de publicidad y redes sociales no se ha invertido mucho teniendo
valores aproximado a 100 ddélares americanos, por otra parte, es que nuestra
publicidad se ha enfocado en que adquirir clientes orgénicos el cual ellos mismos
seran el foco de propagacion de la calidad y exclusividad que ofrece Ayamarka.
7. ¢Con cuantos clientes has validado tu idea de negocio?

Todas las personas que han adquirido nuestros productos brindan respuestas
positivas haciendo referencia que lo que produce Ayamarka si es ecuatoriano, de
esta manera es que también se ha puesto en competencia con otras marcas de
Ecuador.

8. ¢Cudl es tu estrategia de lanzamiento?

La estrategia de lanzamiento que se tiene actualmente son las redes sociales
ademas de que cada tres meses se realiza nuevos disefios, publicar nuevas fotos
e incluso sorteos para darnos a conocer por ello es que los usuarios estan
pendientes de estar en lo nuevo que ofrece Ayamarka.

9. ¢COmo caracteriza su producto?

La produccion de las prendas se realiza lo que es 100% algodén y los disefios
estan hechos en serigrafia ademas de utilizar materia prima de la zona de Otavalo
generando un producto diferente el cual la fusidn de materiales no tradicionales
con materiales tradicionales genera un diferenciador.

10.¢Qué tan grande es el tamafio del mercado interno y externo?

El tamafio de mercado internos es mas grande debido a que los clientes son mas
internos y por lo tanto conocen mas de la marca y apoyan al emprendimiento, pero
en el exterior también hay clientes que apoyan y conocen la marca, pero siempre
es un poco mas refnido debido a los jovenes estan en tendencias de moda.
11.¢.Su microempresa se encuentra registrada en IEPI (instituto ecuatoriano

de propiedad intelectual)?
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La microempresa cuenta con la marca registrada hace un afio legalmente pero el
negocio se encuentra en funcionamiento alrededor de 10 afios.

12.¢;Cuales son las barreras de entrada en el mercado objetivo?

Las principales barreras son los impuestos y aranceles de ingreso del producto

ademas de conseguir una cartera de clientes es super complicado.

UNIVERSIDAD DE OTAVALO

PLAN DE EXPORTACION DE SUETERES CON DISENOS
ANCESTRALES PARA LA MICROEMPRESA AYAMARKA HACIA
CAROLINA DEL NORTE

ENTREVISTA
DIRIGIDA: (cliente)

OBJETIVO: Analizar la situaciéon actual del cliente.

A continuacion, se muestra un listado de interrogantes se indica responda con la
sinceridad de forma clara y concisa.

¢Como conoci6 nuestra microempresa?

La microempresa la conoci a través de las redes sociales, ademas de haber tenido la
oportunidad de conocer a Ramiro en una ocasién que viajé a Ecuador.

¢Por qué tuvo interés en nuestros productos?

Buenos el interés que tuve en las prendas de Ayamarka fue porque observé que es
un producto innovador debido a que tiene unos disefios que representan cultura algo
gue las otras marcas no lo hacen.

¢Piensa usted que nuestros productos se diferencian de la competencia?
Como te mencione, Ayamarka si causa una diferencia ante las otras marcas a través
de sus productos no tan tradicionales, es asi como aun cuando es una empresa
pequefia tiene gran acogida por las personas.

¢Usted cuenta con proveedores de productos similares a los de Ayamarka?
Por el momento no cuento con una persona que tenga productos similares el cual me
provea.

¢En las negociaciones internacionales, usted qué tipo de contrato suele

manejar?
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El tipo de contrato que normalmente se ha utilizado es el contrato de compraventa
internacional.

¢ Usted sabe si existe un TLC entre Estados Unidos y Ecuador?

Bueno sé que en este momento se encuentra en una negociacion de un TLC entre
Estados Unidos y Ecuador el cual beneficiara a ambas partes para que en un futuro
no muy lejano se puedan establecer mayores relaciones comerciales entre ambos
paises.

¢,Cual es el incoterm que usted suele manejar?

Un término de negociacion que se maneja en los estados unidos con los paises
andinos es el termino CIF y FOB pues siempre esta a mutuo acuerdo el elegir uno de
ellos.

¢Usted ha tenido inconvenientes al momento de realizar negociaciones
internacionales con Ecuador?

En este aspecto se puede decir que en lo personal no he tenido mayores
inconvenientes o problemas, solo cabe mencionar que si se cumple con los
lineamientos de cada pais toda negociacion sera exitosa.

¢ Qué medio de pago usted suele utilizar?

El medio de pago que en lo personal se ha utilizado son los pagos directos como
transferencias bancarias el cual se hace al exportador a través de una entidad
bancaria.

¢, Su empresa esta destinada a la venta de productos al por mayor o menor?
Nuestra empresa 0 negocio en general no tiene predefinido un cliente, por lo que la

comercializacidn se realiza ya sea al por mayor y menor.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

3.1 Resefia histérica de la empresa

La microempresa tuvo origen en los afios 2011 pero se constituyd y fue
registrada legalmente en el Instituto de Propiedad Intelectual como Ayamarka en el
afo 2020, se desarrollard en actividades comerciales de tipo mayorista y minorista de
suéteres 100% algodon con sus innovadores disefios ancestrales, es asi como la
pyme se desenvolvera en ambiente geografico de alcance internacional. De acuerdo
con su volumen de produccion, se la puede considerar como una microempresa. La
empresa surge de la necesidad de promover el sector textil artesanal otavaleio en el
exterior, asi como de proyectar una visibn mas amplia de como las pymes pueden

incursionar en mercados globalizados.

Los datos primordiales con los que cuenta la microempresa para su correcto y
legal funcionamiento es el nimero de RUC: 1004199178001 y con su representante
legal Sixto Ramiro Saransig, el cual, a través de las funciones delegadas, realiza sus
declaraciones mensuales cumpliendo sus obligaciones como contribuyente o sujeto
pasivo, la microempresa y su local comercial cuenta con la patente municipal

debidamente concedida por el cuerpo de Bomberos de la ciudad de Otavalo.

Es asi como (Josse, 2010) menciona: Los artesanos como sector social y
econdémico organizado contribuyen significativamente a la economia del pais; generan
puestos de trabajo que hacen viable la produccién y comercializacién de hermosas
artesanias que son demandadas por consumidores nacionales y del exterior, pero,
ademas, caracterizan las vocaciones productivas locales y aportan a la construccion

de identidades diversas que enriguecen nuestro pais (p.3).

Por lo tanto, el mercado artesanal ha sido una fuente econdémica de los
otavalefios puesto que la mayoria de los emprendimientos de la zona son familiares
como es el caso de Ayamarka, tomando en cuenta esto se puede mencionar que la
pyme cuenta con 6 y trabajadores distribuidos en sus distintas areas de trabajo como

son 2 en corte y confeccion, 2 en serigrafia, uno en disefio y otro en el area de ventas.
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3.2 Logo tipo empresarial

La marca Ayamarka se configura como un logotipo basado en la tipografia
Calidad original demo, una tipografia de tipo basico que potencia los valores de

innovacion, identidad, seriedad, y modernidad que queremos asociar a la marca.
3.2.1 Isotipo

Este logotipo empresarial estd conformado por un icono o imagen que trasmite

identidad cultural Otavalena.

iyamarka

Figura 8. Logotipo empresarial

Fuente: Ramiro Saransig/
https://www.facebook.com/AYAMARKA2020/photos/a.303539019708281/197144466
6251033/

La microempresa Ayamarka cuenta con una fabrica ubicada en la
Panamericana Norte y calle 13 de junio, sector Imbaqui el Cardén Bajo, en la Ciudad
de Otavalo, Provincia de Imbabura, la pyme cuenta con su propio local comercial en
la capital en la direccién Juan Leén Mera N20-55 y avenida Jorge Washington de la
ciudad de Quito provincia de Pichincha, dicho establecimiento cuenta con todas las
variedades de productos que ofrece Ayamarka y esta disponible para su venda

directa.
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3.3 Estructura organizacional

Vinculado al concepto de estructura organizacional el presente apartado fue
perfeccionado y creado por mi persona Stalyn Andrés Castro Pérez con el fin de
solidificar la microempresa y asi sea mas fiable con los clientes y la competencia por
lo cual se proyecta un plan de exportacion sélido para la microempresa Ayamarka. Sin
dudad es una microempresa que cuenta con todos los medios econOmicos para
establecer relaciones comerciales con otros paises, pero carece del conocimiento
técnico siendo asi que ha venido desarrollando sus actividades mercantiles por
conocimiento empirico, en sintesis, se ha desarrollado caracteristicas estratégicas

gue toda empresa debe contar.
3.3.1 Mision

Somos una microempresa productora y comercializadora de productos con
identidad cultural de calidad que satisfacen las necesidades de nuestros clientes,
brindando un servicio de excelencia, capacitando y desarrollando las competencias
de nuestro equipo de trabajo orientando la mejora continua en nuestros procesos
comerciales nacionales e internacionales para asi lograr la rentabilidad que permita el

crecimiento de nuestra microempresa.
3.3.2 Visioén

Ser en el 2025 una microempresa lider en la exportacién y comercializacion de
textiles reconocida por sus innovadores disefios que plasman identidad, calidad y
servicio a nivel nacional e internacional, siempre contribuyendo al pais a través de su

competitividad en un mundo globalizado.
3.3.3 Objetivos empresariales

En relacion con las implicaciones dadas el objetivo que el gerente propietario
de la microempresa Ayamarka ha establecido después de tener un conocimiento mas
sélido de lo que implica que sus productos puedan posicionarse en otros paises, es
conquistar el mercado estadounidense a través de sus prendas de vestir son disefios
ancestrales y fomentar el reconocimiento de la identidad andino-americana el cual se

ha ido perdiendo a traves de las generaciones.
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Sin duda alguna otro objetivo es recopilar una cartera de clientes fiables el cual
exista una ganancia mutua y sobre todo existan lazos fuertes y duraderos para las

relaciones mercantiles en el exterior.
3.4 Estructura organizacional de la microempresa Ayamarka

La empresa Ayamarka presenta un organigrama funcional el cual estan los
obligaciones y responsabilidades en primer lugar por jerarquia, pero hay mucho mas
con respecto a este apartado. Se pretende trabajar en unidad, de forma Optima para
conseguir los objetivos propuestos. A fin de que todo el mundo desempeiie y
represente su papel dentro de la empresa. Por lo tanto, se debe precisar el lugar de
cada uno en la microempresa para ello hay que tener clara su estructura
organizacional, pero ademas cabe sefalar que al ser una microempresa familiar el
gerente propietario es quien lleva las finanzas de la empresa por ello es por lo que no

se sefiala un &rea en el organigrama.

Gerente
Propietario

Disenador —

Cortey

A Serigrafia Comercial
confeccion

Figura 11. Manejo empresarial por area
Fuente: Andrés Castro

3.5 Analisis interno y externo de la empresa Ayamarka
Para (Sarli, Gonzalez, & Ayres, 2015)

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores
fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la situacion interna

de una organizacion, asi como su evaluacion externa, es decir, las
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oportunidades y amenazas. También es una herramienta que puede

considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de

la situacion estratégica de una organizacion determinada. Thompson y

Strikland (1998) establecen que el andlisis FODA estima el efecto que

una estrategia tiene para lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad

interna de la organizacidbn y su situacion externa, esto es, las

oportunidades y amenazas (p.18).

Es asi como se pude representar en el siguiente cuadro;

Tabla 3. Matriz FODA de la microempresa Ayamarka

FORTALEZAS (F)

1.-La empresa cuenta con productos
textiles patentados

2.-Prendas de vestir innovadores por
sus disefios ancestrales

3.-Marketing  Digital

gque permite

incrementar la promocion de los
productos en un 10%.

4.-Terreno propio

5.- Adaptacion a las nuevas tendencias

de consumo

DEBILIDADES (D)

1.-No cuenta con locales propios

2.-No exporta

3.-No cuenta con una fabrica apta para la
elaboracion de prendas de vestir

4.-No cuenta con conocimientos en el area
de la exportaciéon

5.-

organizacional dentro de la microempresa

No cuenta con wuna estructura

OPORTUNIDADES (O)

1.-Nuevos mercados Internacionales
(Carolina del Norte)

2.-Entidades que pueden facilitar la
promocion de nuestro producto en el
exterior Pro-ecuador,

OCEIE.UOTAVALDO.

como

AMENAZAS (A)

1.-Recesion econdmica por la aparicion
del covid-19

2.-Politicas obstructivas como (Garantias
sobre la veracidad del contenido de fibras
textiles, normas de etiquetado), el cual lo
impone EE. UU

Fuente: Propia
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3.-Apoyo de organismos publicos y
privados a las PYMES exportadoras
4.-Facilidad de créditos por entidades
financieras ademas de contar con una
tasa de interés activa del 11.30%
correspondiente a PYMES.

5.- Utilizacion de nuevos canales de

venta (e-commerce)

3.-Patrones de consumo con mucha
variabilidad debido a la tendencia de
moda.

4.-Productos similares de la competencia

5.- Competencia con experiencia

3.6 Proceso de produccién

Los suéteres con disefios ancestrales hechos con materiales 100% en algodon,

son el producto el cual se describird su proceso productivo debido a que este es el

producto de exportacion para este plan estratégico, por consiguiente, es que se puede

representar dicho proceso.

Recepcion de
materia
prima

Empaquetado

Planchado y
termofijado

Disefio de la
prenda
Cortey
confeccion
Estampado

tipo serigrafia

Figura 12. Proceso productivo de la microempresa Ayamarka

Fuente: Propia
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A continuacién, se describen las diferentes secciones de proceso productivo de

los suéteres;
3.6.1 Recepcion de materia prima

En este apartado quien se encarga especificamente de la recepcion de la
materia prima es el gerente propietario de la microempresa, quien hace la compra
,peticion o requisicion de la materia prima “en la que se indicara el material que solicita
y la cantidad, se debe especificar la orden de produccion en la que se va a utilizar la
materia prima solicitada” (Maldonado, 2017, p. 43), sin ninguna planificacién debido
a que no cuenta con una orden de pedido por parte del area de produccion ademas
que tampoco cuenta con una produccion mensual especifica haciendo que no se

pueda detallar cuanta materia prima se utilizara en la produccion.

Es asi como en virtud de los resultados de ventas es que el gerente adquiere
la materia prima personalmente en una distribuidora de textiles o ya sea con un

proveedor especifico.
3.6.2 Disefio de la prenda

En este apartado quien actia como disefiador es el mismo propietario, siendo
también el mentor de todas sus prendas y disefios hasta el momento. (Villaplana,
2017) sefala;

En el disefio de moda esta presente la intencionalidad, la cual remite a
la prefiguracion del objeto que se desea obtener; dicha intencionalidad
se plasma en una representacion y un prototipo, que culminan con el
producto, esto siguiendo un plan de accion. Dicha idea es plenamente
compatible con la nocién de disefio en tecnologia, por lo cual puede
concluirse que todo disefio es intencional, ya que se trata de la
prefiguracion del objeto en la mente del disefiador. Asi, el momento del
disefio implica una representacion mental y la posterior plasmaciéon de
la idea en un formato grafico (visual) para exhibir como sera la obra que

se planea realizar (p.4).

Atendiendo a estas consideraciones es que se prevé el desarrollo de las prendas que

han tenido gran acogida por los usuarios y se ha puesto en competencia con empresas
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textiles mucho mas grandes a nivel nacional y creando un diferenciador unico tales

gue otra microempresa no ha presentado modelos similares hasta el momento.
3.6.3 Corte y confeccidn

En esta fase una vez que hemos designado la tela para nuestro suéter se realiza el
corte de la tela una vez trazado los disefios que las prendas a producir para después
dar paso al tejido o confeccion de los suéteres en piezas como son; espaldar, pufios,

mangas, cuellos, el frontal y los diferentes accesorios para posteriormente estas

piezas sean unificadas y convertirlos en un producto semiterminado.

+ . :

Figura 13. Corte y confeccion del Sueter

Fuente:
https://previews.123rf.com/images/andreadonetti/andreadonettil511/andreadonettil5
1100039/48362508-personalizaci%C3%B3n-que-trabaja-en-su-taller-de-corte-de-un-
rollo-de-tela-oscura-sobre-la-que-se-ha-trazado.jpg

3.6.4 Estampado en Serigrafia

Una vez obtenido un suéter ya uniforme se da paso al proceso de estampado de tipo
serigrafia, es asi como (Figueroa, 2012) sefiala;
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La Serigrafia es un procedimiento de impresién que consiste en el paso
de la tinta a través de una plantilla que sirve de enmascaramiento, unida
a una trama tensada en un bastidor. Desde este planteamiento, siempre
se ha pensado que el origen de la serigrafia es el estarcido, es decir, la
impresion de dibujos o imagenes, elementos decorativos, letras, etc.,
dibujados previamente sobre una plantilla que, colocada sobre una
superficie, permite el paso de la pintura o tinta a través de las partes

vaciadas, pasando por encima una brocha, rodillo o racleta (p.9).

Figura 14. Estampado tipo Serigrafia
Fuente: https://totenart.com/tutoriales/wp-content/uploads/2016/05/serigrafia-tutorial-

1.jpg

3.6.5 Planchado y termo fijado

En este apartado del proceso de produccién el planchado es cuando la
pieza es pasada por la plancha; entre ambas circula la tela, siendo presionada por la
base que esta a una temperatura elevada, eliminando rugosidades e imperfecciones

en el tejido, y el termo fijado es de gran importancia debido a que una vez
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estructurada la prenda debe ser estabilizada los tejidos para que en un futuro no se

estiren o reduzcan.
(A.Naik & J.Gacen, 1985) sefiala:

En el tratamiento de termo fijado tiene lugar la relajacion de los esfuerzos
inducidos en los filamentos o fibras a lo largo de su proceso de
fabricacion, de manera que se pasa de una estructura metaestable a un
estado de equilibrio. En el caso de los tejidos preparados con hilos
ligeramente torcidos se procede a un termo fijado en forma plana de
manera que los filamentos componentes, con una configuracion
helicoidal impartida en la torsidn, experimentan una relajaciéon que la
consolida a la vez que resulta un fijjado de las ondulaciones

correspondientes a la evolucién de los hilos de urdimbre y de trama
(p.62).

Por lo tanto, es que una vez pasado por este proceso de calor y vaporizacion

la prendas quedan estables y se da paso a dar talla al articulo o prenda.
3.6.6 Empaquetado

En ultima instancia después de haber pasado por el planchado de la prenda,
este se procede a doblar previamente siendo analizada para verificar posibles errores
en los anteriores procesos una vez verificada que no exista inconsistencias se procede

a ser empaquetado para que esté listo para su venta o comercializacion.

Se considera empaque aquel material que protege al envase y que
adicionalmente tiene fines comerciales, generando un concepto muy
interesante desde el punto de vista del marketing puesto que coadyuva
a la funcion de la venta, siendo su objetivo primordial el de proteger el
producto, el envase o ambos y puede convertirse en promotor del
articulo dentro del canal de distribucion. Puede estar constituido de
innumerables tipos de materiales e incluso se dice que es el suefio de
cualquier disefiador, puesto que puede adoptar la forma, textura, color
gue se desee y normalmente se le menciona como empaque secundario

(Camara de Comercio de Bogota, 2019, p. 4).
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Figura 15. Empaquetado de las prendas

Fuente: https://ae01.alicdn.com/kf/HTB1g47PKpXXXXc4XpXXqg6xXFXXXm/L307-
Cotton-Muslim-Inner-Cap-Individually-packaged-Islamic-Inner-Hat-High-Quality-
Underscarf-Muslim-Hijab-Whloesale.jpg

Una vez concluido con todos los procesos de elaboracién se tiene un producto

de calidad, listo para ingresar al mercado a través de su tienda fisica como virtual.

2
73

k=
¥ | 5
‘Ayamarka
; « | BB
“®¥ pesde Los Andes a t Closet

7 4

Figura 16. Productos listos para su venta
Fuente: Ramiro Saransig/https://scontent.fuiol7-1.fna.fbcdn.net/v/t1.0-
9/120602037_3454170117978473_4566761482789079211 o0.jpg?_nc_cat=105&cch
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=3&_nc_sid=8bfeb9& nc_ohc=bEtERaEApBEAX_IR1mr& nc_ht=scontent.fuiol7-
1.fna&oh=5fb2e1b26d8cbh1261al1f48e22h48bflb&oe=605C67A2

3.7 Matriz BCG orientados a los productos de la empresa

Ayamarka

Recapitulando conceptualmente lo que es la matriz BSG y haciendo alusion de
gue es una estrategia orientada al producto, podemos presentar la matriz BSG de la
empresa Ayamarka, para asi poder definir por qué los suéteres con disefos
ancestrales son la mejor opcion para este plan de exportacion.

ALTO CRECIMIENTO
EN EL MERCADO

BAJO CRECIMIENTO
EN EL MERCADO

ALTA PARTICIPACION
EN EL MERCADO N EL MERCADO

Figura 17. Productos listos para su venta
Fuente:Propia

Cuadrante vaca lechera: las camisetas son un producto mas vendido de la
microempresa. Ademas de que tiene una alta participacién en el mercado, con un

crecimiento bajo;

Cuadrante estrella: por su acelerado crecimiento, dominante inversion y
elevada participacién en el mercado, los suéteres pueden ser categorizado como

producto estrella y que tiene una gran acogida en el mercado exterior;
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Cuadrante interrogante: los calentadores de la pyme, es una interrogante
debido a que requiere una elevada inversion y no es claro todavia si se convertird en
un producto estrella o en perro. Tiene poca participacion comercial y tiene una

indiscutible tasa de crecimiento en el mercado;

Cuadrante perro: los jeans de Ayamarka son un producto perro, por las bajas
ganancias que genera, su poca intervenciéon en el mercado y el pequefio crecimiento.
Sin embargo, como estrategia empresarial de posicionamiento, la microempresa

mantiene esta prenda en su cartera.

a

Ciclo de vida del Producto

A A A

ventas

calentador i sueteres camisetas i jeans

tiempo

>

INTRODUCCION §{  CRECIMIENTO i  MADUREZ i DECLIVE

Expandir el mercado § Penetrar el mercado | Desaceleracionde i  Reduccién de las ventas
i mayor publicidad { crecimientoenel i por productos sustitutos
en el producto, mercado. '
crecimiento de Alta competencia
ventas :

Figura 18.Ciclo de vida del producto
Fuente:Propia

Una vez analizado la matriz BCG y el ciclo de vida del producto se puede llegar
a la conclusién de que al ser los suéteres con disefios ancestrales un producto que
tiene gran participacion en el mercado y sobre todo ha tenido un crecimiento de
ventas, es la mejor opcion para llevar dicho producto a su posicionamiento

internacional.
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3.8 Clasificacion arancelaria del producto Suéteres/Jerséis de

Algodon

Para fines aduaneros la clasificacion arancelaria es el “método l6gico que permite

senalar el codigo correspondiente a las mercancias”.

El instrumento utilizado para la clasificacion de mercancias es el Sistema
Armonizado de Designacion y Codificacion de Mercancias, con sus siglas “SA”, por
el cual se basan las tarifas arancelarias de los paises. En relacién con el producto
elaborado a base de algodon que se pretende exportar por su composicion, se
encontrd para el caso de suéteres estilo jersey en el apartado de algodon, la partida
arancelaria sugerida 6110.20.10.00.

Considerando que lo que se pretende exportar en el presente caso, son suéteres
estilo jersey de algodon en el caso de prendas de dama o nifia , y de acuerdo con
las notas explicativas del Capitulo 61: Prendas y complementos (accesorios) de
vestir de punto, y al tratarse de una prenda de vestir de algodén tenemos que su
partida arancelaria sugerida es 6110.20.10.00 y en el caso de prendas de hombre o
nifio se denomina sacos de algodon con la partida arancelaria 6103.32.00.00 en los

dos casos con una tarifa arancelaria de 10 + Usd 5.5 por Kg.

3.9 Modelo de negocio CANVAS

Para una PYME un modelo de negocio puede llegar a ser una ventaja
competitiva que ayude a la empresa en el logro de sus objetivos, buscando que este
sea mejorado y formado de acuerdo con las necesidades comerciales.

Es asi como, se ha elegido la incorporacion del método CANVAS disefiada por
Alexander Osterwalder, siendo un modelo el cual da una perspectiva general de la
empresa, exponiendo de manera muy concisa los vinculos presentes entre cada uno

de sus nueve paradigmas, que se plantean a continuacion:
3.9.1 Segmento de clientes

Las PYMES deben identificar de manera prioritaria los clientes potenciales

sobre los que se va a enfocar. Para (Navarro, 2016) “Mercado potencial: es el
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constituido por la totalidad de los posibles usuarios de un producto totalmente nuevo

en el mercado, no existiendo conocimiento ni actitud de compra hacia el mismo”.

Es decir que para la microempresa Ayamarka esto constituye un punto muy
importante debido a que se ha enfocado en hombres y mujeres de 15 a 35 afios que
aprecian la cultura y las tradiciones andinas, que se pueden ver a través de las

prendas de vestir que plasman disefios prehispanicos o precolombinos.
Por lo que (Benavides, 2015) sefala:

El disefio de la forma prehispanica esta basado en expresiones
artisticas, en escritos, en pinturas de cddices, sellos, relieves,
esculturas, templos, palacios, pirdmides, casas y ciudades, donde se
hace presente su transformacién simbdlica mediante la cual se expresa
en forma de volimenes, colores y composiciones que implican siempre
las representaciones que contienen tributos o acciones de un concepto
mitico, de la misma manera que la poesia nahuatl actla en el proceso

mental.

De esta manera es que nuestros consumidores potenciales son aquellas
personas que tratan de causar diferencia y ser distintos a aquellos que se muestran
en la moda comun. Presentandose en la sociedad con un diferenciador clave como

son los suéteres con disefios ancestrales.
3.9.2 Propuesta de valor

Luego de estudiar los potenciales segmentos de mercado y decidir sobre
nuestros clientes u consumidores, las PYMES deben buscar la manera en la que se
mostraran ante esos potenciales clientes mediante una propuesta de valor, pero sin
antes hace énfasis que nuestros clientes son la base fundamental de la produccién y
comercializacion de productos textiles como nuestro negocio lo ha venido
desarrollando ,debido a que a través de sus compras ya sea al por mayor o menor

estos aportan a la sostenibilidad de nuestra microempresa.

Ademas, se puede decir que al ser el cliente nuestro eje principal debemos
estudiar y conocer las necesidades, asi como (Alvarez, 2012) menciona: “Las

necesidades y prioridades de los individuos no son estaticas, sino que varian
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constantemente siguiendo: Los cambios en la situacion del sujeto, los cambios en la

sociedad, la aparicion de nuevos productos o modificaciones en los existentes” (p.23).

Es por ello por lo que Ayamarka se ha enforcado en suministrar productos a un
nicho de mercado en particular, asi como lo mencionamos anteriormente de esta
manera es que a través de los suéteres con disefios ancestrales se pretende satisfacer
la necesidad de los demandantes en Carolina del Norte, esta necesidad es causar un
diferenciador social debido a que la compra o demanda de un producto va a la par con
el pensamiento, personalidad y la mentalidad de cada persona en patrticular. Por lo
tanto, la microempresa Ayamarka a traves de sus productos con disefios ancestrales
ha causado un diferenciador siendo una ventaja competitiva ante la competencia

causando una preferencia con los clientes internacionales.
3.9.3 Canales

De la misma forma una vez obtenido una propuesta de valor, lo consiguiente
de la metodologia CANVAS a analizar son los canales que manejara la empresa para
hacer llegar su propuesta de valor hasta el segmento de mercado, es asi como en la

iniciacién se debe comprender que es una canal, por lo que (Sarmiento, 2017) :

El canal es el medio a través del cual un sistema de libre mercado realiza
la transferencia de propiedad de bienes y servicios. La Asociacion
Americana de Marketing define canal como la estructura de unidades
organizativas dentro de la empresa y los agentes y firmas comerciales
externas, mayoristas y minoristas, a través del cual una mercancia, un

producto o servicio se comercializan.

En otras palabras, los canales de distribucion proveen los medios por lo que
bienes y servicios son trasladados de manera directa e indirecta desde un sitio de
concepcion, elaboracion o produccion hasta el destino final como es el consumo de

este, es asi como se facilita el servicio de compra al demandante final.

Una vez definido lo que es un canal de distribucion damos paso a una de las
decisiones mas importantes y fundamentales el cual es elegir el sistema de canales a
utilizar. Por ello es por lo que en este apartado se debe conocer que existen tres tipos

de canales como lo menciona (Cajas, 2018):
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Sistemas directos: la empresa mantiene la propiedad de los productos y
la responsabilidad en las tareas de venta, distribucion, servicio, u otras
funciones que afadan valor y demanden los clientes; Sistemas
indirectos: El intermediario adquiere la propiedad del producto, y en la
mayoria de los casos, el control de las ventas y de la logistica; Sistemas
mixtos: la empresa utiliza su propia fuerza de ventas para realizar la
venta, y adicionalmente, utilizan distribuidores locales, que realizan las

tareas de almacenamiento del producto, entrega y servicio (p.27).

Por consiguiente, la microempresa Ayamarka trabaja con un canal de
distribucion directo y mixto, es directo puesto que existen puntos de venta fisicos en
el cual se desarrollan ventas minoristas y se interactia con el cliente y no existen
intermediarios, ademas se debe tomar en cuenta que a través de las redes sociales
se han establecido ventas el cual se manejan de forma directa debido a que realizan
la trasferencia del pago del producto y se procede al envi6 del mismo.

Por otra parte, la microempresa también maneja un canal de tipo mixto debido
a gue en ventas al extranjero se necesita de operadores logisticos y distribucion el
cual almacena y embala los productos y puedan estar en condiciones Gptimas para su

envio.

Es asi como la utilizacién de cada uno de los canales de distribucion depende
el éxito o el fracaso de nuestro modelo de negocio ya que con la experiencia de
compra estamos haciendo que el interés de los consumidores sobre nuestra
propuesta de valor tenga acogida en mejor de los casos, asi también como una mala

experiencia de compra puede desencadenar el rechazo y desinterés de este.
3.9.4 Relacion con los clientes

Como se sefialé con anterioridad, asi como los canales de distribucion tienen
el dominio de promover o frenar un modelo de negocio, la relacion con los clientes
juega un papel fundamental en el destino de un negocio; motivo por el cual, sin
importar el enfoque de la empresa, una de sus principales labores en el area de

negocios, (Camino, 2016) menciona:
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Establecer y reforzar las relaciones con los clientes, de forma que se
alcancen los diversos objetivos de las partes, mediante el intercambio y
la realizacion de promesas. El segundo autor concibe al marketing

relacional como un conjunto de relaciones, redes e interacciones (p.46).

Tomando en cuenta lo antes citado es que una relaciona cliente -empresa es
muy importante ya que se trata de fidelizar dichos consumidores es asi como “la
estrategia de marketing digital permite llevar a cabo acciones concretas para trabajar

la fidelizacion de una forma segmentada y adecuada” (Pefnalver, 2016).

Como resultado se puede decir que las redes sociales hoy en dia cumplen un
factor importante debido a que la globalizacibn ha hecho que las relaciones
comerciales se hagan menos tediosas y mas viables debido a la facilidad de
establecer contacto entre cliente- empresa o empresa-empresa y haciendo una

oportunidad para todas las PYMES.

En consecuencia, las relaciones con clientes tienen como objetivo conocer y
crear diferentes relaciones con el cliente, haciendo que estos sientan una experiencia
placentera al optar por la propuesta de valor entregada por la microempresa

Ayamarka, siendo asi un ejemplo primordial para un modelo de negocio exitoso.
3.9.5 Estructura de ingresos

Uno de los puntos mas importantes para que continle operando un negocio es
la relacion de intercambio comercial, el cual la empresa entrega su propuesta de valor
y los consumidores, clientes, usuarios entregaran los recursos monetarios o el pago

por la cosa, el cual estos son definidos contable y financieramente como ingresos.

Es asi como la (Norma Internacional de Contabilidad y Normas Internacionales

de Informacion Financiera, 2008) sefalan:

Los ingresos son definidos, en el Marco Conceptual para la Preparacion
y Presentacion de Estados Financieros, como incrementos en los
beneficios econdmicos, producidos a lo largo del periodo contable, en
forma de entradas o incrementos de valor de los activos, o bien como
disminuciones de los pasivos, que dan como resultado aumentos del

patrimonio y no estan relacionados con las aportaciones de los
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propietarios de la entidad. El concepto de ingreso comprende tanto los
ingresos de actividades ordinarias en si como las ganancias. Los
ingresos de actividades ordinarias propiamente dichos surgen en el
curso de las actividades ordinarias de la entidad y adoptan una gran
variedad de nombres, tales como ventas, comisiones, intereses,

dividendos y regalias.

Tomando en cuenta estos aspectos es que la microempresa Ayamarka ha
definido sus ingresos como; efectivo por venta de sus productos en sus puntos de
ventas fisicos con un aproximado de 150 prendas mensuales a un costo de 45 dolares
americanos y con un valor total de 6.750 doélares , ingresos por ventas online a través
de redes sociales los cuales se han realizado transferencias bancarias con un total de
50 prendas y un valor monetario de 2.250 dolares americanos, y un ingreso muy
importante es un préstamo bancario el cual aun cuando no sea un ingreso por ventas
este incrementa el capital de la empresa es por ello que el ultimo financiamiento hacia
la empresa fue de 20.000 doélares para poder operar su actividades productivas y

comerciales.
3.9.6 Recursos clave

Para el ejercicio de cualquier tipo de negocio se necesitan de medios a ser
utilizados con la finalidad de conseguir los objetivos planteados, dicho en otras
palabras, los recursos son aquellos elementos que toda PYME necesita para generar
un bien u ofrecer un servicio. Asi, desde el punto de vista econémico comercial estos
factores de produccion son naturaleza el cual a través de este se obtiene la materia
prima el cual luego de procesos industriales dan productos terminados o
semiterminados, el capital es otro factor clave debido a que sin este no podriamos
adquirir dicha materia prima y sobre todo cubrir con el pago de némina de la
microempresa, y el trabajo que es fundamental puesto que sin la intervencion humana
no podriamos manejar la maquinaria y los materiales para poder transformar en
productos o servicios, ademas hoy en dia la utilizacién de la tecnologia para producir
un bien es muy relevante debido a que muchas maquinarias necesitan del manejo

softwares.

Por otra parte (Chiavenato, 2007) hace mencion que:
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Actualmente productos y servicios son generados mediante capital,
materiales, tecnologia, personas y conocimiento. De estos cinco
componentes, soOlo personas y conocimiento crean una ventaja
competitiva duradera. El conocimiento es un activo intangible e invisible
que se encuentra en las cabezas de las personas o, en algunos casos,
archivado en sistemas de informacion administrados mediante informes,
perfil de productos o servicios, diagramas de flujo, etc. La mayor parte
de las organizaciones no se ha dado cuenta de esto ni de que las
organizaciones con éxito son las que saben administrar el conocimiento
y convertirlo en productos y servicios altamente competitivos. En otras
palabras, saben invertir y obtener ganancias del conocimiento

corporativo (p.94).

Es por esto por lo que la microempresa Ayamarka a través de su conocimiento
ha desarrollado los disefios ancestrales que se plasman en los productos haciendo un

diferenciador clave a la hora de presentarlos en el mercado exterior.
3.9.7 Actividades clave

Para establecer una propuesta de valor, la microempresa asumira que debe
cumplir tantas acciones como lo requiera cada proceso dentro de su giro de negocio.
Debido a esto es que un negocio trabaja siempre en division con sus actividades, pero
generando homogeneidad al momento de cumplir con el objetivo que es la elaboracion

de los suéteres con disefios ancestrales.

Hecho el andlisis anterior, cada area de la empresa procede de manera
acoplada con el objetivo de generar la propuesta de valor, para posteriormente
entregarla a su nicho de mercado, cumpliendo con una tarea determinada (Alvarez J.
M., 2017) sefala:

Los procesos estan interrelacionados, no son independientes, sino que
estan vinculadas unas a otras, y son repetitivas, pues cada vez que se
dispara el proceso se pone en marcha esa secuencia de actividades. En
cuanto a lo de sistema- ticas, las actividades se realizan siempre de una
manera concreta, o al menos eso es lo deseable si se quiere alcanzar

un resultado uniforme cada vez que el proceso se desarrolle. Por otro
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lado, todos los procesos deben afiadir un valor, al transformar las

entradas en un resultado que desea el cliente (p.18).

Por lo tanto, la microempresa Ayamarka se desarrolla y presenta su propuesta
de valor a través de sus actividades clave como es el abastecimiento de materia prima
el cual permitira la fabricacion de los productos por consiguiente una de las actividades
claves es la creacion de los disefios que luego de la fabricacién de dichos productos
este se vera plasmado en los mismos, de igual modo una vez terminado este proceso
se dara paso a la comercializacion el cual la certificacion de calidad vendria a ser una
de las actividades mas preponderantes para poder distribuir dichos productos por los
diferentes medios ya sean fisicos o virtuales.

3.9.8 Socios clave

Todo negocio cuenta con muchas partes interesadas y en ellas se encuentran
las alianzas estratégicas (Hernandez, 2015) define,” una alianza es la asociacion o
consorcio temporal entre dos 0 mas empresas con el propdsito de aprovechar alguna

oportunidad” (p.171).

Para ser mas especificos Ayamarka ha considerado algunas entidades

gubernamentales sin fines de lucro como:

Pro-ecuador: es parte del Viceministerio de Promocion de Exportaciones e
Inversiones, comisionado de establecer las manejos y medidas de promocion de

exportaciones e inversiones del pais.

Céamaras de comercio: Una cdmara de comercio es una organizacion formada por
empresarios, duefios de pequefios, medianos o grandes comercios con el fin de elevar

la productividad.

Observatorio de Comercio Exterior e Inversion Extranjera de la Universidad de
Otavalo: su propésito principal en la generacion de una sinergia permanente en los
procesos: académico, investigativo, y de servicio a la sociedad; Creando capacidades
comunicativas en las ciencias y estas a su vez integrando temas vinculados al
Comercio Exterior, Inversion Extranjera, Negocios Internacionales y Relaciones
Internacionales, generando escenarios reales para la region norte del Ecuador, con

participacion de los actores publicos y privados.
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En definitiva, se debe comprender que dichos socios clave permitiran a la
microempresa contar con aliados estratégicos que fomentardn una ventaja
preponderante con la competencia y desarrollando propuestas de valor que los

usuarios estén dispuestos a pagar.
3.9.9 Estructura de costos

Otro punto muy importante para que pueda desarrollarse un negocio son los

costos definidos por (Vasquez, 2015) como:

Es una rama de la Contabilidad general, su campo de accién es el control
de los elementos del costo (la materia prima, la mano de obra y los
costos indirectos), la informacion de los hechos ocurridos en el periodo,
el coste de los productos, la produccion y la distribucion, siendo un
conjunto de técnicas y procedimientos para cuantificar los sacrificios

econdmicos de los objetivos del costo que genere utilidades (p.15).

Ademas, cabe mencionar que existen dos tipos de costos como es el fijo que
estos no fluctiian aun cuando la produccion de un bien disminuya o aumente como el
pago de ndmina por los siete empleados con un valor de 2800 délares tomando en
cuenta el salario basico unificado , en cambio los costos variables casi siempre se
encuentran en constante cambio debido a que estos incurren segun la produccién de
la empresa es por ello por lo que se puede tomar como ejemplo las materias primas
gue para la produccion mensual estimada es de 1500 ddlares, el pago de los servicio

basicos mensuales se estima un total de 160 dolares.
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3.10 Matriz canvas de la empresa Ayamarka

Tabla 4. Modelo canvas Ayamarka

Socios Clave

Instituciones que
brinden asesoria
comercial.

Pro-ecuador
Cémaras de comercio

Universidad de Otavalo
(a través del
Observatorio de
comercio exterior e
inversion extranjera).

Actividades Clave

° Abastecimiento de
materia prima.

° Disefio y Fabricacion.
° Atencidn al cliente
certificacidn de calidad

Recursos Clave
Conocimiento.
Personal

Magquinaria para la
fabricacion.

Propuesta de Valor

Suéteres con
disefios exclusivos
bajo el concepto
de la marca.

Accesibilidad en
precios.

Comodidad al usar
las prendas.

Prendas de
calidad.

Relacion con el
Cliente

Redes sociales
(Facebook e Instagram)

Canales

E-commerce

Redes sociales

Segmentos de Clientes

Hombres y mujeres de 15
a 35 afios que aprecian la
cultura ancestral a través
de las prendas de vestir
que plasman disefios
precolombinos
generando una diferencia
en la sociedad.

Materias primas
Mano de obra.
Insumos.
Etiquetado.
Envase.

Diseio.

Estructura de Costos

Pago de impuestos
Pago de arriendo
Gastos portuarios,

Documentacidn, Flete y seguro interno
Costos de Envios courier por compras

minoristas

Estructura de Ingresos

Ingreso en efectivo por venta de productos
Préstamos bancarios
Trasferencias bancarias por ventas online

Fuente: Propia
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3.11 Andlisis de mercado para la exportacién de suéteres

con disefios ancestrales a Carolina del Norte — EE. UU.

3.11.1 Perfil del consumidor

Sibien es cierto para poder posicionar un producto en un mercado exterior
es necesario conocer el perfil de los clientes y usuarios consumidores, es por
ello por lo que al haber definido el pais destino es importante evaluar los habitos
de consumo el cual (Descals, 2014) lo menciona como: “conjunto de actividades
que realizan las personas cuando seleccionan, compran, evalldan y utilizan
bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y necesidades,
actividades en las que estan implicados procesos mentales y emocionales, asi
como acciones fisicas“(p.19). De esta manera es que los estadounidenses se
muestran con una mentalidad muy abierta a adquirir productos provenientes del
extranjero. Les atrae la diversidad y es muy variado en sus intereses y sus

gustos.

El consumidor estadounidense presenta caracteristicas asociadas
a los paises desarrollados: usualmente pasa mas tiempo en
centros urbanos que rurales, cuenta con altos niveles de educacion
(28% de la poblacion culmind la educacién universitaria), tiene
hogares cada vez mas pequefios (2,1 hijos por hogar) y una
expectativa de vida mas larga (78 afnos).
En el caso particular de EE UU, ademas, se presenta una
poblacién joven étnicamente diversa (denominada Millennials), que
se encuentra entre los 20 y 30 afios, estd empezando a desarrollar
sus carreras profesionales y a crear nuevas familias (Legiscomex,
s.f.).

Ademas, se puede mencionar que las caracteristicas del consumidor que
tienen mayor afectacién en la seleccion de un producto son que estos deben ser
productos nuevos e innovadores y que al mismo tiempo deben contener una
presentacion atractiva, pero el factor mas relevante en la influencia de compra

es la calidad sin tomar en cuenta si este producto tiene un valor elevado ya que
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el poder adquisitivo de EE. UU. es elevado con relacion a otros paises en vias
de desatrrollo.

3.1.2 Demografia y economia de Carolina del Norte

El estado de Carolina del Norte cuenta con una poblacién de 10.488.084
habitantes y siendo una region el cual cuenta con un clima subtropical, ademas
se mencionar que su tasa de desempleo es de 6,2% en cual es muy bajo, por
otro lado, el riesgo de pobreza en dicha localidad es del 13.1%y indice de
desarrollo humano (IDH) es del 0.904 por lo que corresponde a un alto desarrollo

humano.

Por otra parte, en lo que concierne al ingreso del PIB de Carolina del Norte
fue de 591.601.000.000 délares americanos en 2019 haciendo que representara
el 2,76% del PIB de EE. UU. Lo que la convirtié en la doceava economia estatal
mas grande, tomando en cuenta estos valores se pude concluir que si tomamos
el valor del PIB y lo dividimos para la poblacién tenemos un resultado del PIB
per-capital de 56,406.96 dolares americanos por lo cual tiene un poder

adquisitivo muy sélido y teniendo una calidad de vida digna.
3.11.3 Cultura nativa de Carolina del Norte

Es importante hacer énfasis también en lo que corresponde a la cultura
ancestral de los habitantes de Carolina del norte puesto que es una caracteristica
esencial para que nuestros productos sean aceptados y tengan acogida en dicho

territorio, es por ello por lo que (Newsela, 2019) sefala:

Los indios del noreste fueron un grupo de pueblos nativos
americanos que vivian tradicionalmente en el sureste de Canaday
el noreste de los Estados Unidos, cuyo territorio se extendia hacia
el sur hasta Carolina del Norte y al oeste hasta lllinois, Wisconsin
y Minnesota. Entre las tribus méas importantes estaban la
Algonquina, Mohicana, Abenaki, Penobscot, Pequot, Delaware,

Mohawk, Oneida, Ojibwa, Sauk e lllinois (p.1).
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Tomando en cuenta estos datos es que los habitantes de Carolina del Norte
tienen gran apreciacion por la cultura, debido a que sus ancestros también

dejaron su legado en las lineas congénitas hasta hoy en dia.

Figura 19. Familia nativa americana fotografiada en 1899
Fuente:Frank Rinehart/ Las culturas nativas americanas: el noreste

3.11.4 Sector textil de Carolina del Norte

Si hacemos un breve analisis de lo que el sector textil se debe hacer
énfasis en que es el mayor cluster del pais, con operaciones tradicionales y
bienes de alta tecnologia. Cuentan con 700 fabricas textiles y emplea a méas de

42.000 personas en todo el estado.

3.12 Situacién comercial de Estados Unidos referente al

producto

De la informacion sustraida de la péagina oficial de Trademap sobre
comercio bilateral entre Ecuador y Estados Unidos encontramos que Ecuador
exportd productos dentro de la partida arancelaria 611020 Suéteres "jerseys",
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"pullovers”, cardiganes, chalecos y articulos simil., de punto, de algodén (exc.

chalecos acolchados) en el afio 2019 con los siguientes datos:

Tabla 5. Mercado importador de suéteres

Mercados importador para un producto exportado por Ecuador en 2019

Producto: 611020 Suéteres "jerseys”, "pullovers”, cardiganes, chalecos y
articulos simil., de punto, de algodén (exc. chalecos acolchados)
Indicadores
Aranc
Valor | Saldo | Participa eI_
iy : medio
export | comer | cion de | Cantid : .
. Unida | Valor |(estim
Importad | ado en | cial en las ad dde | unitario | ado)
ores 2019 | 2019 |exportaci | export ) ,
: : medid | (USD/uni | enfren
(miles | (miles |ones para|ada en a dad) tado
de de Ecuador | 2019 por
o)
USD) | USD) (%) Ecuad
or
Estados
Unidos 5 4 47 1 Tonela 5000 10.8
de das
Ameérica

Fuente: Propia

3.13 Tramites Y Tributos Aduaneros en el mercado

estadounidense

En cuestion de aranceles, estos dependen del procedimiento que confiere

Estados Unidos a la zona donde se desarrolla la importacién de los suéteres con

disefios ancestrales, bajo el principio de la “Naciéon mas favorecida” el cual la

nacién importadora da apertura a este beneficio a 234 paises miembros de la

Organizacion Mundial del Comercio en el afio 2020, y al ser Ecuador, miembro

de la OMC goza de un tratamiento preferencial de tarifa NMF, esto es que la

mayoria de productos ecuatorianos tienen un tratamiento preferencial asi como

se presenta a continuacion:

63



Aranceles aduaneros ©

Por producto 61102010 - Suéteres, puldveres y articulos similares, de punto, de algoddn, que contengan 36 por ciento 0 més de fibras de lino
Exportado de Ecuador a Estados Unidos de América

Afio arancelario: 2020 (SA Rev.2017)

Fuente: ITC (Market Access Map)

Régimen de tarifas @ Tarifa aplicada @ CRAQD

Derechos NMF (aplicados) @ 5% 5%

Figura 20. Arancel aplicable por Estados Unidos
Fuente: ITC (Market Access Map)

3.13.1 Medidas Arancelarias

En cuanto a los impuestos que grava Estados Unidos para el ingreso del
producto 611020 Suéteres "jerseys”, "pullovers", cardiganes, chalecos y
articulos simil., de punto, de algodon (exc. chalecos acolchados) tiene
establecido el impuesto de aduana que se cobra efectivamente a las
importaciones del 5% y el un advalorem equivalente al 5%. En tal virtud, es
obligatorio que el exportador conozca de estos gravamenes a efectos de que su
producto sea competitivo con el importador y el consumidor para el fomento de

una relacion comercial continua y perdurable.
3.13.2 Medidas no arancelarias

Las medidas no arancelarias comprenden una multiplicidad de politicas y
alcanzan a tener varios fines Si bien es cierto la totalidad de los casos son
manejados como materiales de politicas mercantiles, en otros, persiguen
objetivos de politicas publicas no relacionados con el comercio. Incluso aquellas
medidas con objetivos tales como inocuidad en alimentos, proteccion del medio
ambiente y bienestar animal, pueden requerir esfuerzos adicionales en la
capacidad de las empresas para participar en los mercados internacionales.
Identificarlas y contemplar su cumplimiento en el comercio es fundamental para

abordar los desafios que plantean para el sector exportador.

Las medidas o requisitos no tienen como objetivo limitar las

importaciones, sino ejercer un control sobre las condiciones (en
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términos de calidad, seguridad, inocuidad, entre otras) que deben
cumplir los productos que ingresan al territorio nacional de cada
pais miembro (ALADI, 2017, p. 10).

Es asi como para €l mercado estadounidense la medida no arancelaria
para el ingreso de mercancias textiles tiene una exigencia de normas de
etiquetado y el cual debe efectuar con algunos aspectos que se detallan a

continuacion:
3.14 Etiquetado

Todos los productos de fibras textiles estan sometidas a las medidas de
etiquetado de identificacién derivadas de la ley de identificacién de productos de

fibras textiles.

Esta normativa procede a regular la informacién que debe conformar en

las etiquetas de todos los productos pertenecientes a fibras textiles tales como:

* Los nombres comunes en inglés y porcentajes de la composicion de la

prenda de tal manera que debe mostrarse en orden de peso de mayor a menor.

* El nombre comercial, o en su lugar el numero de identificacion registrado
ademas debe contener el nombre y el nimero de identificacion de importador.
En su sustitucion también puede figurar el nombre o texto de una marca

registrada.
* Nombre del pais en el que se procesé o fabrico el producto.

Cada parte de la informacién aparecera en una 0 mas etiquetas, de tal
modo que sea visiblemente comprensible, notorio, y expeditamente accesible al
comprador, con letras de igual dimensién y claridad. Se podra afadir, si es
necesario, la informacion concerniente al cuidado de la prenda. Si se incluye
informacion en algun otro idioma, ésta también debera estar plasmada en inglés

también.
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Recurso de costura, entre 8y 10 mm.
Area no Imprimible.

AYAMARKA «+—— Razén Soclal de la empresa.
1004199178001 «+—— Ruc de la empresa.
MADE IN ECUADOR  «—{——— Pais de origen.

100% ALGODON ———— Composicién.

W) & A B <«~+—— simbolos delavado.

LAVAR CONAGUAFRIA | Normas de lavado.

USAR JABON NEUTRO

NO USAR LAVANDINA
PLANCHATIBIA

Figura 21. Etiqueta de ropa Ayamarka
Fuente: Propia

Ademas, entre los documentos solicitados para una exportacion constan:

Factura Comercial

Conocimiento de Embarque o guia aérea de carga

Certificado de Origen

Permisos de exportacion, en caso de requerir

Certificados de inspeccion, como certificados sanitarios y otros.
Lista de Embarque

3.15 Normativa legal relacionada al proceso de

exportacion de suéteres de algodon con disefios ancestrales
3.15.1 Proceso de exportacion

Si bien es cierto que para dar cumplimiento a las politicas de Estado
ecuatoriano sobre el cambio de la matriz productiva que genere un ingreso a la
economia del pais, el gobierno ha implementado el manejo de un programa que

facilita a las MiPymes desarrollar procesos de comercializacion en el exterior
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dicha interfaz se encuentra denominada como “Exporta Facil, produccion
ecuatoriana al mundo” con el objetivo de promocionar productos e incrementar
los ingresos de los ecuatorianos. Servicio que es complementado con el
programa de Exporta Facil que tiene por objeto fomentar y facilitar las
exportaciones de mercancias especialmente para los operadores econémicos,
como personas naturales emprendedoras, sin comprension en el area de
comercio internacional, tales como artesanos, representantes de la economia

publica y solidaria del pais.

Ademas, se puede aludir que es un sistema 4&gil, simplificado,
comprensible y sobre todo econdémicamente factible a la hora de desarrollar
actividades mercantiles pero este sistema funciona siempre y cuando no se
exceda el peso de 30 kilos que con ayuda de un operador publico como es el
servicio de correos del ecuador agilita y brinda seguridad en el proceso de
documentacion y logistica.

Exporta Facil es un Programa de Gobierno Nacional que facilita las
exportaciones de micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES), artesanos, actores de la economia popular y solidaria
del pais, con un modelo de sistema simplificado, agil y econémico
de exportaciones por envios postales a través del operador publico
Correos del Ecuador CDE E.P. con los beneficios de los diferentes
programas y servicios de las entidades participantes: Ministerio de
Industrias y Productividad, PRO ECUADOR, Servicio Nacional de
Aduanas del Ecuador e Instituto Nacional de Patrimonio Cultural
(Correos del Ecuador CDE E.P., 2017, p. 4).

En respuesta a aquellas personas que pretenden mantener exportaciones
gue superen los 30kg., es que se ha planteado este plan de exportacion, ya que
se puede apreciar que existe un permisible nicho de mercado para desarrollar y
poner en practica nuestros conocimientos técnicos profesionales dirigidos a
asesorar las actividades de comercio exterior ya que una vez establecido un

cliente potencial o una cartera de clientes estos importen o exporten sus
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mercancias y generen un ingreso econdmico y sean parte de los actores de la

economia del pais.

3.16 Requisitos, tramites, licencias y autorizaciones en

tramites de previos ala exportacién

3.16.1 Registro unico de contribuyente, RUC

Un documento esencial para desarrollar actividades mercantiles en el
exterior segun lo establece el “Art. 1.- CONCEPTO DE REGISTRO UNICO DE
CONTRIBUYENTES. - Es un instrumento que tiene por funcién registrar e
identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objeto proporcionar
informacion a la Administracién Tributaria” (Direccidén Nacional Juridica;
Departamento de Normativa Tributaria, 2016, p. 1), ademas se puede decir que

tanto personas naturales como juridicas pueden estar inscritos.

De tal manera es que nos enfocaremos en presentar los requisitos y
obligaciones pertinentes que debe cumplir una persona natural para obtener el
RUC.

3.16.2 Requisitos Documentarios
e Original y copia de la cédula de identidad
e Certificado de votacion del altimo proceso electoral

e Planilla de un servicio basico que certifigue la direccion del

domicilio del contribuyente
e Patente municipal

Cabe resaltar que “en el caso de personas naturales que tengan como
actividad economica habitual la de exportacibn de bienes deberan
obligatoriamente llevar contabilidad, independientemente de los limites

establecidos” (Servicio de Rentas Internas, p. 2).
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@A > RUCY Consulta

Consulta de RUC

RUC Razén social

1004199178001 SARANSIG CACHIGUANGO SIXTO RAMIRO

Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial

ACTIVO AYAMARKA

VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS TEXTILES, PRENDAS DE

VESTIR Y CALZADO EN PUESTOS DE VENTA

PERSONA NATURAL RISE NO

14/01/2013 29/01/2020

Figura 22. Informacion del contribuyente
Fuente: Servicio de rentas Internas SRI

3.16.3 Obtencion del certificado digital de firma electronica y token

Ademas, es necesario mencionar que con la implementacion del
Ecuapass en Ecuador es necesario la certificacion de token y firma electrénica
gue se requieren cambios que permiten un mejor desempefio logrando mayor
eficacia en la tramitacidn previa a realizar operaciones mercantiles, debido a que
todos los documentos deben contener la firma electronica que permite garantizar
la autenticacién de la informacién de la persona que ha suscrito su firma
personal, dando mayor fiabilidad en la informacién adjunta, ademas que el
usuario que ha firmado electronicamente lo ha hecho legalmente y no podra
negar lo hecho siendo asi que todo esto es confidencial y lo emitido y lo

receptado quedara a la vista de quienes estén autorizados a ellos.

(Cuenca, 2012) sefiala: Para el registro en la Ventanilla Unica
Ecuatoriana es indispensable que el Exportado obtenga su
certificado de firma electronica (TOKEN), tanto en el Banco Central
del Ecuador (BCE) como en la empresa Security Data, luego de lo

cual deben realizar el registro en SENAE.

Una vez que el exportador ha realizado su Registro en la Ventanilla

Unica Ecuatoriana, le corresponde a SENAE notificar este registro
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al Ministerio de Industrias y Productividad, quedando asi habilitado

para tramitar los respectivos Certificados de Origen.

De esta manera es necesario citar las tarifas de los certificados digitales
con forme a la Resolucion Administrativa No. BCE-GG-024-2020 de 8 de

diciembre de 2020, son las siguientes:

Tabla 6. Tarifas a las que se debe incluir el impuesto al valor agregado, I.V.A.

Tarifas de productos y servicios de la Entidad de Certificacion de
informacion del Banco Central (ECIBCE)
No| PRODUCTO / SERVICIO CANAL VIGENCIA | TARTEA
Entrega presencial
Tercero Vinculado / ~
Banco Central del 2 anos 21.00
Certificado Digital en Ecuador
1 contenedor archivo persona
" Inatural
En linea Terceros ~
Vinculados* 2 anos 22.00
Certificado Digital en Entrega p_resenual
i Tercero Vinculado / ~
contenedor archivo para 2 afos 27.00
2. T Banco Central del
persona juridica
Ecuador
Certificado Digital en Entrega presencial
contenedor token y roaming [Tercero Vinculado / ~
2 anos 27.00
3. |para persona natural o Banco Central del
juridica Ecuador
Entrega presencial
Tercero Vinculado / ~
. - 2 an 18.
Renovacion Certificado Banco Central del anos 8.00
4 Digital en contenedor archivo [Ecuador
" lpersona natural
E_n linea Terceros 2 afios 29 00
Vinculados
Renovacion Certificado Entrega p_resenual
i . _[Tercero Vinculado / ~
Digital en contenedor archivo 2 anos 18.00
5. L Banco Central del
para persona juridica Ecuador
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Renovacion Certificado Entrega presencial
Digital en contenedor token y|Tercero Vinculado / o
. 2 afos 18.00
6. roaming para persona naturalBanco Central del
0 juridica Ecuador
Entrega presencial Vida util
Dispositivo Token Tercero Vinculado / 22.00
7. Banco Central del 10 afios
Ecuador
Certificado Digital en Banco Central del ~
8. |contenedor HSM Ecuador 2 anos 27.00
En linea Terceros 2900
Vinculados
Recuperacion del certificado X Por el
; Entrega presencial tiempo
9. |por olvido de clave .
Tercero Vinculado / restante
22.00
Banco Central del
Ecuador
Certificado SSL Banco Central del 2 afios | 27.00
10. Ecuador
Renovacion de certificados |Banco Central del 2 afios 18.00
11.|SSL Ecuador '
Selladg d(_a Tiempo- Plan Banco Central del 1 afio 250.00
12.janual ilimitado Ecuador
L Banco Central del
13 Aplicativo ESP Ecuador 25.00
API Instising para firma y Banco Central del 0.00
14.|sellado de tiempo Ecuador '

Fuente: Propia

Se puede sefalar que las tarifas segun la Direccion General de Registro

Civil, Identificacion y Cedulacion son:

Tabla 7. Tarifas segun el Registro Civil del Ecudor.

Tarifas

Producto/Servicio

Vigencia

Tarifa USD

Valor
IVA

con
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Firma electronica en Token

2 ANOS $ 49,00 $54.88
Firma Electrénica en Archivo

2 ANOS $ 27,00 $ 30,24
Renovacion B

2 ANOS $ 18,00 $ 20,16
Dispositivo Token (s6lo) $ 22,00 $24.64

Fuente: Propia

El token se puede obtener a través del Banco Central del Ecuador,

Security Data, y el Registro Civil del Ecuador a eleccion del interesado.

3.16.4 Requerimientos para la adquisicion del Token o firma

electronica

Personas Naturales:

Ser persona fisica y mayor de edad. El tramite es de caracter
personal a excepcion de que solicite el servicio de validacion en

linea
Copia a color de la cédula o pasaporte en caso de extranjeros.

RUC (es obligatorio solo para importadores/exportadores; para

personas que vayan a hacer facturacion electrénica, y SERCOP.

Persona Juridica

Digitalizado de cédula o pasaporte a color.
Digitalizado de papeleta de votacidon actualizada.

Digitalizado del nombramiento o certificado laboral firmado por el

representante legal.

Autorizacion firmada por el representante legal.
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3.16.5 Portal de ECUAPASS:

En cuanto al Ecuapass “es el sistema aduanero ecuatoriano que permitira

a los Operadores de Comercio Exterior poder realizar todas sus operaciones

aduaneras de importacion y exportacion” (Aduana del Ecuador s.f., p. 1).

3.16.5.1 Principales situaciones que marcaron la creacion del

ECUAPASS

Tabla 8. Hitos que marcaron el proceso de implementacion del ECUAPASS.

Fecha Actividad
Firma del “Convenio Marco de Cooperacion entre
la Corporacion Aduanera Ecuatoriana y el

feb-10 Servicio de Aduanas de Corea para el

establecimiento del Sistema de Despacho
Electronico de Aduanas en la Republica del
Ecuador’.

abril - junio 2010

Transferencia de conocimientos y provision de
servicios técnicos por parte de la Aduana de
Corea

junio - agosto 2010

Investigacion y analisis de diversos sistemas
aduaneros disponibles para ser implementados y
la posibilidad de un desarrollo propio.

sep-10

Seleccion de la solucién informatica que mejor se
acopla para la solucion de las necesidades del
SENAE.

sep-10

Firma del “Acuerdo complementario al Convenio
Marco de Cooperacion y Acta de
Consideraciones Técnicas y Econdémicas”.

oct-10

Elaboracién del “Informe de conveniencia y
viabilidad técnica y economica para el desarrollo
e implantacién de un nuevo sistema aduanero de
gestion para las operaciones de comercio
exterior”.

Octubre — noviembre

2010 Elaboracién de los Términos de Referencia
dic-10 Contratacion de la empresa desarrolladora
coreana KCINGLE — CUPIA.
dic-10 Expedicion del “Codigo Organico de la
Produccién Comercio e Inversiones” (COPCI).
Expedicion del “Reglamento al Libro V del Codigo
may-11 Organico de la Produccién Comercio e

Inversiones.

Fuente: Propia
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3.16.6 Mdédulos de tramitologia aduanera por medio del Ecuapass
e Portal de Comercio Exterior y Ventanilla Unica Ecuatoriana.

e Procesos de Importaciones y Exportaciones (declaracion de importacion

y exportacion de productos).
e Control Posterior (control post nacionalizacién de mercancias
e Gestion de Litigios Aduaneros.
e Data Warehouse (almacenamiento de datos).

e Devolucion Condicionada de Tributos (gestion de la solicitud de los
operadores y devolucién de tributos al comercio exterior).

e Sistema de Alerta Temprana (monitoreo).

e Gestion de Riesgos.

e Gestion del Conocimiento.

e Sistema de Manejo de Pistas de Auditoria (seguimiento).

Con relaciébn a lo antes citado es que este sistema informatico ha
beneficiado tanto al sector publico y privado en cuestiones mercantiles, ya que
ha simplificado y los procesos de tramitacion haciendo mas agil, transparente y

optimizando los recursos que en estos procesos conllevaba.

3.16.7 El procedimiento técnico para el registro en el sistema del
Sistema de ECUAPASS

e Inscribirse al portal de ECUAPASS: www.ecuapass.aduana.gob.ec

« Dar “click” en solicitud de usuario y se habilitar4 la creacion de un

correoelectroénico.

e Ingresar la solicitud del TOKEN de acuerdo con el tipo de certificado

gue serequiera obtener.
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« Ingreso al ECUAPASS a la VUE, Ventanilla Unica Ecuatoriana a efectos
de obtener el certificado de origen de exportacion emitido por el

Ministerio de Industrial y Productividad.

3.16.8 Declaracion aduanera de exportacion, DAE

El procedimiento para ejecutar una exportacion es un encadenamiento de
pasos 0 gestiones sencillas y precisas de efectuar que consiguen que
mencionada exportacion se la establezca de forma rapida y con las medidas o

requisitos obligatorios y necesarios para efectivizar las exportaciones.

Dentro del marco de estudio una exportacion es un régimen aduanero que
permite la salida definitiva de mercancias en libre trafico, fuera de la zona
aduanera ecuatoriana o por otro lado una Zona Especial de Desarrollo
Econdmico, el cual debemos tener en cuenta que todo envio se realiza mediante
la Declaracion Aduanera de Exportacion (DAE) y sujeta a las disposiciones

establecidas en la normativa legal vigente.

La DAE es una declaracién que crea un vinculo legal y obligaciones
a cumplir con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador por parte
del exportador o declarante. Pueden realizar exportaciones tanto
los ecuatorianos como los extranjeros residentes en el pais, como

personas naturales o juridicas (Paredes, 2018).
Una vez inscrito como exportador y al iniciar la transferencia electronica:

Los datos que se entregaran en la DAE son:
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Figura 23. Datos consignados en la Declaracion Aduandera de Exportacion
Fuente: Propia

Las documentaciones digitales y electrénicos que van de la mano son la
DAE a través del sistema informatico del ECUAPASS son:

Figura 24. Documentos de acompafiamiento con DAE
Fuente: Propia
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De este modo una vez realizada la tramitologia pertinente y ya aceptada
la DAE la mercancia automéaticamente ingresara a la zona primaria el cual
posteriormente la mercancia se mantendra en un depdsito temporal previo a su
exportacion. Para tal efecto también se notificara al exportador el tipo de aforo

que deberd cumplir para su despacho de tal manera que se puede mencionarlos;

e Aforo automatico,
e Aforo Electronico,
e Aforo documental o

e Aforo fisico (intrusivo o no intrusivo).

Concluido con la debida causa de aforo por parte de la Potestad
Aduanera, la mercancia sera transmitida a la compafiia intermediaria del puerto
y llevada a Deposito Temporal; y cuando la SENAE faculte el despacho de la

mercancia, ésta podra ser embarcada y exportada a su mercado de destino.
3.17 Proceso logistico de exportacion

Es indiscutible que el proceso de exportacion manifiesta a una necesidad
de etapa crucial y seguira siendo la logistica operativa internacional. La ausencia
en la planeacion y vigilancia de esta puede destruir lo edificado en las etapas de
la mercantilizacién internacional. La presente dinamica en el comercio
internacional nos exige realizar constantes ajustes en los procedimientos de
logistica y produccion. Para poder conservar la presencia de los bienes en
mercados exteriores; tanto el comprador como el vendedor requieren contar con

sistemas de control y logistica especializado.
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Exportador

Figura 25. Procesos operativos logisticos
Fuente: Propia

Exportador/Consignate

e Ayamarka

Traslado
interno

eLaarcourier

Figura 26. Logistica por proceso
Fuente: Propia

2e)(ee

Precio e Incoterm

Importador/Consign
atario

Traslado
internacional

eContecom
Guayaquil
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3.17.1 Embalaje

Al efecto, el embalaje sera en cajas de cartdn corrugado, cuyas medidas

son:

Tabla 9. Dimensiones de la caja de cartdn corrugado

Milimetros Metros
Largo 600 0.6
L Ancho 500 0.5
Alto 400 0.4

Fuente: Propia

Figura 27. Cajas de carton corrugado
Fuente: KARTONEX/ https://lwww.cajasdecartonenperu.com/wp-
content/uploads/2017/11/caja-con-medidas-jpeg.jpg

El marcado en el embalaje constituye una guia de trascendental
importancia para identificar de forma agil el tipo, la cantidad y el peso de la

mercancia, los datos del despachador y lugar de origen entre otras.
Los tipos de marcas son:

Marcas de expedicién. - es la informacion relacionada a los datos del
comprador, direccion; destino, pais.
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Marcas informativas. - es la informacion sobre el producto. Marcas de
Manipuleo. - Son las instrucciones bésicas o simbolos internacionales
(pictogramas) en relacién con la manipulacién de la carga al momento de
transportar.

Puerto de Salida

Marcas de manejo
y precaucion Nombre del
Exportador
Nombre del Destinatario
y Nimero de Pedido
Puerto de Entrada
Origen del
Pais

Marcas de Peso Nimero de Paquete
y tamario de la Caja

Figura 28. Marcado de cajas de cartonpara el embalaje
Fuente: Propia

Por otra parte, una vez definido las dimensiones y el marcado
correspondiente a los lineamientos logisticos de la caja se deben cubicar para

determinar cuantas unidades contendra cada carton.

Tabla 10. Embalaje de los suéteres

EMPAQUE (FUNDA'Y
EMBALAJE (CAJAS) SUETER)
Largo 60| 18.75 3.2 3 TOTAL,
Ancho 50 10 5 5| SUETERES EN
Alto 40 16 2.5 2| CONTENEDOR
SUETERES X CAJA 30 6000

Fuente: Propia
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Ademas, se puede mencionar que el contendor para este proceso de

exportacion es un Dry Van, haciendo referencia que (DSV Global Transport and

logistics , s.f.) sefala;

Los Dry containers son el tipo de contenedor mas usado en el

mundo: un 90% de mercancias enviadas por transporte maritimo

se cargan en Dry containers. Los contenedores de carga seca de

20 pies y 40 pies estan fabricados con aluminio o acero y son

adecuados para todo tipo de mercancia. Los contenedores de

aluminio permiten mayor capacidad de peso de mercancia,

mientras que, por lo general, los de acero disponen de una

capacidad cubica interna ligeramente superior.

Por lo tanto, para nuestro proceso de exportacion el container adecuado

es el de 20 pies, el cual cuenta con las dimensiones y capacidad de carga de;

Tabla 11. Dimensiones del contendeor Dry Van de 20 pies

T Capacidad | Capacidad Longitud Ancho Alto
ara A
Carga Cubica Interna Interno Interno
2.300 kg 25.000 kg 33,2m?3 5898 2352 2393
Fuente: Propia
CONTENEDORES
20 PIES

SUDAMERICA PERU

‘_‘,ONTAINER rzzgans

Figura 29. Contenedor Dry Van de 20 pies
Fuente: Container Sudameérica Peru/

http://www.containersudamericaperu.com/wp-content/uploads/2019/04/5-

600x600.png
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Una vez definido las dimensiones tanto de la caja y el contenedor se debe

conocer la cantidad de cajas promedio que puede contener el container, si bien

es cierto este proceso de lo puede realizar tanto con pallets o sin pallets.

3.17.2 Cubicaje

Esclareciendo estos términos es que (Villalobos, 2018) sefala;

En logistica, el cubicaje se refiere a la accion de acomodar las

mercaderias en un soporte de manipulacion (pallets) o medio de

transporte (camién, contenedor) con el objetivo de llevar la mayor

cantidad de carga para aprovechar al méximo su capacidad,

respetando las restricciones tecnolégicas (relacion peso-volumen)

y la normatividad establecida, que permita minimizar los riesgos de

la mercaderia y garantizar la rentabilidad de las inversiones.

Tabla 12. Contenerizacion sin pallets

DRY VAN SIN PALLETS

milimetros metros
contenedor caja |contenedor caja
Largo 5898 600 5.898 0.6 9.8
Ancho 2352 500 2.352 0.5 4.7
Alto 2393| 400 2.393 0.4 5.98
cajas por contenedor de 20 pies 180.0

Fuente: Propia

Haciendo referencia a lo ante analizado se puede ver que un contendor

de 20 pies con las dimensiones antes mencionadas puede contener 180 cajas

tomando en cuentas la relacion de las proporciones de las cajas que contiene

los suéteres.

Por otra parte, se puede referenciar la opcién de cubicaje con pallet el

cual solamente toca reducir el alto del pallet de 145 milimetros a la dimensione

altura interna del container de 2393 milimetros.

82




Tabla 13. Contenerizacion con pallets

DRY VAN CON PALLETS STANDARD
milimetros metros
contenedor caja |contenedor caja
Largo 5898| 600 5.898 0.6 9.8
Ancho 2352| 500 2.352 0.5 4.7
Alto 2248| 400 2.248 0.4 5.62
cajas por contenedor de 20 pies 180.0

Fuente: Propia

Una vez analizado las dos opciones se puede concluir que la mejor opcion

al momento de cubicar es tomar las dimensiones de la caja con respecto al pallet

para que por medio de este proceso se pueda verificar cuentas cajas pueden

estar en base y cuantas deben estar apiladas respecto a la altura del contenedor.

Tabla 14. Paletizacion de la mercaderia

Fuente: Propia

PALLET Ancho | 1000 500 2
STANDARD |Largo | 1200 600 2
CONTENEDOR | Alto 2248 400 5.62 | APILADO
CAJAS X
X pallet 20 200 | CONTENEDOR

En este sentido es que a través de todos estos andlisis se puede precisar

de una manera mas exacta que 200 son las cajas totales que contendra el

contenedor por lo tanto seran 10 pallets apilando 20 cajas y con ello 6000

unidades de suéteres que cada una cuanta con un peso de 350 gramos.

Tabla 15. Peso neto por caja en kg

Suéteres de

algodon Caja kg. Total, caja kg
10.50 0.60 11.10
Fuente: Propia
Tabla 16. Peso total carga en kg
Suéteres de .
algodén Cajakg. |Palletkg Total, carga
2100 120 280 2500

Fuente: Propia
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3.18 Analisis del costo

3.18.1 Matriz de exportacion

Tabla 17. Matriz de exportacion

Valor

Unitario [No.
Ingreso de la Venta de Venta | Unidades Total, US$

US$
Suéter 45 6000 270,000.00

Valor No
Descripcion del Costo |Unitario : Total, US$

Unidades

US$
Costo del suéter 18 6000 108,000
Costos de operacion Val_or . Cantidad |Total, US$

Unitario
Cartones 2.2 200 440
Pallets 12 10 120
Agente de L 300
aduana/DAE
Transporte Interno
(Laarcourrier) hastz_i 1 982 58
puesto Guayaquil
(Contecon)
Costo carga y descarga 120
Cqsto Certificado de 42 48
Origen
Costo 2005.06
Costo Total en FOB 110,005.06
Costo unidad 18.33
UTILIDAD 40.74% 159,994.94

Fuente: Propia

3.19 Incoterm 2020 de la negociacion

El termino de negociacion a utilizarse en este proceso de exportacion de

suéteres de algodon con disefios ancestrales en contrato con la negociacion
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establecida por las partes de mutuo acuerdo es el Incoterm FOB, “Franco a

bordo”, refiriéndose a este término de modalidad maritima.
(Shipping and Solutions JCV, 2020) menciona:

La empresa vendedora entrega la mercancia a bordo del buque
designado por la compradora, en el puerto de embarque
designado. El riesgo se transmite cuando la mercancia esta sobre
el buque, debiendo asumir los costes y riesgos de manipulacion de
la mercancia para subirla a bordo por parte de la naviera. El

despacho de aduanas de exportacion sera por cuenta del vendedor
(p.19).

INCOTERM FOB

FABR|CA PRIMER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLEGADA ALMACEN

ENVIO MERCANCIA MERCANCIA A DESTINO
S [ -
I u " [ 1] 1]
B b o N os== ] w it H
FOB) IBRE A BORDC 0 PUERTO DE DESTINO
OBLIGACION - OBLIGACION o TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

incoterms.online

Figura 30. Descripcion Incoterm FOB
Fuente: Michel Miro/ https://michelmiro.com/wp-
content/uploads/2019/04/incoterm-fob.jpg

3.19.1 Obligaciones del exportador o vendedor

e Embalaje y verificacion
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e Carga

e Transporte interno en origen

e Costos de manipulacion

¢ Aduana de exportacion

e Suministrar la factura internacional
3.19.2 Obligaciones del importador o comprador

e Contratar el transportista internacional

¢ Aduana de importacién

e Coste de manipulacion en la importacion

e Descargay recepcion en destino

e Transporte interno en destino

e Seguro

Una vez definido las obligaciones tanto del consignante y el consignatario
en cuanto a la logistica y transporte interno son costeados por el exportador; y a
efectos del actual plan de exportacion de suéteres con disefios ancestrales el
importador requiere que sea via maritima desde el terminal de guayaquil a cargo
de Contecon, en Ecuador en direccion al puerto de Wilmington de Carolina del
Norte en Estados Unidos de América; ya que tiene la ventaja que por el volumen
de la carga y cantidad requerida permite al consignatario importar la mercancia

a un precio factible y en un tiempo muy fiable
3.20 Régimen Aplicativo a la exportacion de Suéteres

Al ser una exportacion directa en tal sentido la aplicacion del régimen para

dicho producto segun la pagina oficial de la (SENAE) sefiala:
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Exportacion definitiva (Régimen 40): Es el régimen aduanero que
permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion, fuera
del territorio aduanero ecuatoriano 0 a una Zona Especial de
Desarrollo Economico, con sujecion a las disposiciones
establecidas en la normativa legislacion vigente. (Art. 158 del

Reglamento al Copci).
3.21 Forma de pago

Es evidente que después de haber predispuesto lo investigado la forma
mas adecuada tomada por las partes interesadas es una forma de pago directa
el cual el importador realiza la trasferencia directa por medio de una entidad el
cual no tiene ninglin compromiso con las partes ,es asi que esta forma de pago
es muy comun que se la realice de contado, en una cuenta corriente 0 por
consignacién sin antes hacer mencion que previamente debe estar constituido

en el contrato de compra-venta internacional.
3.22 Promocion y publicidad

La promocién y publicidad del producto se prevé ser realizada a través
entidades gubernamentales sin fines de lucro el cual fomentan la
internacionalizacion de productos ecuatorianos como; PROECUADOR, la
Universidad de Otavalo por medio de su Observatorio de Comercio Exterior e
Inversién Extranjera , ademas implementar el e-commerce ,y las redes sociales
como Instagram, Facebook, WhatsApp y otras plataformas que se pueda aplicar

el BTL como estrategia, (Cruz, 2013) sefala:

La herramienta Below The Line, estrategia de comunicacién
basada en el establecimiento de una comunicacion directa hacia el
cliente, hacer que la gente tenga contacto directo con la marca y
con el producto, obteniendo con ella un nivel de respuesta mas alto
y rapido por parte del consumidor potenciando la marca o el

establecimiento de manera efectiva y cuantificable (p.35).
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Es asi como la microempresa se desarrollara y mejorara sus procesos de

posicionamiento en el mercado.
3.23 Guia de promocién del Suéter por medio del OCEIE

Ficha paraingreso de producto
Nombres completos:
Sixto Ramiro Saransig Cachiguango

RUC/CI:
1004199178001

Ciudad:

Otavalo
Nombre del establecimiento:
Ayamarka

Tipo de bien/servicio:

textil
Especificacidon del bien/servicio:
Producto textil

El producto son sueteres confeccionados a vaces de telas de fibra 100%
algodoén y con un estampado artistico precolombino resaltando la iconografia
otavalefia destacando con sus disefios ancestrales como propuesta

innovadora.
Nombre cientifico:

Un suéter (del inglés sweater, ‘para sudar’) o un jersey o Yersey es una prenda
interior de punto, frecuentemente de lana, algoddn o telas sintéticas, la cual
cubre el tronco y extremidades superiores. Una prenda similar es el calzén o buzo,

deportiva y de malla fina.
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https://es.wikipedia.org/wiki/Lana
https://es.wikipedia.org/wiki/Algod%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Tronco_(anatom%C3%ADa)
https://es.wikipedia.org/wiki/Brazo
https://es.wikipedia.org/wiki/Calz%C3%B3n

Dimensiones y peso (kg) del producto:

TALLA'Y PESO PRODUDCTO SUETER
DIMENSION PESO g PESO kg
S 97 350 0.35
M 102 370 0.37
L 107 380 0.38

Dimensiones del envase y/o embalaje:

cajas de carton corrugado de dimensiones:
Largo:0.60 m

Ancho: 0.50 m

Alto:0.40 m

Permisos con los que funciona:

Patente municipal, registro anico de MiPymes, Permiso de Funcionamiento

para Locales Comerciales emitido por el cuerpo de bomberos de Otavalo.

Certificado de firma electrénica:

General | Detals | Certfication Path |

A Certificate Information

This certificate is i ded for the folk g pur )
 All application polcies

*Refer to the certification authority’s statement for details.

Issued to: SIXTO RAMIRO SARANSIG

Issued by: AC BANCO CENTRAL DEL ECUADOR TEST

valid from 28/12/2020 to 24/06/2021
¥ You have a private key that corresponds to this certificate.

[instal Certificate...| [ Issuer tatement |

Learn more about certificates
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Certificado INEN:

,-1{5 1

CERTIFICADO DE CONFORMIDAD
CON SELLO DE CALIDAD

Nro. DVC-SC- 2020-254

Otorgado al producto:

Textiles. Etiquetado de prendas de vestir y ropa
de hogar .Requisitos

Marca Comercial
"AYAMARKA"

Fabricado por:
AYAMARKA
Panamericana Norte y calle 13 de junio, Otavalo-Ecuador

Documento Normativo de Referencia: NTE INEN 1875:2020

Fecha de expedicién: 2020-12-12 Fecha de vencimiento: 2021-06-12

Ing. César Diaz
DIRECTOR EJ

Stock actual del producto:

Stock de productos de Ayamarka son 5 detallados: camisetas, blusas, jeans,

suéteres, calentadores.

Imagenes del producto:

Informacién adicional agregable en la publicacién:
Canales de comunicaciéon de la microempresa Ayamarka;

e https://www.facebook.com/search/top?g=ayamarka
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https://www.facebook.com/search/top?q=ayamarka

e https://www.instagram.com/aya marka/

e https://www.tripadvisor.com/LocationPhotoDirectLink-0294308-
d13899557-1328245464-Galeria Artesanal Mitad Del Mundo-

Quito Pichincha Province.html

Entregado por:

Nombres y apellidos: Stalyn Andrés Castro Pérez
Cargo: Estudiante a cargo del plan de exportacion
Teléfono: 062 525 900

Correo: e_sacastro@uotavalo.edu.ec

Fecha: 04 de marzo del 2021

Recibido por:

Nombres y apellidos: Daryl Andrew Carrasco Cabascango
Cargo: Estudiante a cargo del disefio de la pagina web.
Teléfono: 062920447 - 0996234055

Correo: e_dacarrasco@uotavalo.edu.ec

Fecha: 6 de marzo del 2021

Aprobado para ser publicado

Firma:

Fecha: 8 de marzo del 2021

Observaciones: No se encontraron observaciones pertinentes, por lo que la

aprobacion de la publicacion del producto es definitiva.

91


https://www.instagram.com/aya_marka/
https://www.tripadvisor.com/LocationPhotoDirectLink-g294308-d13899557-i328245464-Galeria_Artesanal_Mitad_Del_Mundo-Quito_Pichincha_Province.html
https://www.tripadvisor.com/LocationPhotoDirectLink-g294308-d13899557-i328245464-Galeria_Artesanal_Mitad_Del_Mundo-Quito_Pichincha_Province.html
https://www.tripadvisor.com/LocationPhotoDirectLink-g294308-d13899557-i328245464-Galeria_Artesanal_Mitad_Del_Mundo-Quito_Pichincha_Province.html

CONCLUSIONES

A lo largo de esta investigacion se ha podido evidenciar que por medio del
marco tedrico existe una oferta exportable para las PYMES que adn no ha sido
explotadas para generar un ingreso para el sector textilero como para los
emprendedores que cuentan con los recursos necesarios y con productos
novedosos que después de un andlisis de mercado pueden ser posicionados en

mercados internacionales.

A través de los métodos implementados como las encuesta desarrolladas
a las diferentes personas se pudo establecer que es realizable la exportacion de
suéteres de algoddn con disefios ancestrales para dar a conocer un producto
que brinda comodidad, abrigo y sobre todo un diferencial en la tendencia de la
moda a los potenciales consumidores de Carolina del Norte ubicado en Estados
Unidos de Ameérica, mercado que por sus condiciones climaticas, socio
econdmicas e ideoldgicas requieren de prendas de vestir abrigadas para tolerar
las fuerte temperaturas en su estacion mas fria del afio que es de Noviembre a

Febrero con temperaturas de hasta 1°C.

La utilidad de este proyecto fue de prestar atencién a que no es obligatorio
tener una gran infraestructura, ni cientos de procesos para poder emprender en
las exportaciones, basta mantener una vision de crecimiento como también de
mantener la voluntad fuerte de reconocer un mercado para convertirlo en un
mercado objetivo. Ayamarka puede tercerizar diversos de los procesos para
poder predestinar los esfuerzos ahorrados, en la internacionalizacién de sus

productos y con ello su microempresa.
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RECOMENDACIONES

Que la microempresa Ayamarka proyecte nuevos métodos y estrategias
de comercializacion, la cual se faculte de hacer los estudios de mercado, la
difusién de publicidad y se encargue de realizar excelentes habilidades para
comercializar y por ende ganar posicionamiento del producto ofertado. De igual
manera creemos que es necesario mantener el enfoque identificativo de la
empresa como tal por medio de técnicas de mejoramiento continuo en lo que
corresponde a calidad, mejorando asi la produccion y adaptandonos a las
nuevas tecnologias que permitiran la eficacia y la competitividad empresarial

tanto nacional como internacionalmente.

Mantener el enfoque en los principales cambios en el que se mueven las
transacciones mercantiles en la actualidad por la globalizacion, ya que no es
suficiente con poseer un buen producto a un buen precio, si no, que es preciso
tener la suficiente movilidad para adaptarse a los cambios constantes de la
tendencia socio culturales. Los escenarios politicos econdémicos de los paises
gue antes podian preverse autbnomamente, hoy en dia estar en manos de una
cantidad de variables que hacen que lo que hoy es certeza el dia de mafiana se
convierta en una inseguridad como se ha visto evidenciado que la aparicion del
covid 19 ha causado grandes recesiones econémicas en los mercados

internacionales.
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