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Hesumen

Al hablar de importaciones ¥ exportaciones, tambien se hace referencia al comercio exterior,
mismo que se puede definir como el intercambio de bienes y servicios a traveés de los distintos
paises y sus mercados. Esta actividad permite a empresas de caracter nacional evolucionar a
uno internacional, es decir posicionar productos locales en mercados extranjeros.

El presente plan de exportacion de porta inciensos de madera disefiado para la empresa Villota
Artesanias, tiene el objetivo de proporcionar tanto al exportador como al importador una guia,
en donde se detallen los procedimientos y procesos necesarios para llevar a cabo con exito la
introduccion del producte a un neevo mercado. Considerando el analisis del mercado tanto
nacional como internacional, requerimientos legales, costos, demanda y preferencias del
consumidor final.

Dentro del analisis del mercado imterno, se conoce a la empresa exportadora, el entomo en el
que se desenvuelve, la competencia v su diferenciador ante ellas, sus costos de produccion,
margenes de utilidad, asi también, capacidad productiva, entre otras,

En cuanto al mercado extemo, se detalla informacion sobre el destino final de las mercancias,
competencia, demanda del producto, canales de distnbucion, costos de exportacion v ¢l precio
del producto en el mercado final.

Asl también se presentan, consideraciones legales, es decir documentos que intervienen dentro
del procesos de exportacion, musmos que son requertdos no solo en ongen, s no soliciados
por la Aduana en el pais de destino para nacionalizar las mercancias.

El presente trabajo proporciona una guia para la implementacion de estrategias de exportacion,
a fin de minimizar negos y maximizar el éxito en la comercializacion de los porta inciensos de

madera en mercados internacionales.



Abstract

When talking about imports and exports, reference 15 also made to foreign trade, which can be
defined as the exchange of goods and services through different countries and their markets.
This activity allows national companies to evolve into an intemational one, that is, (o position
local products in foreign markets,

This export plan for wooden incense holders designed for the company Villota Artesanias, has
the objective of providing both the exporter and the importer with a guide, detailing the
procedures and processes necessary to successfully carry out the mtroduction of the product.
to a new market. Considering the analysis of both the national and international market, legal
requirements, costs, demand and preferences of the final consumer.

Within the analysis of the domestic market, the exporting company 15 known, the environment
in which it operates, the competition and its differentiator before them, its production costs,
profit marging, as well as, productive capacity, among others.

Regarding the external market, information 1s detailed on the final destination of the goods,
competition, demand for the product, distmbution channels, export costs and the price of the
product in the final market.

This 15 also how legal considerations are presented, that i1s. documents that intervene in the
export process, which are required not only at ongin, but also requested by Customs in the
destination country to nationalize the goods.

This work provides a guide for the implementation of export strategies, in order to mimmize
risks and maximize success in the commercialization of wooden incense holders n

iternational markets.
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1. Introduccion
En un mundo cada ver mas globalizado, se abren diversas oportumdades para expandir los
mercados ¢ internacionalizar productos locales.  Ecuador ubicado en la costa noroeste de
América del Sur. limitando al sur y al este con Peni, v al oeste con el Océano Pacifico, que
baiia el perfil ecuatoriano, es conocido por las Islas Galapagos, sus playas, nevados, paisajes
diversos v su rica tradicion artesanal. Otavalo una de las ciudades de la Provincia de Imbabura
se caracteriza por su rica cultura ¢ histona v por ser el lugar ongen del pueblo kichwa
Otavalo, quienes son famosos por su habilidad para desarrollar productos artesanales
claborados en distintas matenas prima como: lana de oveja, lana de alpaca, madera, entre
otros. Entre los productos artesanales elaborados en madera podemos identificar los porta
inciensos, mismos que destacan como articulos no solo funcionales, sino también, valorados
por serun articulo que permite decorar y brindar ambientes que incorporen un toque artesanal
v ¢legante.
Pucon una cindad una cindad ubicada en la region de la Araucania en Chile, emerge como un
destino prometedor para la introduccion de productos artesanales. Esto se debe a que el
desting es reconocido por su belleza natural, su turismo aventura v por ende la alta afluencia
de tunstas, mismos que buscan no solo visitar ¢l lugar, 51 no también [levarse un recuerdo de
la zona, que represente cultura y tradicion. Asi mismo que los productos combinen disefios
estéticos v funcionalidad.
El presente proyvecto tiene la finalidad de dar a conocer conceptos leéncos relacionados a planes
de exportacion y mediante ellos disefiar un plan de exportacion que se adapte a los
requerimientos de la empresa Villota Artesamias. Permutiendo asi al exportador conocer cuales
son los requenmientos v procedimientos necesanos dentro del proceso de compra v venta
mternacional, A demas de identificar factores como la demanda, la capacidad productiva, ¢l
precio del producto v los riesgos existentes, con la finalidad de establecer propuestas que
permitan optimizar v facilitar los diferentes procesos,
En conclusién, ¢l presente trabajo de nmlacion plantea el desarrollo y propuesta de un plan de
exportacion con relacion a los porta inciensos de madera, elaborados artezanalmente por la
empresa Villota Artesanias, Este estudio aborda no solo los procedimientos para exportacion,

sino también un analisis de los requenmientos del consumidor final en el pais de destino.



1.1 Planteamiento del problema

Sitwacidn Problemdtica

La globalizacion ha contnbuido a impulsar ¢l crecimienio econdmico mundial de una de las
maneras mas rapidas dentro de la historia, se ha dado cambios en ambitos como la tecnologia,
la informacion. ¢l transporte, entre otros. Asi también ha impulsado el éxito en mercados
emergentes, lo cual ha dado como resultado que ciento de personas hayan salido de la pobreza.
{Stiglitz, 2010) Dentro de este contexto para las empresas esto ha significado el planteamiento
de nuevas estrategias que les permitan alcanzar sus objetivos.

Las exportaciones son una de las formas que las empresas, microempresas ¥ FYMES han
implemeniado con la finalidad de adapiarse a estos mercados que permutan facilmente, asi
también podemos 1dentificar ventajas para las mismas, ya que permite conocer las exigencias
de mercados intemacionales al confrontar la realidad  de la empresa con otras  que podrian
ser competencia en vanables como: capacidad productiva, negociacion, calidad y precio,
podemos decir que esta accion es la mejor escuela de competitividad, es decir las exportaciones
no solo tienen el fin de generar ingresos. { Minervine, 2015)

El sector artesanal es ¢l segundo mayor empleador a mivel mundial v que da trabajo
principalmente a mujeres, jovenes y poblaciones rurales, sin embargo, ha recibido muy poca
inversion v afronta problemas como la falta de digitalizacion v el desconocimiento de procesos
para el acceso a los mercados internacionales, Se considera que ¢l sector genera un impacto
economuico, social v ambiental a escala mundial es por esto que ¢l ITC busca apovar a las
empresas en ambitos como la digitalizacion, financiacion, gestion de cadena de suministros,
desarrollo v disefio de productos, comercializacion, introduccion v exportacion. {Centro de
Comercio Internacional, 2022)

Dentro del mercado artesanal los productores buscan asociarse con la finalidad de crear
productos innovadores que rescaten v representen la cultura de nacion, ademas esto les permite
satisfacer la demanda global v generar un impacto relevante dentro de los mercados objetivos,
asi dinamizando la economia local y generando mejores condiciones economicas para las
familias que se dedican a la produccion de estos bienes.

Ecuador ez uno de los muchos paises dentro de Sudamérica que se dedican a la elaboracion de
artesanias. Lo que hace atractivo a Ecuador es la riqueza culwural de su gente, y es que el Pais
de los Cuatro Mundos, hogar de 14 nacionalidades y 18 pueblos indigenas que han sabido
conservar por siglos su legado cultural (Ecuador travelec, 2023). Al dia de hoy, gracias al



programa de Gobiermno Exporta Facil y el apoyo del Instituto de Promocion de Exportaciones
¢ Inversiones — PROECUADOR, los artesanos, micro, pequenas v medianas empresas han
logrado incrementar sus ingresos enviando sus productos a paises exiranjeros con un Serviclo
agil, efectivo, simplificado v a bajos costos. (PROECUADOR, 2023) Las artesanias dentro del
ecuador son variadas, estas se diferencian de acuerdo a la tradicion y el entorno geografico en
el cual se elaboran, va que cada provincia o canton fabnican las artesanias con materiales
diferentes, ademas sus disefios son auténticamente creados por las manos de los artesanos.
Otavalo situado en la zona norte del Ecuador y al sur oriente de la provincia de Imbabura, al
norte del pais, se caracteriza por la gran defensa de sus tradiciones, por su talento musical y
por su habilidad en la fabncacion de textiles v artesanias. su mavor actividad economica esta
ligada a su historia ¥ a una larga practica del comercio, antiguamente los mercaderes los
denominaban como mindaldes, comercializando sus propios productos de elaboracion dentro
del mercado local ¥ promoviendo esta practica por generaciones. (Alcaldia de Otavalo, 2024)
Dentro de los principales productos de fabnicacion otavalefia podemos encontrar los ponchos,
sacos, telares, caminos de mesa, mantas, entre otros; aungue en los altimos afios también se
han observado elaboraciones de productos de decoracion a partir de la madera, como lo son los
porta mciensos de madera los cuales han terudo gran aceptacion dentro del mercado nacional
tanto por locales y extranjeros que visitan la ciudad, dando lugar a despertar el interés en el
mercado internacional por la vanedad de disefios, colores v la interculturalidad que se reflejan
en el producto final.

Los productos tradicionales de fabricacion otavalefia en los ultimos afos han sido demandados
por mercados internacionales como el de la Union Europea, Estados Unidos, paises de Centro
Amérca, el Caribe, Chile, Peri, Canada, entre otros. No obstante productos no tradicionales
como mstrumentos musicales, bisutena, adornos en masilla v adomos de madera se han
convertido en los nuevos atractivos para exportacion a mercados infernacionales. A partir del
interés visto en el mercado nacional por extranjeros de productos decorativos parte la idea de
promover la exportacion de porta inciensos de madera al mercado Sudamericano de Chile
especificamente Pucon.

Pucon es una comuna de Chile, ubicada en la Region de la Araucania misma que cuenta con
una poblacion de 10mil habitantes, es considera como la Capital del Tunsmo Aventura, va que
cuenta con un entomo pnvilegiado cercano a volcanes, lagos, parques nacionales, ¥ centros
termales mismos que permuten la practica de deportes extremos llenos de adrenalina. Debido a
esto Pucon se considera como uno de los pnneipales destinos que eligen tanto nacionales y

extranjeros para realizar tunsmo en cualquier fecha del afo, ademas dentro de la infraestruciura
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del sector se observa el rescate y representacion de cultura, en cuanto a su principal actividad
economica se encuentra ¢l comercio, vanos locales se dedican a la venta de arfesanias estas
elaboradas en diversos materiales como la paja toquulla, lana de oveja, alpaca y madera tanto
de produccion nacional como extranjera. (Municipabidad Turistica de Pucon, 2023)

Dentro de la comuna y el desarrollo del turismo v el comercio se ha podido observar la demanda
de productos innovadores elaborados de madera, mismos que rescaten y representen parte de
la culiura de pueblos quechuas. Actualmente dentro del mercado de porta inciensos se puede
observar la oferta de productos basicos sin mucho disefio ¥ que ofrecen una sola funcionalidad,
sin embargo, estos ya no llaman la atencion de turistas que demanda productos que combinen
la estética v la funcionalidad, especialmente en lo que respecta a los porta inciensos.

En conclusion el mercado de Pucon Chile tiene potencial debido al interés de munstas v locales
por productos decorativos elaborados en madera que sean innovadores, sin embargo, la
exportacion de este producto se ha visto obstaculizada por diversas razones, una de las
principales es la falta de conocimiento sobre los requisitos y regulaciones que exige el mercado
chileno para la importacion de estos bienes v ademas muchos artesanos locales tampoco estan
familiarizados con los procedimientos y tramites que se deben generar dentro del pais, lo que

dificulta el proceso de internacionalizacion,

1.2 Problema cientifico

< Como impactaria la creacion de un plan de exporitacion de poria inciensos de madera hacia

Pucon Chile, para la empresa Villota Artesanias?

1.3 Justificacion

En la actualidad la exportacion de artesanias se ha convertido en uno de los mgresos mas
significativos para los artesanos de la provincia de Imbabura, es por esto que mediante el
presente provecto de investigacion se propone la exportacion de porta incisos de madera hacia
chile, de esta manera se pretende lograr la introduccion del producto a nuevos mercados asi
generando negocios con paises extranjeros.

Ademas, el presente plan de exportacion esta enfocado en las lineas de investigacion de la
Universidad de Otavalo, en el area de globalizacion, negocios internacionales v sostenibilidad,
en [a sub linea de negocios internacionales, ya que las exportaciones e importaciones son la

manera en la cual empresas de diferentes paises pueden concretar la compra y venta de un bien



o servicio mediante una negociacion en la que las dos partes puedan satisfacer sus necesidades
o llegar a acuerdos que los beneficie.

El plan que se propone dentro del provecto es una estrategia de internacionalizacion, mediante
¢l cual se pretende dar a conocer la siwacion actual de la empresa, los procesos v
requerimientos necesarios a seguir dentro de la logista de exportacion, asi también, permitira
al exportador evaluar v analizar los beneficios v riegos de realizar negociaciones con mercados
internacionales, de igual manera sabemos que los mercados exiranjeros no solo deben ser vistos
como una forma de generar mas ingresos por el contrario también permiten a las empresas ser
mas competitivas y buscar mejor en aspectos como la capacidad de produccion, la calidad v el
precio.

Asi también es una respuesia a la necesidad de satisfacer la demanda creciente de producios
artesanales elaboradoes en madera que incluyan varias funcionalidades tanto como la de porta
inciensos v también la de ser un adomo para ¢l hogar.

fdea a defender

El disefio de un plan de exportacion de porta inciensos hacia Chile, pude generar informacion
sobre los procesos y requerimientos necesarios para que estos bienes se vendan en mercados

mternacionales.

1.4 Objetivos

Objetive General
Elaborar un plan de exportacion de porta inciensos de madera hacia Pucon-Chile
Objetive Especifico
o Revisar conceptos teoricos relacionados con comercio exterior, exportaciones,
mercancias v acuerdos internacionales.
o Diagnosticar la situacion actual v el comporiamiento de la empresa exporiadora, del
mercado nacional v del mercado de destino.
o Desamrollar un plan de exportacion en el cual se detallen los procedimientos vy

requerimientos necesanos para el proceso de exportacion.

1.5 Estructura capitular

La estructura capitular del presente documento esta cuidadosamente elaborada para ser una

guia para el lector, de modo que el tema en cuestion, garantice una COMPrension progresiva y



logica. A continuacion, se detalla cada capitulo y su proposito dentro del contexto de la

nvestgacion:

Capitulfo 1: Marco Tedrico
El desarrollo de este capitulo introduce el tema principal del estudio, estableciendo un marco
tedneo que permita al lector tener un base uniforme v precisa de los términos écnicos, que

forman parte de un plan de exportacion.

Capifnlo 2: Marco Metodologico

Dentro del desamollo del marco metodologico. se presenta el enfoque de investigacion v los
instrumentos empleados dentro del desarrollo del presente plan de exportacion. Asi también se
detallan los resultados obtenidos por parte del investigador.

Capitiulo 3: Plan de exportacidn de Porta inciensos de madera a Pucdn - Chile

En este capitulo se descnibe el desarrollo del plan de exportacion para la empresa Villota
artesanias, en donde se detallan los procedimientos v requerimientos necesarios para que el
proceso s¢ implemente con éxito. Asi también se presenta un analisis de nesgos v asi tambaén

las estrategias de mejoras que se proponen implementar.



Capitulo I: Marco Tedrico

El comercio es parte importante dentro del crecimiento v desammollo de un pais. no todas las
naciones cuentan con los mismos recursos en cuento a conocimiento v destrezas para producir
todos los bignes o servicios, es por esto que mediante las exportaciones ¢ imporfaciones se
produce el intercambio ya sea de productos o conocimientos, mismos que permiten satisfacer
las necesidades de los diferentes grupos dentro de la nacion (Rodriguez, 2013). A demas dentro
de las exportaciones debemos considerar que se presentan también beneficios econdmicos no
solo para la nacion, sino también para las empresas musmas que mediante las exportaciones
llegan a aumentar sus ganancias, de igual forma les permiten desamrollarse en un mercado
competitive. Dentro de este contexto el presente plan busca dar a conocer los procedimientos
v requerimientos para la exportacion de porta inciensos de madera, asi también los beneficios
que trae una exportacion en el crecimiento de las empresas.

A continuacion, el desarmollo del marco teorico tiene como finalidad establecer un conjunto de
conceptos basicos que sirvan como pauta para una mejor comprension v adecuada aplicacion

del plan de exportacion,

1.1 Plan de exportacion

Definicidn

Un plan de exportacion es una herramienta o un documento que nos permite evaluar v analizar
los pros v los contras que se pueden generar tras realizar una negociacion con un mercado
extranjero, ademas que define el mercado meta v plantea los objetivos que se desean alcanzar
tras realizar la exportacion. Un plan de exportacion no tiene una estructura definida va que este
puede vanar de acuerdo a las necesidades de la empresa, sin embargo, debe contemplar la
situacion actual v antecedentes de la misma, un analisis del bien o servicio, del mercado meta
v los riesgos esto como aspectos fundamentales. (Mogquillaza, 2021)

A demas cabe recalcar que un plan de esta naturaleza tambien puede ser considerada como una
estrategia de internacionalizacion e introduccion a un mercado extranjero, este va de la mano
con los objetivos de la empresa avudando a determinar e identificar la factibilidad de la
operacion. { Euroinnova Business School, 2023)

Es decir que mediante el desarrollo de un plan de exportacion podemos obtener una guia detalla
sobre los procesos v requenimientos que se deben seguir para asegurar la efectividad de su
ejecucidn. Este plan se caracteriza por no tener una estructura determinada, si no por el
contrario estar disefiada de manera flexible y adaptable de acuerdo a las necesidades especificas

de cada orgamzacion, tomado en cuenta sus objetivos v la naturaleza de los productos o



servicios que ofertan, El proposito fundamental es garantizar v asegura el éxito en la
introduccion de bienes o servicios en mercados extranjeros, abarcando diversos aspectos
Conomicos ¥ organizacionales.

Tmportancia

Un plan de exportacion es importante ya que ayuda a organizar las ideas y dan direccion para
su comecta gjecucion, ademas permite a las empresas dentificar fortalezas, oportumdades,
debilidades v amenazas que existen dentro de la organizacion, permiten mirar hacia el fumro
creando estrategias que ayuden a adaptarse a un mercado cambiante e intemacional. De igual
forma permiten identificar oportmidades en los mercados extranjeros, presentan alternativas
para la expansion y sirve como instrumento para los imversionistas potenciales. Asi también
con el presente plan se puede reconocer la posicion de la empresa con respecto a los mercados
externos, analizar los posibles riesgos y crear estrategias que ayuden a superarlo, aprender mas
sobre los mercados, los consumidores finales (preferencias en cuanto a cahidad, matenas,
disefio, entre otros), relacion con los proveedores y agentes de ventas e insbifuciones
financieras. (Gomez & Torres, 2021)

Podemos decir que el plan de exportacion es importante para las empresas por que les permite
tener un esquema desarrollado v escnto sobre el cual se puede basar el ¢recimiento empresarial
en mercados extranjeros, de igual manera ayuda a dar continuidad a las exportaciones con
menores costos, mayores ganancias y optimiza el negocio. Cabe recalcar que es importante que
un plan de exportacion sea flexible v adaptable en caso que se presenten variaciones en el

Proceso.

1.2 Etapas de un plan de exportacion

Un plan de exportacion no hiene una estructura definida debido a que la misma se desarrolla de
acuerdo a las necesidades de cada empresa, no obstante, se busca que sea flexible para ajustarse
a las variaciones inherentes al proceso. Se debe entender que dentro del comercio intemacional
los cambios se producen se producen con rapidez, debido a que depende del comportamiento
de diversos factores como la politica, el transporte interno ¢ internacional, la fluctuacion de las
divisas, entre otros.

A continuacion, se presenta un disefio de las etapas para el desarrollo del plan de exportacion

v sus definiciones para una mejer comprension de cada etapa.



Andlisis de la sitwacion actial

Anilisis interno.
Dentro del plan de exportacion. el conocimiento detallado de la empresa constituye uno de los
aspectos fundamentales, dado que permite evaluar la historia, la situacion actual v la
perspectiva a futuro de la organizacion. Basicamente un analisis interno se define como un
proceso que facilita la identificacion de los recursos dentro de la empresa, es decir permite
identificar las fortalezas y debilidades esto con el fin de establecer objetivos y estrategias que

ayuden a aprovechar sus puntos fuertes v a mutigar los puntos debiles.

Importancia.

Podemos definir la importancia del analisis interno en siete puntos, segin ( Equipo QuestionPro
LATAM., 2020)

o  Ayuda a asignar recursos con mayor cerleza

* Ayuda a identificar los puntos fuertes

« [dentifica las debilidades estructurales

» Abre nuevas oportumidades de negocio

# [Indica la posicion de costos de la empresa

*  Ayuda a prepararse para posibles amenazas

« Define la viabilidad de la empresa
Es decir, el analisis interno dentro de una orgamizacion permutira aprovechar las fortalezas de

la empresa para mediante estas plantear estrategias que ayuden a superar sus debilidades.

Historia empresarial.
Detras de toda empresa existe una historia mediante la cual podemos conocer la forma en la
que se ha ido evolucionando la misma a lo largo del tiempo. Dentro del anilisis iterno la
historia de la empresa interviene en diversas areas como: economia, soctedad, cultura,
antropologia, entre otras. Todas estas se enlazan v forman la histona de la empresa v mediante

ella podemos conocer la identidad vy los valores de la compaiiia. (Piemnas, 2017)

Recurso Humano.
En la actualidad la velocidad a la cual se producen cambios en vanos sectores como: ¢l
economico, tecnologico, social, culiural, legal, politico, demografico y ecologico es increible,

ademas se debe considerar que estas actian de una forman conjunta v sistematica produciendo



cambios inesperados e influenciando en las decisiones que se toman dentro de las empresas.
En este contexto ¢l area de recursos humanos es uno de los mas cambiantes debido a que tiene
relacion directa con los trabajadores o colaboradores directos, es decir esta vinculada con los
seres humanos quienes actuan en relacion al comportamiento de varios factores ya sean estos
nternos o externos. Para Franklin Mayon (2019):
La gestion de los recursos humanos es pnmordial para las organzaciones
empresariales; en las Oltimas décadas se ha convertido en uno de los [actores
fundamentales de las politicas empresanales, su impacto tiene alcance no solo al interior
de la organizacion, es un fenomeno que trasciende al ambito social. El personal de una
empresa, ya no es solo percibido como recurso o capital humano; ademas. es visto como
talento humano susceptible de ser potenciado en beneficio de la gestion empresarial
competitiva. (Mayon, 2019, pag. 164)
Podemos defimir a la admimistracion de los recursos humanos como ¢l conjunto de acciones
integradas que cuidan el capital humano, va que este es el elemento prncipal de su capital
intelectual y la base de su éxito asi también tiene como objeto proporcionar habilidades y
competitividad a la organizacion. (Chiavenato, 2009)

Producto.
Se puede defimir al producto como el conjunto de atnbutos tangibles e intangibles que el chiente
adquiere por medio de una compra cuya hinalidad es satisfacer necesidades del mismo. Para
Ricardo Romero, autor del libro “Marketing”, el producto puede definirse comao:
“todo agquello, bien o servicio, que sea susceplible de ser vendido. El producio depende
de los sigufentes factores: la linea (por ejemplo, calzade para varones), la marca fel
nombre comercial) y por supwesto, la calidad ™
El producto es el resultado del esfuerzo de la una empresa, de crear un conjunto de atributos
tangibles ¢ intangibles que satisfagan las necesidades del consumudor final, asi también
coadyuva a alcanzar los objetivos de una organizacion va sean estos fucrativos o no,
{Thompson, 2023 )

Situacion Financiera.
Es un instrumento dispomble para la gerencia dentro de una empresa, que pernute conocer y
evaluar el desempefio economico v financiero de la misma, asi tambien muesira las condiciones

¢en las que opera la omgamizacion esto con respecto al nivel de ligmdez solvencia,
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endeudamiento, eficiencia, rendimiento y rentabilidad con esto se facilita la toma de decisiones
gerenciales, econdomicas v financieras en la actividad empresanal. (Rosillon & Marbelis, 2009)
Analizar la situacion financiera de la empresa debe ser considerada tanto en las pequefias v
grandes empresas indistintamente de su actividad comercial puesto que constituye una forma
de medir la eficiencia operativa vy evaluar el rendimiento empresarial. A demas permite
wdentificar los puntos fuertes v los débiles de la organizacion lo cual ayuda al proceso de la
toma de decisiones. Otros factores a considerar son las variables exdgenas como la inflacion
que afecta directamente el valor del mercado, es decir a los activos ¥ pasivos, es necesano
considerar dichos factores con el fin de obtener un analisis completo. (Rosillon & Marbelis,
2009}

Costos
La finahdad dentro de una empresa es [abncar-comercializar o comprar-comercializar
productos que sean requeridos por el consumidor, dentro del proceso de lanzar u ofertar un
producto al mercado existe un proceso en el cual uno de los puntos a tomar en consideracion
s el costo mismo que permitira a la organizacion definir el precio que el consumidor debera
pagar por adquanr el producto.
Para (Rincon , Molina, & Villareal Fernando, 2019) en su libro “Componentes del Costo™
definen a los costos como:

“Los costos son las inversiones gue se realizan con la expectativa de obtener beneficios

Frexe.u!e.'.'_ﬁ"uﬁrmms, por o tamito, reconocer los costos de uma actividad es reconocer

el monio de la inversion realizada”

Capacidad Productiva.

La capacidad productiva de una empresa hace referencia al numero de productos que se puede
fabricar en un peniodo determinado, temendo en cuenta los recursos disponibles, tanto como
los econdmicos, fisicos, tecnoldgicos, humanos, entre otros (Nifio, 2011).

Es decir, la capacidad productiva implica entender cuanta cantidad de bienes puede producir
una empresa, utilizando sus recursos de manera optima v eficiente. Esta informacion es de
crucial importancia para la planificacion estratégica v operativa de las organizaciones, ya que
esta vinculada con la capacidad de satisfacer la demanda del mercado v a traves de ello alcanzar

sus objetivos economicos y comerciales.
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Anilisis externo.
Consiste en detectar v analizar los eventos que ocurren en el ambito externo de la empresa vy
que tienen influencia sobre la misma. debido a que estas tienen vanas naturalezas y se dan en
entomos diferentes las empresas no tenen control sobre las musmas, Es por esto que en la
actualidad se ha vuelto tan importante el hecho de analizar e intentar crear estrategias que

avuden a la compania a contrarrestarlas. (Hermandez M. P.. 5.£.)

Descripeion del mercado.
La descripcion de mercado consiste en el analisis detallado v estructurade de un segmento
especifico dentro del entomo en donde opera una empresa. Dentro de este analisis se puede
inchur la siguiente informacion:
¢ Tamaiio v valor del mercado (tamafo v denominacion monetana)
o  Chentes polenciales
« Competencia

o Aspectos culturales

Competencia.
La competencia se puede defimr como ¢l nimero de empresas que integran o forman un
mercado, mismas que ofertan productos iguales o similares. Deniro de ello podemos distinguir
tres tipos de competencias las cuales son: competencia perfecta, monopolio v competencia

imperfecta.

Competencia perfecta.
Se presenta cuando existen mumerosos compradores v vendedores, quienes tienen pleno
conocimiento sobre aspectos relevantes del producto, ademas no existen obstaculos para que
las empresas ingresen o salgan a largo plazo, va que cada vendedor tiene una proporcion
pequena del mercado. En cuanto al producto ofertado por los distintos oferentes es 1gual v no

existen muchas diferencias entre uno v otro. { Velandia, 2011)

Monopaolio.

Un monopoho hace referencia a que una empresa s¢ encuentra sola en el mercado, es decir
enfrenta toda la demanda v esto le permite tener control sobre aspectos como: cuanto producir

v cudl sera el precio que estableceran para los clientes finales. (Velandia, 2011)
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Competencia imperfecta.

Este modelo de competencia se situa entre ¢l modelo de la competencia perfecta v el
monopolio. Se presenta en tres vanantes: la primera consiste en que dentro del mercado existe
un numero reducido de empresas que actian independientemente, la oferta de cada
organizacion afecta la politica de los demas competidores, dentro de la segunda vanante
consiste en un monopolio de maltiples empresas, las cuales coordinan todas sus decisiones v
como ultima variante esta el duopolio, en donde solo existen dos empresas ofertantes las cuales
compiten entre si. {Velandia, 2011)

1.3 Exportacion

“Exportar te desafia a pensar globalmente, a crecer, a innovar v a adoptarte. Es la mejor
aventura en los negocios™ Fouad Sabry.
Definicidn
Una exportacion es una actividad comercial en la que se efectia la venta o ya sea bienes o
servicios fuera del termtorio nacional (SENAE, 2024)
Segiin Sulser y Pedroza, la exporiacion es un proceso que involucra compromiso y
dedicacion; asi como conocimiento teenico ¢ wenlificacion de factores clave de los
mercados internacionales por parte de productores e intermediarios, que desean
incrementar su participacion ¥ por supuesto sus utilidades en nuevos mercados. {Sulser
v Pedroza, 2004),
Una exportacion también s¢ puede definir como ¢l comercio legal de mercancias para uso o
consumo en el extranjero, mismo que atraviesa las diferentes fronteras o mares que separan a
las naciones, ademas las exportaciones otorgan grandes beneficios economicos al pais de
ongen debido a que trae consigo capital extranjero al pais productor, ademas amplia el mercado
mas alla de las fronteras, desarrollando la industria nacional y generando mas empleo lo cual
redunda beneficios para el pais. Dentro del proceso también se produce el intercambio de
divisas como medio de pago las cuales son reguladas por la normativa de cada pais. (Fredenck,
2024)
Es decir, una exportacion es el proceso de vender un bien a un pais extranjero, mismo gue
permite aumentar las ventas v expandir la empresa a mercados intemacionales, el proceso de
efectuar la exportacion de una forma correcta es algo complejo para las pequefias empresas,
por esto a continuacion se detalla puntos a tomar en cuenta dentro del proceso de exportacion.
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Regimenes de Aduaneros

Los regimenes aduaneros son un conjunto de mecamsmos que agilitan v facilitan las

operaciones de exportacion e importacion estan onentadas a dar un destino aduanero especifico

aunma mercancia, en base a la declaracion que el interesado presente. (TIBA, 2024)

Regimenes de exportacion.

Regimenes de no transformaciin.

Exportacion definitiva (Regimen 40)

Es el régimen aduanero que permite al exportador la salida definitiva de mercancias en

libre circulacion para su uso o consumo definitivo en el extenor, sin ¢l pago de tributos,

sin embargo, debe asumir las tanfas generadas por las empresas de servicios de

transporte, logistica interna, entre otros. (SENAE, 2024)

Exportacion temporal para reimporiacion en ¢l mismo estado (Régimen 30)

Es el régimen que permite la salida temporal del territorio aduanero de mercancias

nacionales o nacionalizadas en libre circulacion para un fin v con un plazo detenminado,

mismo gue después de haber cumphido su propésito debera ser reimportado sin haber

sufrido o expenmentado alguna modificacion. (SENAE, 2024)

Segim el Art. 159 {Reglamento al COPCL, 2024)
La reimportacion de las mercancias exportadas bajo este régimen debera
realizarse, dentro del plazo maxiumo de dos afos a partir de la fecha de embargue
hacia el extenior, con excepcion de las mercancias nacionales o nacionalizadas
destinadas a la ejecucion de obras o prestacion de servicios, las que podran
permanecer en el exterior hasta noventa dias después de la finalizacion del
respectivo contrato u obra.

Regimenes de fransformaciin.

Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo (Régimen 51)

Régimen aduanero por el cual las mercancias que estan en libre circulacion dentro del

territorio nacional pueden ser exportadas temporalmente al exterior o a una Zona

Especial de Desarrollo Econdmico para su transformacion, elaboracion o reparacion.

(SEMNAE, 2024)

Segun el Art. 164 (Reglamento al COPCI, 2024)

El régimen de exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo se podra autorizar

para ¢l cumplimiento, en el extenor, de alguno de estos fines:
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a) La reparacion de mercancias, incluidas su restauracion o acondicionamiento
b) La transformacion de las mercancias
¢) La elaboracion de las mercancias, incluidos su montaje, incorporacion.
Dentro del plazo se considera que la reimportacion de las mercancias exportadas
temporalmente debera realizarse, incluyendo las prorrogas, dentro del plazo de dos aifos
a partir de la fecha de embarque hacia el extenor.
En conclusion, la determinacion de los regimenes de exportacion se da de acuerdo a la funcion
que el bien va a cumplir en el pais de destino ya sea este para consumo, para reimportacion o

para perfeccionamiento.

Incorerms 2020

Existen diferentes formas de llevar a cabo las operaciones de comercio exterior dentro de ellos
podemos mencionar ¢l pago anticipado de mercancias, la consignacion, ¢l pago al recibir las
mercancias, la cuenta abierta, entre otros. Dentro de los procesos tanto como de importacion y
exportacion intervienen dos partes, el vendedor y el comprador mismos que crean una relacion
comercial a la oferta o demandar un bien, las partes establecen y firman acuerdos en donde se
especifiquen las obligaciones para cada una de las partes. (Maubert Viveros, Comercio
Intemacional, 201 5)

Los términos mediante los cuales se establecen las obligaciones para las partes dentro del
comercio internacional se los conoce como Incoterms, estos tienen la finahdad de facilitar el
manejo del comercio global v con esto evitar incertidumbres derivadas de las distintas
interpretaciones en diferentes paises, avudan en la identificacion de las obligaciones entre
exportador e importador ademas reduce el nesgo de complicaciones legales. Estos términos de
negociacion determunan ¢l punto exacto de la transferencia, el riesgo de dafo vy la
responsabilidad de entrega de la mercancia. Sin embargo, estas no son de uso obligatorio, pero
son recomendaciones reconocidas como Practica Internacional Uniforme de Comercio.
(Hernandez Luévano, 2013)

Los Incoterms se actualizan aproximadamente cada diez afios, su ultima actualizacion fue
presentada en el 2020, sin embargo, dentro de las negociaciones no es obligatorio usar su ltima
edicion va que estas pueden ser consideradas v seleccionadas de acverdo a las necesidades de
las partes, no obstante, dentro del contrato redactado es importante poner en conocimiento que

edicion se esta utilizando para que se lleve a cabo la operacion.
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Clasificacion.
Dentro de los Incoterms existen 2 diferentes grupos estos son divididos con la finalidad que
cumplan el 100% de su funcionalidad v se dividen en relacion al medio de transporte usado
para la operacion. En el siguiente cuadro se especificaran los distintos grupos con relacion a

log incoterms 2020,
Grifico 1. Tipos de Incoterms 2020
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La seleccion del Incoterms dependera también del medio de transporte que se usara para el
traslado de las mercancias, asi como las oblhigaciones que cada una de las partes asumira dentro

del proceso una correcta seleccion puede facilitar las relaciones entre exportador ¢ importador.

Medios de fransporie
En la actualidad existen varios medios por los cuales nos podemos transportar ya sea por lierra,
aire o mar, ahora bien, estos mismos nos ayudan al traslado de muchos productos de consumo
que no se producen dentro de nuestra area o sector. Claudio Maubert define transportar, en
términos comerciales como:
“Poner a disposicion de los usuaros los productos necesarios para su utilizacion en el
momento que sean requeridos™ (Maubert Viveros, Comercio Internaciconal, 2009)
La eleccion del medio de transporte correcto es una parte fundamental dentro de las
exportaciones, va que de ello depende la conservacion correcta del bien o servicio a exporar,
el tiempo de llegada v los costos que intervengan dentro de la operacion. Los medios de
transporte utilizados dentro del comercio internacional pueden ser: maritimo, aéreo, por

carretera, ferrocaml v multimodal.

Clasificacion.

« Maritimo v/'o aérea
Estos son los dos transportes mas usados habitualmente dentro del comercio internacional, se
puede decir que casi el 90% de las operaciones internacionales emplean tanto el transporte
maritimo como el transporte aéreo. Las empresas de transporte intemacional a traves de las
normas intermacionales deben confeccionar y relacionar la carga en el medio de transporte
(barco o avion), una vez que los exportadores o fletadores havan cumplido con los contratos,
estos en el caso maritimo se los conoce como Carta porte mantima (bill of lading) v para el
atreo como Carta porte aérea (airway bill). (Cabello Pérez & Cabello Gonzales, 2014, pag.
191)

« Por carretera
El transporte por carretera s¢ documenta sobre la base del Convenio Internacional de
Mercancias por Carretera, firmado en Ginebra el 19 de mayo de 1956, Dentro del traslado de
mercancias por carretera el documento utilizado tiene el nombre de carta porte por carreta

misma que es emitida por la empresa de transporte, esta es prueba del contrato de transporte

17



sin embargo no es un titulo de crédito por lo que no es transferible. (Cabello Pérez & Cabello
Gonzales, 2014, pag. 193)
Se debe considerar que el transportista esta en la obligacion de transportar consigo los
documentos que sustente la procedencia v el destino de las mercancias (facturas comerciales,
lista de contenido, certificado de origen, entre ofros).

» Ferrocaml
Dentro del transporte de mercancias por ferrocarril al documento utilizado para la operacion se
lo conoce como carta porte por ferrocarnl (CIM). esta comprueba el contrato de transporte y el
recibo de las mercancias por parte de la empresa ferroviana v al igual que la terrestre no €5 un
documento negociable,

¢ Multimodal
El transporte multimodal consiste en el porte de mercancias en dos o mas medios de transporte,
desde un lugar determinado en donde se realice la compra o el despacho de la mercancia, hasta
el lugar de su entrega final. Dentro de esta modalidad el contrato especifica la responsabilidad
del transportista, asi también se debe tomar en consideracion que es de caricter bilateral,
onerose y conmutalivo. Este tipo de transporte es importante ya que el comercio requiere de
operaciones integradas, que convienen medios de transporte y empresas, lo que demanda tanto
una infraestructura adecuada como normativa legal que respalde el desamrollo de dichas
operaciones. (UNASUR, 2003)

Envase y Embalaje

Es importante para las empresas tener el conocimiento de lo que implica un envase o embalaje
para su producto, ademis de distinguir los tres tipos de envases que existen y cual es la finalidad
de cada uno de ellos, Se entiende que existen tres tpos de envases el pnmanio, el secundario y
terciario, los cuales se reflejan en el siguiente grafico para un mejor entendimiento del mismo.

Grifico 2. Embalaje Primano-Secundano v Terciano

| O &R

EMBALAKE PRy EMBALAJE SECLNDARG  EMBALAE TERCIARG

Feense: (| Ar-racking, 2024)
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Actualmente practicamente el 100% de productos de consumo producidos por el hombre
vienen en empaques u otros al menos tenen un adhesivo de wdentificacion del productor o
distnibuidor. Claudio Maubert en su libro Comercio Internacional define al envase como:

“El comtenedor que se encuentra en contacto directo con el producto para proteger sus

caracteristicas fisicas y'o quimicas™.
A demas, el disefio del envase busca generar un vinculo entre proteger el producto, la
identificacion y la distincion del mismo de otro en los diferentes punios de venta,
definitivamente ayuda a cumplir con los objetivos de mercadeo para comunicar al consumidor
la personalidad del producto, su funcion y contribuir a la venta en general. (Mendoza Robledo,
2018). En la actualidad un buen envase del producto es considerado como un diferenciador de
la competencia ademas que puede llegar a aumentar significativamente las ganancias para la
empresa que lo oferta.
En cuanto al embalaje es un proceso que sirve para recubrir o proteger un producto para su
almacenamiento y transporte, tambeén es considerado como un recipiente y el mismo puede ser
de diversos materiales como: cajas de carton, plistico, entre otros, esto de acuerdo a las
necesidades de cada caso. (MME empresa de embalaje, 2024)
Los embalajes con relacion al transporte internacional sirven para agrupar v transportar los
productos, protegen el contenido, informan sobre sus condiciones de manejo, sus requisitos
legales composicion. ingredientes, entre otros. A demas sirve para asegurar que un producto
llegara a su mercado final en optimas condiciones, ¢ por esto que las empresas se deben
asegurarse de elegir un embalaje que reduzca al maximo los riesgos que corren las mercancias

en su trayecto de distribucion. (Mora, 2014)

1.3.6 Integracion economica

En cuanio a integracion economica podemos citar varios autores con la finalidad de obtener
una definicion més concreta.

Bela Balassa define la integracion econdmica como “un estado de cosas basado en la falta de
diserimifnacion entve las unidades econoniieas del drea J'HFEHrﬂrfa ", en tanto Gunnar Myrdal
“es estado de cosas caracterizado por idénticas oportunidades tanto de productores como de
constmidores entre paises v dentro de cada wno de ellos ™.

Jean Bapuiste Duroselle propone que “el concepro de infegracion econamica va mucho mds
lejos. No se trata va de aduanas comunes v de “"zona de intercambio”, sino de una fusion total

de las economias que implica una completa maovilidad de las mercancias, de los capitales, de
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las aduarnas, un mismo sisterna bancario, una seguridad social de mivel idéntico v, finalmente
la misma moneda”

{Sosa Carpenter, 2014) en su libro Principios v Fundamentos del Comercio Global
Internacional define como integracion econdmica como “ef proceso mediante el cual dos o
s HIEITE'I!'SEI J'Iﬂ'E'f-EFI-ﬂ'I‘-E'I, FTE'!-'E-H.HIE‘HT'E IEPEFITI!':W, & rRen Frdd fﬂ.ﬂﬂ'ﬂ'f N Eﬂfﬂ HIE‘R"I!TH‘E I!iE"
dimension mds idonea "

Estas son algunas de las definiciones dadas por diversos autores, en sintesis, podemos defimir
la integracion econdmica como un proceso de asoclacion entre dos o mas paises que se
caracteriza por otorgar condiciones equitativas para las partes. A demas tiene como finalidad
establecer medidas econdmicas que encaminen a eliminar formas de discriminacion como el
blogueo comercial, asi también promueve la transferencia tecnologica, bienes, servicios, entre
oltros,

A conlinuacion, s¢ representan las etapas de integracion v que aspectos que vinculan cada una
de ellas:

Tabla 1. Etapas de integracion economica

Etapa/ Liberacion Politica Libre Flujode | Politica fiscal,
Comercial Comercial Factores de monetana y un
Comiin Comin Produccion gobiemo comin
Tratado de X

Libre Comercio

Unmion Aduanera

Mercado

Comun

Union

Econdmica

Union Politica

I
M R A
o

Elshorado por Auter
Fuesie (LOpEz S. , 2018)
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1.4 Proceso de exportacion

El proceso de exportacion es un conjunto de actividades y tramites a cumplir por las empresas,
necesarios para la venta v comercializacion del producto en un mercade extranjero
{Mjgutierrez, 2022).

Es importante para las orgamzaciones que desean internacionalizarse tener en cuenta las etapas
del proceso de exportacion debido a que la misma permitira tener una estructura y una guia
correcta para llevar a cabo una exportacion efectiva. A demas concede la capacidad de llevar
un control mas minucioso en cada etapa dentro del proceso, mediante el cual se pueden

identificar falencias v buscara el planteamiento de soluciones.

1.4.1 Registro de Exportador (Ectuapass)
Requisitos,
» Contar con el Registro Unico de Contribuyventes - RUC ante el
Servicio de Rentas Internas - SRI
¢ Adguirir el Certificado Digital para la firma electronica.
o Instalacion del sistema Ecuapass, para tal efecto se cuenta con
un navegador basado en Mozilla Firefox, permite instalar y
configurar complementos necesarios de JAVA, Flash Player y
PEl automaticamente, ¢l cual puede ser descargado desde
el link: www.aduana.gob.ec/senae-browser-descargas/
o Asociar cédula del representante legal
*  Aszociar nombramiento del representante legal
Procedimiento,
El procedimiento en cuanto al registro de operador de comercio exterior en ¢l sistema
informatico  Fcuapass  para  realizar  transacciones de  comercio  exterior
{importador/exportador), es el sigulente:
1. Ingresar al sistema informatico Ecuapass (https://ecuapass.aduana.gob.ec) y dar clic en la
opcion “MNuevo Registro™
1.1 Seleccionar la opeion “Solicitud de Registro de Usuario de Representante

de Comercio Extenor™ y registrar la siguiente informacion:

= Informacion de Empresa.

* Datos del Representante Legal en el SRI.
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= Informacion de Representante de Comercio Exterior.
* [Informacion de  Operacion:  Seleccionar la opcion
"Imp/Exportador”
« Informacién de Certificado Digital
1.2 Adjuntar la documentacion correspondiente
1.3 Registrar y firmar la solicitud de usuano de comercio exterior,
También se debe considerar que el resultado del regisiro realizado, es decir la
aprobacion o rechazo de la solicitud, asi como el motivo de rechazo en el caso
de que corresponda, puede ser consultado siguiendo los signientes pasos:
I. Ingresar al sistema informatico Ecuapass (hitps://ecuapass.aduana.gob.ec) v
dar clic en la opcion 3.2.8 Resultado de Registro de Usuario,
2. Colocar el pimere de RUC de la empresa y nimero de identificacion del
usuario registrado,
3. Finalmente dar clic en el boton "Consultar”.
JPorgue ex rechazada una solicitud?
Los motivos por los que regularmente una solicitud de registro de importador
OCE mmportador/expontador es rechazada son los sigmentes:
Estado diferente a activo en la Supenniendencia de compailias.
Direccion no valida.
Mo es ¢l representante registrado.
Los pasos a seguir segin cada tipo de rechazo son los siguientes:

» Estado diferente a activo en la Superintendencia de compaiiias: Una vez
actualizada la sitwacion de la empresa ante la Superintendencia de
Compaiias, debe realizar la nueva solicitud de usuario en el Ecuapass.

* Direccion no valida: En el campo “Direccion™ debe registrarse la
direccion de manera detallada, de ser necesanio puede usar
referencias.

* No es el representante registrado: Solo puede realizar la solicitud el
representante legal.

Fuente: (Portal Unico de Trimites Ciudadanos, 2024)



Capitulo II: Marco metodologico

2.1 Macro v micro localizacion

2.1.1 Macroe y micre localizacidn del exportador

Otavalo siwado en la zona norte del Ecuador v al sur onente de la provincia de Imbabura, al
norte del pais, cuenta con un poblacion de 125.785 habitantes {Alcaldia Ciudadana Otavalo,
2024), se caracteriza por la gran defensa de sus tradiciones, por su talento musical ¥ por su
habilidad en la fabricacion de textiles y artesanias, su mayor actividad econdmica esta ligada a
su lustoria y a una larga practica del comercio, antigunamente los mercaderes los denominaban
como mindalaes, comercializando sus propios productos de elaboracion dentro del mercado
local ¥ promoviendo esta practica por generaciones. Dentro de los pnneipales productos de
fabricacion otavalefia podemos encontrar los ponchos, sacos, telares, caminos de mesa, mantas,
entre otros; aunque en los ultimos afios también se han obszervado elaboraciones de productos
de decoracion a partir de la madera, como lo son los porta inciensos de madera, los cuales han
tenido gran aceptacion dentro del mercado nacional tanto por locales v extranjeros que visitan
la cindad, dando lugar a despertar el interes en el mercado mternacional por la vanedad de
disefios, colores v la interculturalidad que se reflejan en el producto final. (Alcaldia de Otavalo,
2024}

Villota artesanias se encuenira ubicada en la provincia de Imbabura, en la ciudad de Otavalo
especificamente en la Ciudadela Vitelma Davila, en las calles Geranios v Girasoles, esquinero.
A conlinuacion, s¢ presenta un mapa con la ubicacion exacta del emprendimiento.

Grafico 3. Mapa de la ubicacion del emprendimiento

Rferemein; (Coophs Magis, T074)



2.1.2 Macro y micre localizacidn del importador

Pucon es una comuna de Chile, ubicada en la Region de la Araucania misma que cuenta con
una poblacion de 28 523 habitantes, es considera como la Capital del Tunsmo Aventura, ya
que cuenta con un entorno pnvilegiado cercano a voleanes, lagos, parques nacionales, y centros
termales mismos que permiten la practica de deportes extremos llenos de adrenalina. Debido a
esto Pucon se considera como uno de los pnneipales destinos que eligen fanto nacionales y
extranjeros para realizar tunsmo en cualgquier fecha del ano, dentro de la mfraestructura del
sector se observa el rescate v representacion de culturas. En cuanto a su principal actividad
economica se puede hacer referencia al comercio, contando con varios locales que se dedican
a la venta de artesanias elaboradas en diversos matenales como la paja toquilla, lana de oveja,
alpaca y madera, productos que han sido producidos nacional como internacionalmente, pero

que su comercializacion fortifica la economia v el dinamismo de la comuna. (Municipalidad
Turisnica de Pucon, 2023)

Griafico 4. Mapa Pucon
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2.1 Empresa exportadora

Tomando en consideracion factores como la calidad v la vanedad de disenios del producto que
oferta la microempresa, asi también la cercania v la anustad existente entre el exportador e
importador se ha seleccionado a 1a empresa Villota Artesanias como la proveedora de los porta
melensos de madera, mismos que seran exportados hacia Pucon-Chile. Tambien se ha
considerado que Villota Artesamas ¢s una de las mucroempresas dentro de la cindad de Otavalo

con mayor expenencia deniro del mercado nacional y por esto tiene la capacidad de adaptarse
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a las necesidades y gusto de los consumidores. En resumen, esta empresa se fundamenta en su
experiencia v en su capacidad de adaptarse a las necesidades de mercados extranjeros s1 asi se

requuiriera.
Historia de la empresa

Villota Artesanias es una microempresa famihiar que nace hace mas de 30 afios en la cindad de
Otavalo, en sus inicios se centro en la elaboracion de productos a base de mullos (plasticos,
tagua, cristal, entre olros) como pulseras, aretes v collares. Con el paso del nempo incorporaron
mas productos a su cartera, como duendes, artesanias v bisuteria en plata, muchas de estas
elaboradas v otras compradas a mayonstas dentro del sector. La idea de la elaboracion de porta
melensos, nace aproximmadamente hace 10 anos de las manos de Carlos Villota; un joven que
tras recorrer algunos lugares del pais y trabajar en distintas labores, decide asentarse en su
ciudad natal y seguir con la empresa familiar elaborando y comercializando artesanias, aunque
esta vez Ingresa con una nueva idea, elaborar porta mciensos como un producto diferente y
personahzado; en sus prncipios estos eran elaborados solamente de barro en presentacion de
ollas, sin embargo, gracias a los recorndos realizados, y tomando en cuenta la observacion de
artesanias en diferentes lugares, surge la idea de mcorporar la madera en las elaboraciones
como material pnincipal, esto debido a que este matenal le permitia realizar productos que no
solo cumplian con la funcion de porta inciensos, sine que también se consideraban como
adomos v'o porta llaves, Incorporando mas adelante a esas artesanias el “masa pan”™, también
conocido como porcelanato frio, entre otros; ha logrado diferenciarse v generar un plus en sus
productos, que no son comunes v que fienen caracterisiicas que les permiien ser imicos en
disefio, calidad y precio. En sus inicios la empresa no contaba con una competencia local por
lo que la comercializackon era mucho mas facil, sin embargo, en la actualidad dentro del sector
existen tres empresas mas que ofertan el mismo producto, es por esto gue Villota Artesanias
busca distinguirse de su competencia ofertando porta inciensos que no tengan los mismos
disefios y que lengan un mejor tratanuento con sus malerias primas “madera™, Cabe recalcar
que los pequetios detalles han permitido a Carlos Villota llevar su producto a distintos lugares
del pais, aportando incluso al reconocimienio que se ha ganado como una de las 3 mejores
artesanias en la ciudad de Ambato — Ecuador en el afio 2022, conforme se puede evidenciar en

¢l sigwiente video hitps:) shre bk Der.
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Cartera de productos

Actualmente dentro de la cartera de productos de Villota Artesanias se encuentran artesanias
elaboradas a base de mullos (plastico, plata ¥ cristal), cadenas, pulseras, las cuales contienen
como matena pnma “cordon pita e lilos” que les permite ser diferenciadas en el mercado
nacional e intemacional, los duendes son otro tipo de productos que se ofertan en el mercado
v se encuentran en varedad de formas v tamadios. No obstante, ¢l producto principal de Villota
Artesanias hace referencia al “porta incienso de madera™ producto que es el objeto central
del presente plan de exportacion, mismo que se ofrece al mercado en diferentes presentaciones
relacionadas con tamatio, disefio, color, estructura, entre ofros aspectos que le permiten ser

personalizado v ajustarse a los gustos y preferencias del consumidor.

2.3 Metodologia

2.3.1 Tipo de Investigacion
Descriptiva.

Es un tipo de investigacion o estudio que busca dar a conocer las caracteristicas v propredades
importantes yva sea de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenomeno que sea objeto
de analisis. (Posso Yeépez, 2006)

El presente estudio adoptara un enfoque de investigacion descriptiva, basandose en la
recopilacion y orgamizacion de datos de manera sistematica de la empresa exportadora e
importadora, asi también sobre los potenciales clientes en el mercado internacional. Mediante
la investigacion descrniptiva se pretende obtener datos cualitativos que permata adaptar las
caracteristicas y comportamientos de los consumidores sobre el producto denominado “porta
inciensos de madera”, proporcionando un panorama detallado v que seria altamente
benehicioso para la empresa ecuatonana exportadora, va que otorga una fuerte base que compila
informacion que serd ulilizada para elaborar v disenar adecuadamente una estrategia de
exportacion oportuna, efectiva y que tenga como principal objetivo el maximizar las

posibilidades de éxito en el mercado chileno de Pucon.

Aplicada.
La mvestigacion aplicada se centra en la resolucion de problemas, la misma busca la aplicacion
de conocimientos desde diferentes areas de estudio, debido a que tienen el proposito de
implementar las estrategias generadas con ¢l fin de satisfacer necesidades concretas v dar
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solucion a problemas del sector social o productivo. (Biblioteca: Investigacion Aplicada,
Innovacion v Transferencia, 2024)

Para el desarrollo del presente plan de exportacion se empled la investigacion aplicada, debido
a su enfoque practico v onentado a resolver problemas especificos relacionados con la
expansion internacional de los productos artesanales. El presente proyecto busca no solo dar
relevancia a la teoria general del comercio internacional, s1 no por el contrario explorar v
plantear soluciones. La investigacion aplicada permitié a Villota Artesanias analizar de manera
detallada aspectos umportantes como las preferencias del mercado objetivo, los requisitos
legales v normativos de exportacion, las esirategias de entrada al mercado, y la competitividad
de sus productos frente a los competidores locales ¢ intermacionales.

Asi también la investigacion facilitd la identificacion y evaluacion de las fortalezas de la
empresa, como los procesos de elaboracion, la calidad v la ventaja competitiva en el medio
local ¢ mtemacional, de igual manera permatio identificar las debilidades que podrian afectar
su posicionamiento en un mercado extranjero v crear estrategias que contnibuyan ha minimizar
dichos nesgos.

Ademas, la investigacion aplicada permutio desarrollar un marco metodologico solido para
evaluar ¢l impacto potencial de su entrada en mercados internacionales, mimimizando nesgos
v optimizando recursos. Al integrar conocimientos practicos y cientificos, esta metodologia
avudo en la toma decisiones informadas v estratégicas, aumentando las probabilidades de éxito
en la expansion de mercado v asegurando gue ¢l plan de exportacion fuera efectivo v adaptado

a las condiciones especificas requeridas por la empresa.

2.3.2 Disefle de investizacion
No experimental.

El disefio de investigacion empleado en el presente proyecto fue el no expenmental, este
enfoque no mmplica la mampulacion deliberada de varables independientes. Este tipo de
investigacion se basa en la observacion v analisis de fendmenos o situaciones tal como ocurren
naturalmente.

Segim Hemandez, Femmandez y Baptista los disefios no experimentales se centran en la
obzervacion v descnpeion de variables, asi como en el analisis de relaciones entre ellas. Estos
disefios son ttles cuando no es posible o ético mampular vanables, asi mismo cuando el
objetivo de la investigacion es comprender v describir fenomenos tal como se presentan en su

contexto natural. (Hemandez, Fernandez, & Baptista, 2011)



2.3.3 Método de la investigacion
Inductivo

El método inductivo, es aguel que busca infenr en las conclusiones generales a partir de
observaciones especificas del objeto de estudio. La pnncipal caracteristica del método
mductive es que se basa en la observacion v recoleccion de datos empincos para generar
patrones que ayuden a identificar ¥ resolver problemas existentes dentro del objeto de estudio.
En este proceso, el mvestigador recolecta la informacion mediante sus sentidos, dicha
informacion es ordenada de manera sistematica con el fin de encontrar regulandades v patrones
que permitan formular una teoria que explique los fenomenos observados. (Suarez, 2024)

El método de investigacion inductivo desempeiia un papel importante dentro de la elaboracion
del plan para la exportacion de porta inciensos, va que permite un exploracion detallada y
comprension profunda de hechos especificos a traveés de la observacion y la recopilacion de
datos empiricos. A demas, la investigacion inductiva permutio identificar casos particulares v
las preferencias de los consumidores locales, con esto se facilita la adaptacion de los porta
inciensos conforme a las exigencias y expectativas del mercado internacional, promoviendo

una entrada efectiva v sostenible en nuevos mercados.

Deductivo
El método deductive consiste en el uso del razonamiento logice para llegar a conclusiones,
basadas en afirmaciones gencerales previamente establecidas. Este tipo de razonamiento parte
de una premisa general, hacia lo particular. Es decir, va deduciendo conclusiones particulares.
{(Ucha, 2022)
Para el presente trabajo de titulacion, el método deductivo permitic generar conclusiones que
contnbuyeron al desarrollo del plan de exportacion propuesto para la empresa Villota

Artesanias.

2.3.4 Enfoque Metodoldgico

Mixto.
El enfoque de investigacion mixto, es aguel que emplea tanto elementos cualitativos como
cuantitativos dentro de un mismo estudio. Tiene el fin de aprovechar las fortalezas de ambos
enfoques con la finalidad de obtener una comprension mas profunda del fenomeno o problema
de investigacion. Dentro de la investigacion mixta se identifica, la investigacion cualitativa,
misma que se centra en comprender vy explorar los sigmificados, experiencias v perspectivas de

los participantes a través de técnicas como la enfrevista, observacion participante o analisis de
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contenido. Por otro lado, la investigacion cuantitativa se centra en la recoleccion y el analisis
de datos numéricos con el fin de establecer relaciones vy realizar conclusiones estadisticas.
{Cueva Luza , Jara Cordova, Arias Gonzales, Flores Limo, & Balmaceda Flores , 2023)

En este contexto, el enfoque de investigacion empleado para la elaboracion del presente plan
de exportacion fue el enfogue mixto, debido a su capacidad de recolectar informacion mas
profunda tanto de factores imfernos como extermos que influyen dentro del proceso de
exportacion. La combinacion de entrevistas vy encuestas cuantitativas posibilitan un analisis
amplio de los requenmientos de la empresa y a con estas bases se genera un guia con estrategias

fundamentadas en evidencia empirica.

2.4 Instrumentos

Enirevista

La entrevista es la tecnica mediante la cual el mvestigador busca obtener informacion de forma
oral y personalizada, dentro de ella se dan los encuentros cara a cara entre el entrevistador vy el
entrevistado, su objetivo es recolectar informacion, tanto objetiva como subjetiva las cuales
desprenden de la observacion del investigador. Para darle validez y fiabilidad se llevo a cabo
una triangulacion en donde s¢ comparo la informacion obtemda en las dos entrevistas. Asi
tambien comparandola con otras teorias.

En el contexte de la presente investigacion para la elaboracion del plan de exportacion. se
empled entrevistas semiestructuradas dingidas al propietario de la empresa exportadora como
al de la empresa importadora (ubicada en Chule). Este instrumento metodologico permitio tener
una comprension ntegral del estado actual de la empresa nacional, en cuanto a términos de
conocimiento de la competencia imternacional, procesos de exportacion y ofros aspectos
relevantes. Asi también, la entrevista aplicada al importador permitié identificar como se¢
desarrolla la industnia chilena, los requerimientos y procedimientos para que el producto
ingrese en el pais de destino. Dentro del Anexe [, se pueden visualizar las entrevistas realizadas

tanto al exportador, como al importador.

Encuesia

La encuesta es una técnica de recoleccion de datos mediante la aplicacion de un cuestionano a
una muestra determinada de entre la poblacion. Mediante las encuestas se puede conocer las
opiniones, actitudes y el comporiamiento de la muesira. Las encuestas estan disefiadas por una



serie de preguntas sobre uno o varios temas que son de importante aplicacion para que obtener
informacion relevante que avuden dentro de la elaboracion del provecto.

El instrumento encuesta para el desarmollo del presente plan, se disefio con un esquema de trece
preguntas, musmas que se aplicaran a los chentes del exportador, se llevara a cabo de manermn
virtual, considerando la distancia geografica entre los paises involucrados. La aplicacion de
esla encuesia liene como objetivo obtener informacion relevante, en cuanto a aspectos como:
la evaluacion de la competencia, la identificacion de la demanda, la precepeion de precios y
otras caracteristicas que complementen la investigacion. La realizacion de este instrumento de

manera virtual facilito la recopilacion de datos de manera eficiente y directa con el cliente.

2.5 Validacion por expertos

Con la finalidad de que la investigacion realizada no solo aporte al desarrollo e
mternacionalizacion de la empresa Villota Artesanias, sino que al mismo tiempo bninde la
oportunidad de que el producto ecuatoriano sea conocido en el mercado intemnacional v se
posicione con renombre en el mercado nacional.

Tomando en cuenta que el presente trabajo de titulacion puede servir como posible fuente de
informacion para futuras generaciones, y considerando que el aporte académico a desarrollarse
es considerado trascendental y fundamental para los pequefios emprendimientos de la localidad
de Otavalo; se ha desarrollado la validacion por expertos sobre los instrumentos de
investigacion que se van a utilizar en el trabajo de utulacion.

Los profesionales considerados para realizar esta validacion, han sido curdadosamente
seleccionados por tener experticia y dominio en los conocimientos teénco-practico requeridos
para generar un trabajo de hitulacion que genere un aporte consistente y primordial para la
comunidad Universitaria, de tal forma a continuacion se¢ dan a conocer los expertos valhidadores
con la respectiva justificacion de su seleccion:

Jorge Mantilla, profesor a tempo completo de la Umversidad de Otavalo v director del area de
investigacion. Se decidio aplicarle la validacion de los instrumentos debido a la experiencia y
conpocimiento especializado en metodologia de la investigacion. La validacion de los
instrumentos bajo la supervision del Ing. Jorge Mantilla, asegura que los métodos de
recoleccion de datos estuvieron alineados de acuerdo a los estandares metodologicos necesanos
para el desarrollo del presente provecto, minimizando posibles sesgos v asegurando la calidad
de los resultados obtemdo.
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Asi también, se aplico la validacion de instrumentos a la Ing. Johanna Morocho, docente del
drea de ciencias empresariales, debido a su amplia expenencia v competencia en ¢l campo
empresarial. Su rol como docente implica un amplio conocimuento del mercado v de las
estrategias efectivas para el desarrollo empresarial, de igual manera su participacion asegurm
que los métodos empleados sean rigurosos y estén alineados con las mepores practicas
académicas y profesionales, contribuyendo asi a la calidad de la informacion recabada para la
elaboracion del presente proyecto.

Finalmente se selecciono al Ing. Alexander Atiencia, experto en comercio extenior debido a su
profundo conocimiente y experiencia en el ambito del comercio internacional. Como
especialista en este campo. ¢l Ing. Alexander Atiencia posee una compresion detallada del
mercado global, las regulaciones comerciales internacionales, v las estrategias efectivas para
ingresar y competir en mercados extranjeros. Su participacion en la validacion de los
instrumentos asegura que los métodos de recoleccion sean adecuados v pertinentes para la
obtencion de nformacion pertinente para las necesidades especificas del provecto de
exportacion, asi mismo aporta en la optimizacion de la calidad del estudio, aporta perspectivas
clave que pueden enriquecer el analisis y la mterpretacion de los resultados obtenidos.

En ¢l Amexe 7, se presentan las validaciones de los expertos.

2.6 Poblacion y muestra

Segun datos proporcionados por el importador en el pais de destino en cuanto a microempresas
que se dedican a la comercializacion de artesanias dentro de la zona existen 7 fenas artesanales
o galpones artesanales como s¢ conoce en ¢l sector, los cuales estan conformados por
aproximadamente 15 artesanos quienes ofertan productos va sean locales, nacionales o
extranjeros en su mayoria elaborados a mano, estos pueden ser desde alimentos naturales,
bisuteria, cosmeéticos ¢laborados a base de matenias pnmas del sector, prendas de vestir de lana
v productos elaborados a base de madera que es uno de sus mayores atractivos. Los locales
comerciales que se dedican a la venta de arfesanias tanto prendas de vestir como adomos
elaborados de distintos matenales son 67 locales, a quienes se los considera como potenciales
clientes en el pais de destino y dentro del capitulo con la finalidad de obtener datos precisos,
evitando sesgar la muestra, se ha tomado a esa poblacion total para aplicar la encuesta
cuantitativa desarrollada, realizando un censo al 100%; por lo que no existe la necesidad de

determinar una muestra aleatoria.
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2.7 Analisis de Resultados

2. 7.1 Cualirativos
Reclutamiento.

Para la recoleccion de datos del presente proyecto, se llevaron a cabo dos entrevistas clave, una
dingida al expoertador ¥ la otra al importador, con la finalidad de presentarles el proyvecto en
curso y los objetivos que se pretenden alcanzar a través del disefio del plan de exportacion, se
coording previamente una fecha y hora conveniente para ambas partes, de esta manera también
se garantizd un ambiente propicio y comodo para la aplicacion de la encuesta y la recoleccion
precisa de los datos requendos. Durante este proceso, se proporciond a ambas partes un
conjunto de preguntas estructuradas, ademas se compartio con los participantes la naturaleza y
el alcance del estudio, asegurando asi una comprension clara de los temas a abordar y los datos

necesarios para la investigacion.

Reflexion sobre el propio investigador.
Para el presente proyecto como investigadora me he fundamentado en las relaciones v la
cercania que manlengo tanto con el importador, como con ¢l exportador; ¢5 importante recalcar
que la facilidad para obtener la informacion del presente trabajo de titulacion se me ha
entregado sin mayor dificultad por la empresa importadora, que ha sido fundada por mas padres
v actualmente se encuentran muy interesados en recibir el producto objeto de estudio, por lo
que ¢l plan de exportacion sera aplicado en el afo 2024 - 2025 conforme los requerimientos
del mercado y la demanda de los consumidores; sin dejar de lado que, la informacion que ha
proporcionado el exportador en la entrevista realizada ha silo fortificada por los afios de
amistad que mantengo con ¢l mismo, facilitando la comunicacion en lo referente a informacion
relacionada con precios v procesos de produccion, que de otro modo por ser susceptible v
confidencial no habria sido conocida abiertamente para generar un documento de aporte

académico como el trabajo de titulacion en cuestion.

Resultados de la investigacion.
Dentro de las entrevistas realizadas se pudo identificar temas especificos como:
a) Situacion actual de la empresa
En cuanto a la situacion actual de las empresas, a través de las entrevistas se logro recabar
informacion que ayuda a complementar el presente estudio. Segiin Lopez (2020), (Lopez A.
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S., 2020), este analisis permite al investigador tener una vision e interpretacion del estado
empresarial, ademas proporciona datos para plantear un analisis DAFO.
En base a la informacion recabada se pudo obtener los siguientes datos las empresas objeto de
estudio cuentan con una trayectona ya consohidada en sus diferentes territorios, ademas a lo
large de los afos han acumulado experiencia que les permite conocer el movimiento del
mercado. Asi también se identificd el segmento de mercado, mismo que se centra en
comerciantes que se dedican a la elaboracion, compra y venia de productos artesanales.

b) Pucon-Chile como mercado objetivo
El mercado objetivo para la exportacion y comercializacion de los porta inciensos de madera
seleccionado fue el pais de Chile, especificamente la ciudad de Pucon. Douglas da Silva define
al mercado objetivo como el conjunto de clientes potenciales, quienes probablemente desean
adquinr o necesitan de los productos v servicios que ofrece determinada empresa. (Silva, 2022)
En este contexto los entrevistados definen a Pucon como un mercado potencial, va que el
mismo cuenta con una gran cantidad de visitantes nacionales y extranjeros quienes no solo
estan interesados en conocer el lugar, si no también adquinr producios como recuerdos o
regalos. A demas a traves de la entrevista con el importador pudimos conocer que achualmente
dentro de la zona los productos elaborados en madera son los mas demandados, desde juguetes
hasta adornos para el hogar.

¢) Competencia Intemacional
A partir de la informacion recabada se determino que el exportador desconoce el movimiento
del mercado chileno. No obstante, el importador proporciona informacion que nos permite
analizar la competencia. Se puede identificar que dentro del mercado de Pucon existe una
competencia directa. ya que varios actores se dedican a la elaboracion de productos a base de
madera entre ellos los porta inciensos, sin embargo, ¢l importador considera que por los
acabados vy detalles que tiene el producto nacional (Ecuador) puede competir favorablemente
v destacarse frente a otros productos del sector loca.

d) Procedimientos y requerimientos para la exportacion
Si una empresa se proyecta a expandir su mercado objetivo a uno intemacional o ampliar la
cartera de productos mediante la importacion es importante que los mismos conozcan los
procedimientos v requenimientos necesarios para llevar a cabo la operacion. Tanto el
impontador como el exportador conocen que uno de los requenmientos necesarios para llevar
a cabo la operacion es la factura comercial, asi también el importador especifico que la madera

debe ser tratada v se debe presentar un certificado de onigen a la aduana en ¢l pais de destino.
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e) Cadena de distribucion en el mercado interacional
Dentro de la cadena de distnbucion mternacional se identificd que el canal empleado es un
canal de distribucion largo, el cual se ha determinado en base a los canales de distribucion
existentes conforme se puede evidenciar eén la siguiente imagen:

Grafico 5. Canales de Distribucion

Este tipo de canal permite una relacion directa v mas sencilla entre el exportador ecuatoriano
v un distnbwdor residente en Chile, lo cual facilita la comercializacion e internacionalizacion
del producto al conecer que ¢l distnbuidor maneja una cartera de clientes fija. leal v constante
por lo que la venta de los porta inciensos de madera se desarrollara a mavor escala para Villota
Artesanias, y brindara la oportunidad de que la artesania nacional se posicione en el mercado
extranjero a traveés de un partner de confianza, el cual brinda como respaldo su imagen v calidad
en el mercado chileno.

Aportes a los objetivos de la investigacion.
La mformacion recabada mediante las entrevistas dirigidas al exportador v al importador ha
posibilitado la obtencion de datos cualitativos de gran profundidad. A través de la aplicacion
de las entrevistas, se logro obtener un conocimiento detallado de las dos empresas involucradas,
en donde se incluyo la obtencion de imformacion como la listona empresanal, el entorno de
mercado en ¢l que operan tanto en ténmnos de produccion como de comercializacion del
producto, los requisitos esenciales para la exportacion e ingreso del producto al mercado
chileno, asi como un analisis de la competencia a nivel nacional e intermacional. Ademas,

permitio conocer la estructura v dinamica de la cadena de distnbucion en el contexto del
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mercado internacional. Esta informacion ha sido fundamental para la comprension de los
factores que influyen en la exportacion ¢ importacion de los productos lo cual a contribudo de

manera positiva en el desarrollo del presente plan de exportacion.

Limitaciones.
La obtencion de datos cualitativos para el presente provecto se realizd mediante la aplicacion
de enirevisias tanto al exportador como el importador, dentro de este contexto se describe las
siguientes limitaciones presentadas en el transcurso del proceso. La dispombilidad de tiempo
por parte del importador, debido a la agenda de ferias a las que asiste durante épocas especificas
del ano. Asi también se debe considerar que puede existir un sesgo con respecto a las respuestas
proporcionadas, ya que estas pueden estar influencias por el afan de reflejar positivamente a la

empresa.

Implicaciones.
El desarrollo de un plan de exportacion tiene vanas implicaciones para futuros trabajos, ya sean
estos trabajos academicos o proyectos empresariales. Mediante las entrevistas generadas se
obtuvo una base de mformacion que permutira el desarrollo del plan de exportacion mismo que
sirve como guia para futuros exportadores o el desamrollo de planes que se adapten a las
necesidades de cada empresa. A demas mediante la informacion proporcionada por los
inferesados s¢ genera una perspectiva mas ampha tanto de la empresa productora como la del

pais de destino, mediante lo cual se proponen soluciones y recomendaciones para las empresas.

2. 7.2 Cuantitativos

Reclutamiento.
Los datos cuantitativos fueron recabados a traves de la aplicacion de encuestas a posibles
compradores potenciales en la ciudad de Pucon-Chile, mismos que fueron identificados v
contactados mediante el importador, quien cuenta con una Lista de chientes quienes actualmente
adquieren otros productos que la empresa oferta dentro de su cartera de productos. En cuanto
a nuevos posibles compradores se los contacto a traveés de los grupos generados por las

asociacionegs de comerciantes existentes en cada feria artesanal, mediante WhatsApp.

Estadisticas ¥ anilisis de datos.
Deseripeion de cada une de las principales resultados
a) Adquisicion actwal de porta-inciensos por negocios
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En la pregunta sobre “actualmente en su negocio, jadquieren porta inciensos de madera?”, se
obtuvo que el 50.7% de negocios encuestados actualmente no adquieren porta Inciensos, en

comparacion con el 49,3% que si lo hace. Estos datos se reflejan en el siguiente grafico.

Grifico 6. Tabulacion pregunta |
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Elaborads por antor:
A continnacion, se detalla las preguntas v las respuestas de los mdividuos que en la primera

pregunta su respuesta fue negativa.

b)) Interes en la adgquisicion de porta inciensos
En la formulacion de la siguiente pregunta “';Le gustaria adquirir porta inciensos de madera
para comercializarios en su negocio?”, misma que fue aplicada para el grupo de personas que
inicialmente respondieron “No™, se obtuvo que el 88.2% si les interesa adguirir ¢l producto, es
decir estan dispuestos a ampliar su cartera de productos con uno nuevo. Por el contrario, el
11.8% de la poblacion no esta interesado de adquinr el producto para comercializarlo en su

negocio, Los datos presentados se visuahzan mediante el grafico adjunto,

Grifico 7. Tabulacion pregunta 2
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Elehorads por autar.
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ol Caracteristicas que motivan la compra del producto

En la formulacion de la pregunta, *;Cual sera la caractenistica mas imporiante que moliva
su compra al adquinr un producto nuevo para su local comercial?”, se obtuvieron los
siguientes datos: el 44.1% de la poblacion consideran v dan valor como la caracteristica
mas importante a la calidad, seguido del 26.5% que expresa que el precio influye en su
decision de compra, el 14.7% valora los disefios que presente ¢l producto es importante v ¢l
restante de la poblacion que representa el 14.7% de la poblacion, selecciono la variable
“otros”, dentro de ella se encontraron respuestas como todas las anteriores 0 ninguno, esta
ulnma generado por los encuestados que no estan interesados en adquinir ¢l producto.

En el siguiente grafico se presenta los tabulados por Formularios de Google.

Grifico 8. Tabulacion pregunta 3
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d) Empaque
“Considera que el empague del porta incienso puede ser un elemento importante para su
comercializacion™, la pregunta antes mencionada, reflejo que el 61,8% de la poblaciin esta
totalmente de acuerdo en la importancia del empaque del porta incienso, el 32.4% solo esta en
de acuerdo v el 5.9% de la poblacion selecciona la opeidn totalmente en desacuerdo, mismos
datos que fueron reflejados por los individuos que en la pregunta dos, respondieron “no™.
A continuacion, se refleja los datos presentados en el sigmente grafico.
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Grifico 9. Tabulacion pregunta 4
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Elaborads por ausar,

el Precio estimado
En la pregunta, *;Qué precio estana dispuesto a pagar por un porta incienso elaborado en
madera? (pesos chilenos). la mayor parte de la poblacion reflejo que el 44.1%, pagaria un
aproximado de 4 D00CLP a 4 300CLEF, ¢l 41,2% estana dispuesto a pagar de entre 4 600CLP a
5 DDOCLP v el restante de la poblacion que representa el 14.7% pagaria un precio de 5 100CLP
en adelante por un porta incienso de madera. A continuacion, se represenia el grafico de los

datos mencionados anteriormente,

Griafico 10. Tabulacion pregunta 3

Chia BT E510TA AHpBEN0 8 Al [or U ports boenas elabaimdo #0 matesT (peds chilenos)

4 crsmmaman

i Do 3000 4 B0
il D 2000 s 500
B L 70 e

Elvebaaracky por auiar
A continuacion, se presentan las preguntas y respuestas proporcionadas por la poblacién que
su respuesta principal fue “S1™.
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I Demanda de porta inciensos actual
La siguiente pregunta planteada en la encuesta fue “;Cual es la cantidad de porta inciensos de
madera que adguiere mensualmente?, en donde se obtuvieron varias respuestas. mismas que
fueron tabuladas y se calculd una la media, a continuacion, se muestra el caleulo realizado,
Total, de respuestas: 33 respuestas
Respuestas consideradas: 32 respuestas
Respuestas descartadas: | respuesta
Unidades adquiridas entre todos los encuestados: 1253
Caleulo:
1253
Er
X =39
El promedio obtemido es de 39, mismo que es considerado como la cantidad promedio en

unidades de porta inciensos que los locales comerciales adquieren anualmente.

gl Ovigen de los porta inciensos
Qué ongen (pais) tienen los porta mciensos de madera que actualmente oferta en su negocio?,
a traves de la pregunta antes mencionada, s¢ conocid que la mavor parte de la demanda de porta
inciensos es satisfecha por la oferta proveniente de Peni y Chile. A continuacion, se presenta
la tabulacion de las respuestas obtenidas por parte de la poblacion, v a demas se puede conocer
el nombre de otros paises de donde también se adquiere el producto.
Tabla 2. Tabulacion de resultados pregunta 7

Pais

Milmero de respuestas

TN = 10

i =g

(-3

f l'.lI lrlI j = ﬁ

Ecuador

=%

Peninsula Ardbiga

Asm

Argentina

Elaborads por ausor.
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f) Precio estimado de la competencia
Con la sigmente pregunta planteada, ©;Cual es el rango de precios dentro del cual se ubica el
valor unitario de la porta inciensos que usted adquiere a su proveedor actualmente? (peso
chileno)”, se refleja que el 42.4% de los comerciantes pagan un valor de 5 100CLP en adelante
por el producto, el 30.3% un valor de 4 000CLP a 4 S00CLP y por ultuno el 27.3% de la
poblacion adquiere los porta inciensos por un valor de 4 600CLP a 5 000CLP. Estos datos se
presentan en el siguiente grafico.

Grifico 11. Tabulacion pregunta £

Lhudd e ol rangs de prediod dentra del el a8 ubics o veles Eneels de lan peea Incieiie qus
usted sdouiere a su prossedor achusimends? (eso chilenn)]

1T rmcasecan
L Nl TR ]
B a0 s Y pen
[ T
Eleborads por avior

i) Caracteristicas que debe tener el prodicto
En respuesta a la siguiente pregunta planteada, *;Cual seria la caracteristica mas imporntante
que motiva su compra para adquirir porta inciensos de madera? (varias respuestas)” se conocio
que el 75.8% de la poblacion considera el precio como principal caracteristica, el 72,7%
considera la calidad como importante, el 66,7% de la poblacion sefala la calidad v el 12% otras
caracteristicas. Estos datos se ven evidenciados en el siguiente grifico.

Grifico 12. Tabulacion pregunta 9
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Elaborads por autor
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B Productos similares

Para las preguntas, “Adicional a los porta inciensos de madera, jadquiere productos similares
elaborado con otra materia prima? e “Indique gque tipo de matenales en porta inciensos
tambien comercializa™ se obtuvieron los sigmentes datos: el 75,8% de la poblacion menciona
que si adguieren porta inciensos en otros materiales diferentes a la madera y el restante de
la poblacion que es el 24,2% solamente adquieren porta inciensos elaborados en madera o
por el contrario no adguieren. Dentro de las personas que volaron si, se ve reflejado que el
48.5% de la poblacion adquieren porta inciensos en ceramica, el 18,2% en aluminio y por
ultimo el 33.3% de la poblacion compra los elaborados a base de: metales precisos, marmol
¥ ninguno quienes respondieron en la pregunta anterior “minguno™.

A continuacion, se representa la tabulacion de los datos mencionados anteriormente.

Grafico 13. Tabulacion pregunta 10,
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Grifico 14. Tabulacion pregunta 11,
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k) Empague
La siguiente pregunta, "Considera que el empaque del porta incienso puede ser un elemento
importante para su comercializacion™, el 66,7% de la poblacion que actualmente adquiere porta
melensos de madera menciona que estan tolalmente de acuerdo con la importancia del empague
del producto, el 27.3% expresa estar de acuerdo y el 6,1% expresa “Ni en acuerdo mi en
desacuerdo”, lo que refleja que para ellos no es una caracteristica importante. Los datos

tabulados se presentan a confinuacion.

Grifico 15. Tabulacion pregunta 12
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{)  Tamario
La tluma pregunta dentro de la herramuenta encuesta ¢s “De acverdo a la demanda de su
negocio, sefiale ;qué tamaiio de porta incienso es el mas comercializado?”. En donde el 60,6%
de la poblacion expresa que el tamaiio mis comercializado de los porta inciensos es el mediano,
seguido del pequeiio segiin expresa el 30,3% de los individuos v el de menor comercializacion

seria ¢l de tamano grande expresado por el 9,1% de la poblacion,

Grifico 16. Tabulacion pregunta 13
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En conclusion, de acuerdo a los datos recabados mediante la encuesta, se pudo identificar dos
grupos de personas, quienes actualmente adguieren el producto, mismo que s¢ representa en
menos de la mitad de la poblacion ¥ quienes no adquieren los porta inciensos de madera. Dentro
de este ultimo dato podemos identificar a un grupo potencial de chientes, va que el 88,2% de la
poblacion que no adguiere actualmente los porta inciensos, si esta interesado en incorporarlo
en su cartera de productos

Con referencia a la poblacion total, se pudo identificar que las caracteristicas mas importanies
v que motivan la compra son la calidad v el precio, sin embargo, no se puede dejar de lado el
disefio del producto. En cuanto al precio que los muevos negocios estan dispuestos a pagar,
podemos 1dentificar los valores entre 4 DOOCLE a 4 SO00CLPE, con relacion al precio que
aciualmente pagan los negocios que va adquieren los productos que es de 5 000 en adelante,
esto nos da a entender como investigadores, que el precio esta en relacion al conocimiento de
la calidad, ¢l diserio, la demanda v otros factores, que presenta el producto.

A demas, mediante la recoleccion de datos se pudo identificar que el cliente potencial, si valora
gue el producto tenga un empague que mejore la presentacion del producto v ademds gue
facilite y asegure el transporte del mismo. Es por esto que en el siguiente capitulo se propondra
que s¢ incorpore los tres tipos de envase.

En cuanto a la demanda del producto, se pudo obtener informacion del promedio de unidades
que los negocios adquieren actualmente, este se refleja en un aproximado de 39 umidades, sin
embargo, al analizar las encuestas individualmente se ve evidenciado que ¢l rango entre uno y
otro negocio en cuanto a la adquisicion del producto es considerable, por lo que se puede
concluir que dentro del sector existen negocios mas grandes v con un mavor poder adquisitivo.
De igual manera, se pudo identificar que el tamafio de porta inclenso mas comercializado es el
medio, ¢s por esto que s¢ propone imciar con la exportacion del tamafio de porta incienso ya
mencionado, con la finalidad de satisfacer las necesidades que el mercado demanda.

Software estadistico empleado.
El software estadistico empleado dentro de la recoleccion de datos tiene la denominacion de
Formularios de Google, esta es una herramienta versatil ofrecida por Google que facilita la
recoleccion v organizacion de datos de manera eficiente v orgamizada. Mediante esta
herramienta se cred ¢l formulano con las preguntas para la aplicacion de la encuesta, va que la
misma no requiere de conocimientos tecnicos avanzados, por el contrano, es de facil uso o
aplicacion. Asi tambien permite personalizar la presentacion con el fin de hacerlo mas atractivo

v relevante para los encuestados.
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Reportar cualquier problema que pueda incidir sobre la validez de los resultados.
Dentro de los problemas presentados en la recoleccion de datos cuantitativos, s¢ reporta gue
existe un sesgo en la informacion, debido a que las preguntas ¢, d v e, estaban destinadas a ser
respondida dnicamente por personas que cumplieran un criterio v condicion especifica. La
condicion establecida fue que en la pregunta b su respuesta debia ser positiva “58i", sin embargo,
no se cumplio la condicion debido a que existio un error en la programacion de la encuesta
online. Una vez revisadas las respuesias una a una, se conoce que existio un sesgo de

informacion por un total de 4 individuos que respondieron el cuestionario sin cumplir las

condiciones predeterminadas.



Capitulo 3:
Plan de exportacion de porta inciensos de madera a Chile

3.1 Resumen Ejecutivo

Objetivo: Exportar porta inciensos elaborados de madera hacia Chile.
Empresa Exportadora: Villota Artesanias

Ubicacion: Otavalo, Imbabura, Ecuador

Periodo: 2024

Producto a Exportar: Porta inciensos de madera

Pais de Origen: Ecuador

3.2 Analisis Situacion Actual

321 Inrerno

Descripeion del Mercado.

Otavalo es considerado el mercado artesanal mas grande del Ecuador y de Sudamérica, este
situado a dos horas de la Capital ecuatoniana, Quito.

Es conocido mundialmente por su poblacion indigena, los Otavalos, una nacionalidad Kichwa
de la Sierra del Ecuador, su plaza tiene la denominacion de “Plaza de Ponchos”, en donde se
puede encontrar una variedad de piezas artesanales provenientes de los alrededores del sector
v de 1gual manera de otras provincias del pais, sin embargo se destaca la presencia de tejidos
elaborados de lana de oveja o alpaca, fabnicados en las comumdades cercanas, asi también se
puede degustar de la gastronomia del sector, (Maresa Center, 2022)

En Otavalo, también se comercializan productos elaborados a base de otros matenales como la
tagua, el hilo, mullos, alambre, madera, entre otros. En la actualidad el mercado interno de las
artesanias de madera, especificamente los porta inciensos fabricados por otavalefios,
representan una propuesta interesante v variada dentro de los productos ofertados en el sector.
Segun los datos recabados mediante los mstrumentos empleados para el presente proyecto, se
conoce que en el sector existen 3 microempresas familiares que actualmente s¢ dedican a la
elaboracion de porta inciensos a base de madera. En cuanto a la demanda del producto en el
sector, especificamente en la fera artesanal de la plaza de los ponchos, se evidencia el interés
por parte de turistas locales v extranjeros quienes buscan recuerdos u obsequios innovadores,

lamativos propios de la zona. Asi también se comercializan en mercados v fenas de vanas
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provincias en diferentes épocas y festividades, de igual manera receptan pedidos de negocios
distribuidos a lo largo del pais durante todo el ano.

Asl como va creciendo la demanda del producto en el medio nacional, también crece la
competencia y es por esto que las empresas necesitan estar en constante innovacion, tanto como

en los disefios, técnicas de marketing y mantener o mejorar la calidad de productos ofertados.

Producto. (Ficha técnica)

El producto seleccionado para el desarrollo del plan de exportacion es el porta inciensos
elaborado en madera. Mismo que esta disefiado por la empresa Villota Artesanias de manera
artesanal. Este producto se distingue por su fabneacion manual en donde se ve evidenciada la
desireza ¥ creatividad de los artesanos de la empresa. Las elaboraciones son cuidadosamente
examinadas una vez terminada su fabricacion. proporcionando asi al consumidor final una
mejor expenencia v permitiéndoles valorar ¢l trabajo manual detras de cada porta inclenso.

El producto ofertado por Villota Artesanias, tiene una presentacion de tres tamafios: pequeiio,
mediano y grande, incorporando en su elaboracion vanos articulos que también son elaborados
de manera artesanal.

En el Aneve 3, se puede observar la ficha técnmica del producte. en donde se da a conocer las
especificaciones del producio y la materia prima que se utiliza para la elaboracion del mismo,

asi como también el flujo de procesos utilizado para la fabncacion del producto.

Situacion Financiera

Fuentes de Financigmiento
La empresa Villota Artesanias opera su negocio utilizando capital propio, es decir financia sus
operaciones y actividades comerciales sin recurnr a préstamos. Esto permute a la empresa
mantener un control directo sobre sus recursos y decisiones empresariales, ademas que mitiga
riesgos financieros asociados con la deuda v mantener una mayor flexibilidad para mvertir en

la expansion del negocio, la mejora del mismo o la innovacion de la cartera de productos.
Costos de Produccidn

Los costos de produccion incluyen tanto la matenia prima, la mano de obra v los cargos

indirectos que intervienen dentro de la fabricacion del producto.
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Tabla 3. Costos de Produccion

COSTOS DE PRODUCCION
UMNIDADES DE
DESCRIPCION prODUCCION | VALORTOTAL | VALOR POR PIEZA
DIRECTOS
MATERIA PRIMA DIRECTA 52,06
MADERA 50 $65,00 51,30
PORCELNA FRIA 430 $15,00 50,03
PINTURA DE AGUA 200 47,50 40,04
LACA 120 523,45 50,20
SELLADOR VERNIN 180 26,50 50,15
PEGAMENTO 200 $3,25 $0,02
TEJAS 800 516,00 50,02
THINNER 120 56,40 50,04
FLORES 200 53,00 50,02
PIEDRAS DE PECERA 35 51,00 50,03
GRANOS 500 $8,00 40,02
VASLAS DE BARRO 1 50,22 50,22
MANO DE OBRA DIRECTA
MANO DE OBRA 480 $200,00 50,42
TOTAL, POR UNIDAD 52,48
INDIRECTOS
MATERIALES INDIRECTOS
CARTON 430 $3,00 40,01
PLASTICO BURBUIA 130 12,00 40,09
CAJA PARA LA PRESENTACION 1 50,25 50,25
OTROS

SERVICIOS BASICOS 480 $12,00 0,025
TOTAL, POR UNIDAD 50,37
COSTO TOTAL POR UMIDAD 2,85

Eloborada por auior.

Capacidad Productiva,

La capacidad productiva de la empresa Villota Artesanias con relacion a la elaboracion de los

porta inciensos de madera es de 40 porta inciensos semanales, estos elaborados en distintos
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tamafios ¥ modelos. Sin embargo, esta cifra puede variar con relacion a la demanda del
mercado, mismo que varia de acverdo a las diferentes fechas del afio. En los meses de febrero,
jumio ¥ noviembre, es en donde se identifica el pico mas alto de produccion, pudiendo llegar a
un total de 120 unidades semanales, esto se encuentra infludo por diversos factores como por
ejemplo las ferias artesanales que se desarrollan en el pais, asi también son las fechas del afio
en donde extranjeros y residentes, visitan con mayor afluencia el sector v buscan articulos que
puedan adguirir como recuerdos o para regalos. Para estas fechas especificas, la micro empresa
genera plazas de trabajo, mismas que tienen el fin de cubnr la demanda nacional v en ciertos
casos la internacional.

Dentro del proceso de produccion cabe recalear que Villota artesanias no solo busca aumentar
el nimero de productos ofertados, si no por el contrario mantener y proporcionar al consumidor
final un producto con acabados de alta calidad ¥ mostrar a través de ellos el trabajo manual

otavalefio y con ello resaltar las arlesanias y representar la cultura de la zona.

Rentabilidad

La rentabilidad de una empresa es un indicador clave de la salud financiera y eficiencia
operativa, esto permate conocer los beneficios que genera una empresa con relacion a sus costos
de operacion. Evaluar la rentabilidad de la empresa ayuda a identificar factores que optimizan
las operaciones para lograr un crecimiento sostenido v rentable.

La rentabilidad de la empresa Villota Artesanias con relacion a sus costos de produccion se
calculan en un 40% para ventas al por mayor, v en relacion a sus ventas por unidad su
rentabilidad aumenta en un 105%

En la tabla 9 se pueden observar loz precios tanto al por mavor y al menor en el mercado

nacional.

3.2.2 Externo
Descripeion del mercado.

Pucon, ubicado en la region de la Araucania al sur de Chile, es reconocido por su majestuoso
volean Villarrica v el lago Villamica, lo cual lo hace un lugar llamativo para visitantes tanto
extranjeros como locales quienes buscan belleza natural para pasar vacaciones va sea solos o
en familia, ademds dentro del sector también existen mercados artesanales que atraen a los
visitantes avidos de productos artesanales iinicos.

El mercado artesanal de Pucon refleja la diversidad cultural existente en chile, a través de sus

artesanias y la incorporacion de técnicas v estilos se puede divisar, las tradicionales de diversas

48



etnias indigenas como los mapuches, lafquenches, entre otros. Asi también ofertan productos
artesanales de paises extranjeros que han sido fabricados de acverdo a los gustos v necesidades
de comerciantes del sector v tienen la misma finalidad de satisfacer al consumidor final. Los
mercados artesanales de Pucon, no solo contnbuyen a la economia local, tambien es un
generador de fuentes de empleo para familias del sector. A demas es un motor importante para
la conservacion v transmision de la identidad cultural chilena.

Pucon cuenta con una poblacion de 28 523 de acuerdo al Gltimo Censo realizado en el afio 2017
{Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, 2024). En cuanto a la economia esta ligada a los
Servicios, cenirada en el furismo y en una parte a la produccion agricoela, ganadera y forestal.
En el siguiente grafico podemos observar como se dividen las actividades economicas dentro
del sector.

Grifice 17. Comuna de Pucon — Distribucion de Actividades Economicas
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Como se pudo observar en el grdfice 16, la mayor parte de actividades econdmicas segin

empresas del sector, el comercio refleja un 79,3%, segin el Registro de Roles y Patentes de la
TNustre Municipalhidad de Pucon dentro de este porcentaje se infegran 206 microempresas, 57
pequefias empresas, 7 medianas empresas v 5 grandes empresas. ( Plan de Desarrollo Comunal
. 8.f, pag. 39)

Competencia.
En Pucon Chile, se pueden encontrar bosques de la zona la lacustre en donde existe una
varnedad de maderas, de tonos v magnificos colores, mismos que sirven como materia prima

para proveer a artesanos para la elaboracion de sus prezas (Pucon, 2018). Como se describia
anteriormente dentro del sector existen 67 locales que ofertan productos antesanales, elaborados

a base de diversos materiales, con la informacion recaba en el capitulo anterior se conocio que,
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si existe una competencia local, va que parte de la demanda de porta inciensos de madera esta
cubierta por la oferta de artesanos locales v de otros provementes de distintos paises. Sin
embargo, se considera que los porta inciensos elaborados en la ciudad de Otavalo-Ecuador
tienen potencial para entrar én el mercado chiléno, ya que los acabados v detalles son diferentes

al de los de la competencia.

Productos Sustitutos.
Se pueden considerar productos similares a una gran vanedad de articulos artesanales y
decorativos que complementan ambientes relajados vy espirituales. Estos se distinguen por su
naturaleza meticulosamente elaborada v su capacidad para evocar sensaciones de calma y
conexion espintual. Enire ellos podemos identificar quemadores de aceite esenciales
elaborados en piedra o ceramica, candelabros elaborados en metales como bronce v hiemro
forjado. Otros productos similares son los soportes para velas tallados en madera o piedra, estos
al igual que los porta inciensos de madera sirven como accesonos decorativos ¥ como
herramientas que promueven un ambiente de paz v bien estar para el hogar o en entornos

ceremoniales.

Tendencia del mercado.
En el mercado de Pucon-Chile, la demanda v oferta de productos fabricados artesanalmente en
madera se ve evidenciada en los distintos lugares comerciales, que iene una cartera extensa de
bienes tallados en madera, en cuanto a la tendencia actual sobre los porta inciensos de madera
es de un tamaiio medio, ya gue representa una demanda creciente por parte de los consumidores
finales, asi mismo los consumidores valoran productos que combinan tanto la buena calidad

con précios accesibles, buscando elementos que complementen espacios con elegancia y
funcionalidad.

Demanda.
En base a la encuesta realizada v tomando en cuenta el analisis de los resultados, se obtuvo un
promedio actual de adquisicion de 39 unidades por negocio comercial, esta cifra hace
referencia a los 32 establecimientos que actualmente adquieren el producto de diversos
proveedores. Dentro de la elaboracion del presente plan de exportacion se considera a esta cifra
como un indicador del numero de unidades de producto que podrian demandar ofros
establecimientos que actualmente no compran porta inciensos de madera, pero s1 estan

interesados en adquirirlo (30 negocios de arfesanias).
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Dentro de este contexto, cabe recalear que las cifras obtenidas tienen tendencia a vanar, debido
a que la demanda cambia de acverdo a los meses del afo, por ejemplo, en los meses de
diciembre, enero y febrero (temporada de verano) v en el mes de julio (vacaciones de invierno),
la demanda presenta un nivel supenor, sin embargo, en los meses restantes la demanda podria
dismanuir hasta en un 70%, dependiendo la afluencia de tunstas en el sector.

Para el presente plan se considera. una proyeccion de participacion en el mercado del 15%
inicialmente, por parte de los porta inciensos elaborados por la empresa Villota Artesanias, es
decir, se pretende proveer del producto a 10 locales comerciales del sector, esto debido a que
se considera que la mitad de los negocios ubicados en el sector ya cuentan con proveedores
fijos, sin embargo la otra mitad de negocios que no adgquieren ¢l producto, s1 estan interesados
en hacerlo, y es a quienes se los consideraria como clientes potenciales.

De tal forma, la demanda a cubnr seria de 390 unidades mensuales de porta inciensos de
madera. Analizando la produccion actual de 480 unidades mensuales, Villota Artesanias esta
en la capacidad de cubrir la demanda internacional, aunque tendrian un restante para ofertar a
la demanda nacional de 90 umdades, es por esto que se propondria aumentar la produceion

para los meses de mayor demanda.

3.3 Logistica y Transporte

Incoterms 2020

Los Incoterms 2020 son térmnos de negociacion que permiten establecer las responsabilidades
tanto del exportador como el importador, dentro de la operacion comercial.

Para el presente plan de exportacion en medio aéreo se estima el uso del Incoterms FCA, es
decir el exportador asumird los costos v la responsabilidad hasta la entrega de la mercaderia en
un lugar estimado, quiere decir que el transporte internacional es responsabilidad del
imporiador.

En cuanto al medio maritimo, se utilizari el témmino en EXW, es decir sera entregado en fabrica.
Esto debido a que el contenedor al ser consolidado, el importador sera el responsable de

designar y realizar la consolidacion con su agencia de confianza,

31



Régimen Aduanero (Exportacion Definitiva (Régimen 40))
La exportacion de porta inciensos de madera hacia chile tienen un fin comercial en el pais de
destino, es por esto que seran despachadas bajo el régimen aduanero de exportacion definitiva.
Este proceso implica que los porta inciensos de madera, una vez ya exportados no podran
retronar al pais de origen, ademas estaran sujetos a la normativa aduanera chilena, deberan
cumplir con todas las regulaciones y requisitos necesanos que exigiere la normativa legal del

pais de destino.

Partida arancelaria
La parida arancelana consiste en una lista enumerada de mercancias ordenadas
sistemdticamente, en grupos en funcion de determinados criterios. Dicha numeracion es
utilizada con el fin de establecer los aranceles aplicables a las operaciones de comercio exterior,
¢s decir. identifica a los productos de acuerdo a sus caracteristicas.
La partida arancelaria designada para el producto “porta inciensos de madera™, es la subpartida
4420.90.00.00. A continuacion en el grafico se puede observar la descripeion de la partida

arancelana asignada.

Grafico 18. Descripcion Arancelaria
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Documentos necesarios para la exportacion
Dentro de los documentos necesanos para una exportacion, tenemos a la declaracion aduanera

de exportacion, misma que s¢ debe presentar conjuntamente con los documentos de

acompanamiento ¥y documentos de soporte.
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Los documentos de acompafamiento son agquellos de control previo v estan desigmados y
detallados en las especificaciones de las subpartidas arancelanas de cada pais. Con respecto a
la partida arancelana 4420.90.00.00, ésta se exime de la presentacion de documentos de control
previo (no tiene restricciones m de ingreso a destino m de salida de ongen). En cuanto a los
documentos de soporte, estos constituiran la base de la informacion de la declaracion aduanera,
dentro de los documentos de soporte se encuentran los documentos de transporte, factura
comercial v el certificado de ongen. Mismos que se detallan a continuacion:

Se presenta el disefio de la factura comercial de exportacion, que se utilizara para llevar a cabo

la operacion comercial de exportacion definitiva (régimen 40).

Grafico 19, Factura Comercial
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Asi también, se presenta el disefio del certificado de origen ecuatonano, el cual esta sujeto al
acuerdo de Complementacion Economica ACETS-0017575. Este certificado de origen se
obtiene mediante el sistema informatico Ecuapasss, con la presentacion de la ficha técnica del
producto a exportarse, documento en el cual se puede venficar el tipo de producto que es v que
al menos un porcentaje de la materia prima utilizada para su elaboracion es nacional { Ecuador).

Grifico 20. Certificado de Origen
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Modo de Transporte (Maritimo) { Aéren)

Los medios de transporte intemacional que se puede emplear para desarrollar la exportacion

del producto perteneciente al presente plan de exportacion, son tanto el transporte maritimo

como ¢l transporte aéreo. Los documentos de transporte dependiendo del medio exigido toma

un nombre diferente, asi: el Bill of Lading o B/L corresponde al transporte maritimo v el Air
Waybill o AWB pertenece al medio aéreo. En el siguiente punto se detallan los costos

dependiendo el medio de transporte.
Costos de Transporte

Tabla 4. Costos Adreos

MATRIZ DE Eﬂﬂnsﬁ.ﬂﬂgp
VALOR UNITARID 5 4,00
UMNIDADES 378
FCA (VALOR TOTAL MERCANCIA) 5 1512,00
FLETE INTERMACIONAL AERED S 908,26
SEGURO (1% PRESUNTIVO) 5 15,12
VALOR EN ADUANA % 2.43538
TRIBUTOS PAIS DE DESTING
VALOR EN ADUANA % 243538
ADVALOREM 30% (CON C.0. 0%) 5 -
VA 19% $ 462,72
VALOR TOTAL DE TRIBUTOS & 462,72
COSTOS ADICIOMALES PAIS DE DESTIND
RETIRO DE AW 5 150,00
HOMNORARIOS AGENTE ADUANERD & 200,00
TRANSPORTELOCALEN CHILE $___ 50,00
GASTOS DE DESPACHO AEREQPUE FI:T{I $ 100,00
TOTAL, COSTOS ADICIOMALES EN DESTING S 500,00
TOTAL, A PAGAR EN DDP
VALOR EN ADUANA 4 243538
VALOR TOTAL TRIBUTOS EN CHILE S 462,72
TOTAL, DE COSTOS ADICIONALES EN DESTINO % 500,00
TOTAL $ 3.398,10
VALOR UNITARIO EN PAIS DE DESTING
VALOR DE PORTA INCIENSD EN CHILE (pequeiio) 5 8,99
UTILIDAD IMPORTADOR 25% POR UNIDAD_ 5 180
PVIP EM PUCON CHILE USD 5 10,79
PVP EN PUCON CHILE CLP 5  10.054
Elaborads por aurar
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Tabla 5. Costos Maritimos

MATRIZ DE COSTOS MARITIMO
VALOR UNITARID 5 4,00
UNIDADES A78
FCA (VALOR TOTAL MERCANCIA) 5 1.512,00
METROS CURICOS 2,16
VALOR DEL METRO CUBICO 5 60,00
FLETE INTERNACIONAL AERED s 129,60
SEGURD (1% PRESUNTIVC) 5 15,12
VALOR EN ADUANA 5 1.656,72
TRIBUTOS PAIS DE DESTIND
VALOR EN ADUANA 5 1.656,72
ADVALOREM 30% (CON C.0. 0%} 5 -
VA 19% 5 314,78
VALOR TOTAL DE TRIBUTOS 5 314,78
COSTOS ADICIOMNALES PAIS DE DESTIND
LIBERACION DEL SWB ] 100,00
HONORARIOS AGENTE ADUANERD 5 200,00
TRANSPORTE LOCAL EN CHILE 5 50,00
DESCONSOUDACION 5 450,00
TOTAL, COSTOS ADICIOMALES EM DESTING s 200,00
TOTAL, A PAGAR EN DDP
VALOR EN ADUANA 5 1.656,72
VALOR TOTAL TRIBUTOS EN CHILE 5 314,78
TOTAL, DE COSTOS ADICIONALES EM DESTING 5 200,00
TOTAL 5 2.771,50
VALOR UNITARIO EN PAIS DE DESTIND
VALOR DE PORTA INCIENSO EN CHILE [pequedio) $ 733
UTILIDAD IMPORTADDR 25% POR UNIDAD 5 147
PVP EN PUCON CHILE USD 5 B.80
PVP EN PUCON CHILE CLP 5 8.200
Elaborads por aufor.

Al realizar las matnices de costos tanto en medio de transporte aéreo v maritimo podemos
observar que existe una diferencia de precios del 10.05% con relacion uno con el otro. Es decir,
se recomienda el uso del medio martimo para que el exportador cuente con una reduccion de
costos ¥ le provea de una mayor competitividad en el mercado extranjero. Sin embargo, hay
que considerar que los tiempos también vanan de acuerdo al medio de transporte empleado.
De forma maritima el tiempo estimado desde el embarque de las mercancias hasta su
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desaduanizacion en el pais de destino es de 20a 25 dias, por el contrario, por via aérea el iempo
estimado es de 5 dias.

Envase v Embalaje

El envase v embalaje para un porta incienso de madera juega un papel importante no solo
porque proporcione proteccion al producto durante el transporte imtermacional, sino que
también es la presentacion del mismo para el consumidor final en el pais de destino.
Idealmente, el producto debe ser empaquetado de manera que garantice su seguridad y
conserve su calidad artesanal durante el proceso logistico.

Actualmente ¢l producto no cuenta con un envase como ftal, sin embargo, para sus envios a
diferentes provincias del pais v envios intemacionales, los porta inciensos de madera son
envueltos con plastico stretch film que se consideraria el envase primario y posteriormente
embalados cuidadosamente dentro de una caja para su exportacion o envios a nivel nacional.
Sin embargo, dentro del presente plan se propone emplear la siguiente aplicacion de envases y
embalaje:

Tabla 6. Embalajes Propuesios

| Plastico burbuja

Embalaje primario
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Caja individual para cada producto

Embalaje secundario

(Anexo 2) o : @
P

| Caja master

Y ’
Embalaje terciario i’

Elvborads por avkar

Se ha propuesto estos tres tipos de embalajes. plastico burbuja como embalaje primario con
la finalhdad de brindar una mayor proteccion al producto en el transporte mtemacional; el
embalaje secundario es propuesto para incorporar una caja individual con disefio para cada
porta incienso, con la finalidad de que este empaque proporcione mayor segundad al producto,
asi también mediante este se pretende otorgar informacion sobre el producto, como dar a
conocer la marca, el orgen v la representacion del mismo, en el diseno de este embalaje se
incorpora un plus que da un distintivo y realee al producto a comercializarse: y por ultimo el
embalaje terciario, tiene la finalidad de agrupar, apilar facilmente v proteger las multiples
unidades de productos individuales con el fin de facilitar el manejo de grandes volimenes de

productos en el transporte internacional y en el almacenamiento del mismo.

Unidad de carga eficiente
El comercio mternacional tiene ansias que deben priorizarse para lograr el desarrollo adecuado
de una exportacion v muchoe mas de su logistica directa e inversa asi como la optimizacion
tanto de costos como de tempos, es por ello que las unidades de carga ehicientes “UCE™ son

importantes para que el transporte de una mercancia se lo haga con eficiencia vy eficacia;
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potenciando la seguridad de la carga v garantizando la calidad del producto que el importador
va a recibir al final de la cadena logistica directa.

Para el presente plan de exporiacion es recomendable considerar la creacion de unidades de
carga eficientes que potencialicen la imagen del exportador ecuatoriano en el mercado
internacional, realzando el envase del producto exportado, que conforme las siguientes tablas
se puede evidenciar en la creacion de una UCE para el producto objeto de estudio “porta
inciensos de madera™ lo 1deal es hacerlo en cajas con 27 unidades de producto cada una, de tal

forma:

Tabla 7. Medidas envase y embalaje

Medidas del producto con empaque Medidas del embalaje terciario
Alto 17 Alro 51
Ancho 12,5 Ancho 32,5

Enborady por aiior

Grafico 21. Grafico del envase v embalaje

Unidad de Carga
Eficiente
*27 hox™
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Peso

Con relacion a la umidad de carga eficiente presentada antenormente, se presenta el peso del
producto detallado de acuerdo a su embalaje

Tabla 8. Pesos

Embalaje Primario 0.36kg

 Embalaje Secundario | 0.40kg

Embalaje Terciario 10.8kg
3.4 Costos de Transaccion
Exportacidn Ecuador
Tabla 9. Precio de compra por unidad v total.

Peso Chileno Dolar

Precio en el mercado nacional

(FVF)

Pequeno: 6 524 CLP
Mediano: 8 854CLP
Grande: 14 912CLP

Pequeno: 7,00USD
Mediano: 9,50U5D
Grande: 16,00USD

Precio en el mercado nacional al

por mayor

Peso Chileno

Pequedio: 3 728 CLP
Mediano: 5 592CLP
Grande: 10 252CLP

Dalar

Pequenio: 4,00U5D
Mediano: 6,00U8D
Grande: 11,00USD

Precio internacional a
distribuidor

5 000CLP en adelante

5. 20051 en adelante

El precio considerado para venta del dolar por el Banco Estado de chile al 24 de julio 2024, es

de 962 y el precio de compra 932, como se refleja la siguiente imagen.




Griflco 22. Indicadores Econdomicos

® [ndicadores Econdémicos
[al 247072004}

Indicadores

uE ' 4 37,368,635

UTH | # 65.967,00
I _IE | 20908, 77
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. mi—-!-u—rh | § 0,00
 Dilar Dbasrvado | 5 349,10
| Délar Vendedar BancoEstado £ 962,00

Délar Compradar BanceEsiada ' 131200 | AN
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Eperzs de Trabaje INE

Eparis de Trabejs U, CHILE

Eexmmedes INE

Basamides U, CHILE

Elabormdo por smor

Faemte: https:/ wnw bancoestado ol bamcoe siado/mdice secomomicos indicadores asp

En cuanto a los precios en el mercado nacional que se observa en la Grifiee 21, la informacion
fue obtenida mediante el dueiio de la empresa Villota Artesanias, por el contrano, el precio
internacional fue obtenido mediante las encuestas realizadas a los clientes potenciales quienes
cumplen con la condicion que verifica que actualmente si adquieren porta inciensos de madera,

por ende, proporcionan informacion de acuerdo al precio que pagan a sus proveedores.

3.6 Gestion de Riesgos

La gestion de riesgos es fundamental en cualquier orgamzacion, especialmente en el contexto
dinamico y globalizado del comercio actual. Consiste en identificar, evaluar ¥ responder de
manera efectiva a los riesgos que podnan afectar ¢l logro de los objelivos estrategicos. Este
proceso no solo busca minimizar pérdidas potenciales, sino también aprovechar oportunidades

emergentes.

Riesgos Logisiicos

Dentro de los nesgos logisticos se identifican, riesgos en el transporte que incluven demoras
en €l envido v dafos durante el transito. Asi también la infraestructura que implica las
condiciones de las carrétas tanlo en ongen como destno, ademas la delincuencia en ¢l
transporte por carretera
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Riesgos Regulatorios

En cuanto a riesgos regulatorios se deben considerar las normativas tanto de exportacion como
las de importacion, esto incluye permisos, certificaciones y otros documentos requernidos tanto
al momento de salida de la mércancia en el pais de ongen como ¢l momento eéntrada

{nacionalizacion) en el pais de destino.

Riespos Financieros

Se identifica como riesgo financiero, los problemas en las condiciones de pago y credito que
pueden afectar los flujos de caja. Asi mismo, el tipo de cambio internacional juega un papel
importante en el momento de las negociaciones, debido a esto es importante considerar que las
vanaciones en los tipos de cambio pueden afectar significativamente los costos vy la
competitividad de las empresas.

3.7 Estrategias de mitigacion

Estrategias Logisiicas
Seleccionar transportistas confiables v con expenencia, asi también establecer un acuerdo

seguro v equitativo para las partes.

Estrategias Regulatorias
Revisar los requenimientos tanto en pais de salida como en pais de destine o en su efecto

contratar un agente de aduana o consultor con experiencia en envios hacia chile.

Estrategias Financieras

Establecer condiciones de pago claras y ufilizar mecanismos de seguridad como la carta de
crédito con la finalidad de asegurar el pago en las transacciones comerciales. De 1gual manera
con relacion al cambio de divisas es importante establecer condiciones dentro del contrato que

ayuden a mitigar el nesgo cambiario.

3.8 Flujograma de exportacion

La exportacion es un proceso sencillo, aungue muchas veces puede tener un grado de

complejidad para quien no ha incursionado constantemente en su generacion; en este proceso
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se involucran multiples actores y etapas. El fluppgrama detallado a continuacion, se encuentra
dividido en dos secciones para una mejor visualizacion vy facilitar su entendimiento, ofrece una
representacion detallada de esta “confusa™ pero hermosa cadena logistica. Abordando asi desde
la seleccion del cliente v el pais de destino hasta log responsables v momentos para la gestion
de la documentacion y el transporte, cada fase del proceso se encuentra debidamente
representada.

Se ha desarrollado este recurso invaluable para facilitar el entendimiento del futuro profesional
del comercio exterior que utilice el presente trabajo de titulacion como fuente de informacion,
asi como para que ¢l importador ¥ exportador implicados en el presente plan de exportacion
conozcan el proceso v las particulanidades del mismo; va que el comprender las interrelaciones
entre los distintos participantes permitird garantizar el cumplimiento de todas las normativas
aduaneras y comerciales, ¥ de esta forma ¢l producto nacional exportado podra llegar en las
condiciones optimas al destino esperado, accion desarrollada en el menor tiempo posible,
optimizando costos v gastos, ¥ generando una rentabilidad tanto para el exportador del Ecuador
como al importador (distnibuidor) en Chile; pretendiendo que todo el contexto de exportacion,
las responsabihidad. acciones, decisiones, opciones v posibles errores se¢ prevean, conozcan,
estudien v generen una conclusion para desarrollar todo el proceso logistico de envios

mnternacionales de manera exitosa.

Este flujograma de exportacion propuesto por la autora, constituye una contribucion onginal a
la investigacion realizada en el campo del comercio extenor; debido a que el desarrollo de un
modelo detallado v personalizado a la realidad de las empresas objetos de estudio; la
investigadora ha buscado llenar un vacio en la literatura existente y ofrecer una herrmamienta
prictica para los actores directos y de una manera indirecta para las empresas exportadoras.
Este recursoe grafico no solo facilita la comprension del proceso logistico, sine que también

sirve como base para futuras investigaciones v desarrollos en el drea.
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Grifico 23. Flujograma de proceso de exportacion
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Conclusiones

En conclusion, mediante la revision de los conceptos tedricos en el ambito de la
exportacion, intemacionalizacion y negocios internacionales, se ha logrado
establecer una base sohida para entender v desarrollar ¢l plan de exportacion de
porta inciensos de madera desde Ecuador a Chile.

Mediante el analisis de los resultados obtenidos a traveés de las herramientas e
instrumentos metodoldgicos, se concluye que la empresa exportadora desempefia
un sohido desenvolvimiento en téermunos de cahidad, disefos v capacidad
productiva.

Con la elaboracion del plan de exportacion se ha podido conocer cudles son los
requerimientos vy procesos minimos que los actores deben seguir para efectivizar
una venta en el extranjero; esto asegura que el proceso se lleve a cabo de manera
adecuada v exitosa, permitiendo asi que ¢l producto a futuro s¢ de a conocer en

exterior.
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Becomendaciones

Se recomienda socializar el presente plan de exportacion tanto al exportador como
al importador, con el fin de que las partes tengan una comprension detallada del
plan, sus objetivos v los procedimientos propuestos,

Se recomienda el uso del medio maritimo para la exportacion de los porta
inciensos de madera, va que permite que el producto tenga un mejor precio en el

mercado extranjero, es decir, que sea mas competitivo,
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Anexos

Anexo 1

ENTREVISTAS

Perfil de la persona a quien esta dirigida la entrevista

Propietario de la empresa (Exportador)

FPreguntas

1.

c. B

2 Como describiria la situacion actual de su empresa?

Actualmente estamos trabajando en lo que son los porta nciensos, en donde
representamos [lo que son) las tradiciones todo lo que es tipico y nacional,
También elaboramos lo que es la bisuteria, elaboramos las pulseras, las manillas
tambien elaboramos collares que también son hechos a manos v con matenales
buencs. Pero como le explicaba ahonita por el momento mas estamos
sobresaliendo en los porta inciensos, también hay casitas o fachadas que quedarian
muy bien con lo que estamos con los porta Inciensos.

:Ha realizado exportaciones en los dltimos 5 afos?

51 hemos estado exportando por intermediaros, [hemos estado exportando asi una
cantidad], mas o menos como unas 50 prezas cada 6 meses.

2 Cuales son los principales destinos de esas exportaciones?

Claro, hemos enviado hace unos [pienso que hace unos]. Hemos enviado a estados
unidos hasta donde tengo entendido es chicago porque alla también tienén una
distribuidora. De ahi también tenemos igual unos conocidos que han enviado o se
han llevado perdon a Europa, pero el destino no conozeo bien, pero esta entre
Alemania ¢ Italia porque ellos viajan mucho se van mmmandao, pero igual por ferias.
Brasil también créame que alla si hay, tengo un amigo que se llevo.

2 Qué objetivos pretende alcanzar la empresa al aumentar la exportacion de
sus productos?

Pues yo pienso que si nosotros exportamos nuestros productos al extranjero
tendriamos un poquito mas de lo que es economicamente las ganancias y si nos
basamos a lo que es los productos nacionales, damos a conocer lo que es las
tradiciones, la cultura que llevamos aca a mvel nacional del ecuador v con eso se
daria a conocer la tradicion v la cultura y mis que todo gue se sepa que aca también

hay mucha artesania de por medio,
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T.

10.

2 Como evalia la competencia internacional?

Pues plenso que como no tengo ninguna referencia v no he estado en esos lugares
pues no tengo ningun conocimiento acerca de la artesama de otros lugares por el
momento o,

o Cuales son las caracteristicas que permiten diferenciar a su producto de los
existentes en mercados internacionales? (En este caso seria de los mercados
nacionales ya que desconocemos el internacional)

Pues yo pienso que lo que mas diferenciaria de otros productos a mi artesania seria
que yo no solo trabajo con la madera, s1 no también trabajo con ¢l barro. El barro
también es nacional, algo nuestro que 1gual se hace a mano, inchiso tambien
hacemos los accesorios los pequeiios accesonos en porcelanato fria que la verdad
tambien es un poco comphicada moldear, tode pintado a mano, nada mecamico.
Entonces pienso que esos pequefios detalles ayudan bastante a diferenciar en lo
que es nuestra artesania.

20ué mercado ha seleccionado para la exportacion de su producta? ; Porqué?
Pues en el momento hemos seleccionado lo que es chile porque alla tenemos vanas
amistadas, las cuales nos han informado que nuestro producto alla si puede tener
una buena acogida, va que todo es como le digo nactonal ¥ aqui en lodo lo que es
Sudamérica pues todo el mundo conocemos lo que es las tradiciones, lo que
celebramos aqui.

JConoce los requerimientos v procedimientos que se deben realizar para
concretar una exportacion?

Pues la verdad desconozco acerca de la exportacion.

Entiende los requerimientos en cuanto a las regulaciones que se deben
cumplir para que el producto pueda ser exportado.

Por el momento nosotros estamos trabajando solo con el RIMPE porque nosotros
el, ese del artesano calhificado no nos conviene a nosotros

2 Como mediria si el producto ha sido aceptado en ¢l mercado extranjero?
Pues yo pienso que, mediante la compra v venta del producto, con el aumento del

pedido del producto.
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Perfil de la persona a quien esti divigida la entrevista

Propietario de la empresa (Importador)

Preguntas

1.

2,

Cuénteme un poco sobre su empresa, historia, ubicacion y segmento en el que
se¢ enfoca.

Buenas tardes, bueno nosotros acerca de mi empresa quiero comunicarle que
nosotros trabajamos mas de treinta afios aqui en Chile, vo exporto de diferentes
lugares todo lo gue es arlesanias y trabajamos de norte a sur en todo Chile.
Nosotros ¢stamos mas ubicados, la bodega pnncipal es aqui en la quinta region es
Valparaiso, entonces es alla en donde tengo mas acceso a la naviera que llega por
es0 estoy radicada en si en Valparaiso.

. De su experiencia, como evaluaria la competencia existente en la industria
chilena para las artesanias de madera?

Bueno chile en este caso de la competencia pues vo diria que chile tiene mucha
madera, arboles en si. Chile exporta también la madera, pero en mu ¢aso como
trabajo tantos aios alla vo me he dado cuenta que de la cual hay un lugar que se
llama Pucon en donde sacan vanedad de artesanias de madera, perol..) claro
también son bonito ¥ todo, pero para poder competir nosotros alla con chile yo he
visto aqui en ecuador este que son muy bonito, osea mas que todo el tallado que
tiene v los terminados, entonces eso. En cambio, en chile es mas rustico el
terminado de la madera, es mas artesanal lo que ellos hacen, en cambio aca en
ecuador la madera aqui lo hacen detalladamente elaborada, de cada cosa que lo
hacen, lo hacen con pinturas, disefios y todo eso hace que pueda competir alla en
chile, entonces le puede gustar mas a mnstas que legan en el verano, en s les
gusta muchoe lo que és todo en madera de agqui de ecuador.

2 Cuailes son las caracteristicas que debe cumplir una artesania de madera
para entrar en el mercado chileno?

Bueno en si, 51 hablamos de la importacion de madera para entrar a Chile, siempre
ha sido de que la madera agui en el ecuador tiene que ser, tiene que ser enviada
haciendo un tratado bien, especialmente porque verifican que no tengan hongos y

€585 Cosas que vienen én la madera, nada mas.
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4.

2 Qué medidas toma para garantizar la calldad de los productos que Importa
v ofrece al usuario chileno?

Nosolros seleccionamos a nuestros proveedores por recomendaciones, ademas
cuando nuestro producto llega a chile venficamos que no haya sufrido ningtn
desperfecto en el transporte.

JConoce los requerimientos que debe cumplir el producto para ser
importado?

Bueno como le decia antes, si hablamos de madera en si tiene que venir bien
tratada para quée pueda ingresar al pais de chile v debe tener el cenificado de ongen
v la factura de exportacion.

En cuanto a la comercializacion de porta inciensos de madera, Jen qué
mercado en especifico desea promocionar (posicionar o comercializar) el
producto’?

Bueno, si hablamos en madera la madera en si es muy vendida, les gusta mucho a
los turisticas es en Pucon. alla llegan demasiado turistas extranjeros tanto como
chilenos mismos que vienen del norte, como Pucon se encuentra hacia el sur,
entonces la gente viene del norte tambien y también viene los extranjeros muchos
s¢ quedan en la cudad de Pucon entonces por esa razon Pucon veo que ¢s una
ciudad en donde se puede salir la madera y sale no, de lo que es la artesania y de
lo que ellos hacen también al igual que la exportacion que se hace alla le gusta
mucho.

2Cuil es el canal de distribucion para el producto en el pais de destino?
Bueno en si llega para la cindad de Valparaiso, es el puerto de ahi una vez llegado
nosotros nos dedicamos a repartirles de norte a sur a todos nuestros proveedores.
2 Cudl es el porcentaje de ganancia que tiene estimado para el producto?
Nosotros dependiendo el producto en si nos marginamos al 25 y 30 porciento yva
que nosofros somos exportadores v trabajamos al por mayor, en 51 ganamos

solamente un 25 y 30 porciento con el fin de terminar lo mas pronto posible.
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Anexo 2

‘.{Q UESTY LM SI2ALD [HE

OTAVALO

Torbres p wonder ov da ddyerssdad

Carta e Valliackin
Yo, Joerge [evid MaptiBa Selgede, tioalar ok Jo cddula de deatidsd Mo,
10031 12138, prafesan o nempo complete de Ll cmrcra de Comercio Exlenior,
miedeante la presemie hl-'.i.! conElag e el selmimoento enfievista ol beada pra el
desanollo del Proyectn de Tetnlacidn: Man de expuritacein e ot e o

madern bacia Pocan-Chile.

- Nombres y Apeliides NG, de céilula
-‘_l':a'h:ﬁil.-:u-t ‘Lﬁﬂrﬁww.‘t‘nmja == 103128319

Reime los iequisi ios sulicienies ¥ neccsatios paas so oo idenados silidos, ¥, yeoe
lo tanloe, aptos para scr aphicados en < lopre de los objelives proprucstos que sc
plasstesn. de acuerdo con el sigaiciste deralle.

[ Aluy Liueni
Ei%a al 20%

I e s ﬁll-!.
al Bl %

Aaeptalile
40%% al 60t

Defctente
104

I Eems

Fasclente
S1%% al 1Taets

Conpgruencla
ile [Temn

dum prll toall ale

contcnldos
Redacclon

ale flems

..._
i

I

|

Clarhtud e
prrecilidn

[ Pertinencla

Promedio de la valoracion: 1005

Observaciones yo comaeniar| os:

g
v
v
e
v

Para Ia conslancia del precente, se fimnnen Ineridad de Otavalo, a los 08 dias delaes ofe pbio &1 afio

2024,

ez
Fema S

Jorge David Manlilla Salgado
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LNV ERSIDAL 16

OTAVALO

I abrer ¢ aaidar ea fa dicerirdad

Caria de Valhlucl i
W, Jurpe Dowid Manlills Salpsdo, ldular de la e&dola -ll': slenitislad Mo,
1003438, pmofesor o lengpo congleto de b enmera de Cowsercio Exterior,
meclianie ba preseute hago coaslar que cf nstiumenie enkevinta wilizado paa
desarelle del Frovecle de Tamdocidn: Plan de expantacida de poila peiised e
wadera hacia Puedo Chole

Nombives y Aprllide N ale cidlula

Ghywslome Dayana Sepovia Concjo 1003128319

Tedme los pequisitos sulicwibes ¥ necesaiios paa w1 oonwdeados vilades, y, e
I Lant, apios para ser aplicados en of lego de Jos eljelives propuestos que sc
|l-|m|l:|::m_¢l;: acucidas con el I.-IH.III:IIH: detalle.

Henm T T Defielente | Ageptalde | Buene £1% | Muy baens | Excclente
A 40% al W% | al BATS £1%e al 0% | 91% al 100%

ﬂnnp‘l‘ull'ltﬁ.- %
de itens

Amplliud ide I |
comntenldos

_ﬂ;ﬁcr]in

ile [lemid

prechdon '

[ Pertlnencla |

%

| X

Claridad  de | = )‘/
X

Promedic de la valoracidn: ! 1D0%

Observaciones yfo comentarios:

Pao In convtancin del pieseate, s fomna en Ia civdacl de Oiavalo, @ bos 08 dinsdel mes de julio del ato
024,

Tzl

Jorge Dawd Mantdla Salgado
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UMIVIIESIDAL IR

OTAVALO

foabept 1 prpden e fa doaariedad

Carta de Valkitaclin
Yo, Jogge Davad Maanpllay Salpads, timilis e la edbala ade adspinlad Ko
100X 02438, pwofeor 2 twanpe complele de In carcen de Camercio Eaporir,
mechante [a presente bugo conviar que ¢l astrunkenta encuesta wilizado para <l
desammullo del Proyecia de Tindiseidn Plus de exporiacian fe porta incwemsos e
edess hagin Pucdae-Clale,

) P3RS 1D

Neambres y Apeidon ™ dle cevlula _
Ghyssloie Dayans Sepovia Conepo ' )

Remme los redquissng sufizientes ¥ Bocesanios paza sor consaderacos vilidos, v, por
lo 1anto, aplos s se1 splhicades e el loato de fos ohjelives PIGPHCINS qUe 56
plantean, de scwenlocon o spnente delalle.

ltems Diefichente Aceplalele Nuenw 1% | Muy bocne | Escelente
0% A% al 0% | ol Kb Hi®eal P0% | D1%% al 100%%

‘Congrucncla
e items I
Aoupifud gle
eonienddos

s e — |

Metacelin

deilen l
Clardad e

prelskon [
Pertlnenda |

|
PP

Promedio de lavaloracion:  / 100%

Observaciones yo comentarios:

Para lacousiancia del presende, se firmua en ba ciudad de Otavalo, a los 08 dias del pees dz jodio del 2iio
20,

e
""FFIrma S

Jorga David Mantila Salgado



UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres y vaidar en fa diverridad

Carta de Validacion
Yo, Johanna Elizabeth Morocho Terdn, titular de la cédula de identidad No.
1003157227, profesora de la Facultad de Ciencins Empresariales, mediante la
presente hago constar que ¢l instrumento encuesta utilizado para el desarrollo del
Proyecto de Titulacién: Plan de exportacion de porta inciensos de madera hacia
Pucén-Chile.

2 rerom

Nombres y Apellidos NO. de céduln

_Gh}rﬂlr:imb Davana Segovia Conejo I0O3 128319

Redne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados vilidos, y, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean,
de acuerdo con ¢l siguiente detalle.

" items Deficiente | Aceptable Bucno 61%% | Muy bueno | Excelenie
! 20% 40% al 60% | al 80% 1% al 90% | 91% al 100%
Congruencia '
| de items 7
| Amplitud de
e
contenidos
| Redaceidn |
' i
de items .
| Claridad  de '
recisidn | - v
Pertinencia | - v

Promedio de la valoraciéon: i 7 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 08 dias del mes de
julio del afio 2024




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Lsbres vy wmidos en fa drversddad

Carta de Validacion

Yo, Johanna Elizabeth Morocho Terdn, titular de la céduln de identidad No.
1003157227, profesora de la Facultad de Cicncias Empresariales, medianie [n

presente hago constar que el instrumento entrevista utilizado para ¢l desarrollo del

Proyecto de Titulacién: Plan de exportacion de porta inciensos de madera hacia

Pucdn-Chile.

Nombres v Apellidos

NO. de cédula

Ghyssleine Dayana Scgovia Concjo

1003128319

Redne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados vilidos, y, por lo

tanto, aptos para ser aplicados en ¢l logro de los objetivos propuestos que se plantean,

de acuerdo con el siguiente detalle.

ftems Deficiente | Aceptable | Rueno 61% | Muy bueno | Excelente
0% 0% al 60% | al 80% BI1% al 0% | 91%s al 100%:
Congruencia
de items = -
Armplined de
B

contenidos
Redaecidn
de items 4
Claridad  de
precision -

| Pertinencia o

Promedio de la valoracién: 9] / 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 09 diss del mes de

Julio del afo 2024

Irm.
Johanna Elizabeth Morocho Teran.




UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

Libres 3 anides en fa diversidad

Carta de Validacion
Yo, Johanna Elizabeth Morocho Terin, titular de la cédula de identidad No. 1003157227, profesora
de la Facultad de Ciencias Empresariales, mediante la presente hago constar que el instrumento
entrevista utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacion: Plan de exportacion de porta
inciensos de madera hacia Pucén-Chile.

| Nombres y Apellidos NO. de cédula
Ghyssleine Dayana Segovia Congjo 1003128319
Retne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados vilidos, y, por lo tanto, apios para

ser aplicados en el Jogro de los objetivos propucstos que se plantean, de acucrdo con el siguiente

detalle.
ftems Deficiente Aceptubile Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
-~ 0% 40% al 60% | al 80% 31% al 90% | 91% al 1% |
Congruencia
o

de ftems
Amplited de

A '
contenicos =
Redwecion
de ilems ¢
Claridad  de
precisidn ¥
Pertinencia il

Promedio de la valoracion: 3]/ 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 08 dias del mes de julio del afio
2024

Johanna Elizabath Morocho Terdn
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UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

[.ibres v waidss var fa diversidad

Carta de Validacion
Yo, Edgar Alexander Atiencia Collaguazo, titular de la cédula de identidad No. 1716562846, experto
en el 4rea de Comercio Exterior, mediante la presente hago constar que el instrumento entrevista
utilizado para el desarrollo del Provecto de Titulacion: Plan de exportacion de porta inciensos de
maslera hacia Pucon-Chile.

Nombres y Apellidos N, de cédula
Gihyssleine Dayvana Segovia Congjo 1003128319 |
Redme los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados vilidos, v, por lo tanto, aptos para

ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean, de acuerdo con el siguiente
detalle.

Ttems Deficicnte | Aceptable Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
20%a 407G al 60% | al B0 B1% al 90% | 91% al 100M%%

X

Congruencin

de items
Amplitud de

<

contenidos
Redaceion
de items K’

Claridad  de " ;(,"'

precision
Pertinencia

Promedio de la valoracién: 7 100%

%,

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Ciavalo, a los 09 diss del mes de julio del afio
2024

Firma.
Edgar Alexander Atiencia Collaguazo



UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

.l'|[lri'J ¥ umider r@ fg .t.'!'.hr'n'.lr.'.l"ﬁ'.n"

Carta de Yalidaciom

Yo, Edgar Alexander Atiencia Collaguazo, titular de ln cédula de identidad No.
1716562846, experto en el drea de Comercio Exterior, mediante la presente hago
constar que el instrumento entrevista utilizado para el desarrollo del Prpyvecio de
Titulacion: Plan de exportaciin de pona inciensos de madera hacia Pucdn-Chile,

Nombres v Apellidos NO. de cédula

Ghyssleine Dayana Segovia Congjo 1003128319

Reane los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados validos, y, por lo
tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuesios que se plantean,
de acuerdo con el siguiente detalle.

liems Deficiente | Aceptable Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
20%% J0% al 60% | al 50% B1% al 90%: | 9196 al 100%
Congrocncis
-
die items
Amplitud de
contenidos = . X
Redaccidn
de items "H"
Claridad  de | e,
precisiin |
Pertineneia | u

Promedio de la valoracién: / 100%

Observaciones y/o comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo, a los 09 dias del mes de
julio del afo 2024

Edgar Alexander Afiencia Collaguazo.
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UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

[.ilipes y wnidoer e S direridad

Carta de Validacion
Yo, Edgar Alexander Atiencia Collaguazo, titular de la cédula de identidad No. 1716562846, experto
en el drea de Comercio Exterior, mediante la presente hago constar que el mstrumento encuesla
utilizado para el desarrollo del Provecto de Titulacién: Plan de exportacion de porta inciensos de
madera hacia Pucon-Chile.

Nombres y Apellidos NO, de cédula
Ghyssleine Davana Segovia Conejo 1003128319
Redine los requisitos suficientes v necesarios para ser considerados vélidos, v, por lo tanto, aptos para

ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que se plantean, de acuerdo con el siguiente

detalle.

ltems Deficiente | Aceptable Bueno 61% | Muy bueno | Excelente
0% S0% al 0% | al B0% B1% al 90% | %1% al 100%
Congruencia
de items _—a ] ')c’:_
Amplitud de
: *,
contenidos
Hedaceidn
e

de items
Claridad e

b4
precisiin
Pertinencia W

Promedio de la valoracidn:  / 100%

Observaciones ylo comentarios:

Para la constancia del presente, se firma en la ciudad de Otavalo. a bos 09 dins del mes de julio del afo
2024

Firma.
Edgar Alexander Atiencia Collaguazo



Anexo 3

FICHA TECNICA
Datos del autor
Auror Ghyssleine Dayana Segovia Conejo
| Recurso tecnoldgice Microsoft Word Office
e fa et Dayannsegoyiad 3 gmail com
| Referencias Datos obtenidos mediante ¢l exportador v
silios web
Generalidades
Nowrbre del Producin | Porta incienzos de madera
Faortu
Especificaciones Tamagia Fegjeieiio Al 16em
Féo oS Ancho: Hlem
Larao: [0vm
Mediana Al 21em
Ancho: 15,5¢m
Largo: ¥cm
Crrancle Ao 20.5¢m
Ancho: 22.5¢m
Largo: %m
Peso Pegeeio 0.35kg
Mediano 0.52ke
Crrermeke 0.R2ke
Funcipmalidad Soporie para INCIensos
Elemento de decomcion
Porta llaves
Cicla de Wida Se puede desenibe en etapas:
+  Disedio v fabricacidn
+  [Distribucidn vy comercializacitn
#  Llso v mamenimienio
*  Fin de vida il
# Reutilizacion o reciclaje




MATERIA PRIMA

Madera
Foto
_Origen Ecuador
Especificaciones téenicas Crrosor dmm Ymm
Medidas {metros) 180 x LEDx
244 244
Porcelana Fria
Foto
Owrigen Ecuador
Marca Drannca
Generalidades No toxico, | 0% seguro.
Perfecto para modelar; esculturas, recucrdos,
forrados en espuma fex, lpums sobre maders,
vidrio, acrilico o metal
Secado al contacte con el aire
Tejas
Foto
Orisen Ecuador (Elaboradas por ¢l exporiador)
Composicin Bamo
Medidas Longiiud: 3, 7cm

Ancho: 2.3cm




uca “decoriac™

Fotn
Origen Ecuador
Serie EDDA{acabado transparente Brillante)
Norma NTE INEN 2284-2014 B
Generalidades Condiciones de Conservar la laca en ¢l
almacenamiento envase cerrado, en un
lugar seco v ventilado
Usos Acabado para
superficies de madera
| Sellador Vernin
Foio
Origen Ecnador
Norma NTE INEN 2282:2001
Generalidades fiempa de secado para | 30 - 43minutos
lijar

Condiciones de
almacenamicnio

Conservar ¢l sellador
en ¢l envase cerrado,
en un lugar seco y
v lado,

Praporcion de dilucion

Diluir 1 litro de
sellador VERNIMN A5,
(TR0 con 2.5 - 3
litros de Thinner laca

de Pinturas Cindor.




Thinner

Foto =
o
_Origen Ecuador
| Norma NTE INEN 2163
Generalidades Fida wief en Conservar ¢l diluyente
almacenmmienio en ¢l envase cermdo,
en un lugar seco ¥
ventilado a una
temperanica
comprendida entre 5°C
y 20°C
Lsos Es un producto que
pucde ser utilizado
como diluyente de
lacas v selladores
| Pegamento (Cola Blanea)
" Foto
Marca Bioplast
_Origen Ecuador
- Generalidades Llsos Adhesivo cspecial para
¢l encolado de todo
tipo de maderas, papel,
carton, corcho,
mimbre, pelicstinena,
manunalidedes, e,
Recomendaciones de | Los soportes deben
aplicacion estar limpios, sgeos,
limpios de polvo ¥
libres de grasas v




matenales
disgregables.

Aplicar con
temperaturas
comprendidas entre 10
y 35°C. y una humedad
relativa del aire de un
T %% mexime,

Finturas de agua

Foto
Origen Lolombia
Ceneralidades Boo thaca

Cumple con estandares curopeos conforme EN-
/1.

Dentro del proceso se usa para pintar las figuras
de masapin




s

Diagrama de Mujo de proceso de fabri
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