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RESUMEN

Este trabajo de investigacion tuvo como finalidad disefiar un plan de exportacion para la
empresa Kichwa Maki de la ciudad de Cotacachi hacia el mercado Estadounidense, en
un proceso de internacionalizacion de sacos de lana y a la vez mejorar progresivamente
su comercializacion, ademas este plan de exportacion sirvi6 como una guia a seguir

donde se consolida informacién de los procesos y documentos de exportacion.

El plan de exportacidon propuso la exportacion directa de los sacos de lana es decir que
no iba a depender de terceros para desarrollar la exportacién de sus productos, lo que

permitié a la empresa generar una ventaja competitiva.

Este plan de exportacion ayudo principalmente a mejorar la comercializacion y
produccién de sacos de lana, del mismo modo a abrir més fuentes de empleo y mejorar
la calidad de vida de las personas que laboran para la empresa y sus propietarios y

contribuird al desarrollo textil del canton.

La metodologia utilizada para la realizacién de este plan de exportacion fue la de John
Daniels, quien establece los pasos y procesos a desarrollar una exportacion exitosa,
ademas de realizar un diagnostico de la empresa en el que permitié realizar un analisis
interno y externo en el que se establecio estrategias para incrementar sus fortalezas,
ademas de realizar un estudio de mercado donde se pudo seleccionar el pais idéneo para

Su exportacion.
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ABSTRACT

The purpose of this research work was to design an export plan for the Kichwa Maki
company from the city of Cotacachi towards the US market, in a process of
internationalization of woolen bags and at the same time progressively improve its
commercialization, in addition this export plan served as a guide to follow where

information on export processes and documents is consolidated.

The export plan proposed the direct export of wool bags, that is, it was not going to depend
on third parties to develop the export of its products, which allowed the company to

generate a competitive advantage.

This export plan mainly helped to improve the marketing and production of woolen bags,
in the same way to open more sources of employment and improve the quality of life of
the people who work for the company and its owners and will contribute to the textile

development of the canton.

The methodology used for the realization of this export plan was that of John Daniels, who
establishes the steps and processes to develop a successful export, in addition to making
a diagnosis of the company in which it allowed to perform an internal and external analysis
in which Strategies were established to increase their strengths, in addition to conducting
a market study where they could select the ideal country for export.
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INTRODUCCION

Una de las actividades mas relevantes del Ecuador esté ligada con el sector textil ya que
representa la segunda actividad no petrolera que dinamiza la economia y genera plazas
de empleo en el pais, muchos de sus productos presentan diferentes modelos y disefios
de buena calidad, que pueden ser exportados hacia otros mercados internacionales,

siendo capaces de satisfacer la exigencias de los potenciales clientes.

La exportacion de productos hacia mercados internacionales representa una alternativa
para lograr la expansion de las pequefias empresas del sector textil del pais, donde les
permitird ofertar en mayor proporcion sus productos y desarrollar su capacidad productiva
y economica, esta actividad es considerada la principal fuente de ingresos de los
artesanos y sustento diario para sus familias. La provincia de Imbabura, es una de las
principales provincias dedicada al sector textil especialmente los cantones de: Otavalo,
Antonio Ante y Cotacachi, siendo reconocida a nivel nacional e internacional por sus

confecciones y artesanias

Es ese sentido, el presente trabajo investigativo esta estructurado metodolégicamente al
considerar: introduccién, antecedentes, problema cientifico, justificacion, objetivos,
hipotesis, declaracion de variables, el método a ser empleado es el inductivo-deductivo,
la técnica a utilizarse es la entrevista mismas que tiene como instrumento una guia que
permitira recabar informacion primaria de la empresa y del producto, del mismo modo

esta investigacion brinda aporte tedrico, metodoldgico y practico.

Esta investigacion esta estructurada en tres capitulos: en el capitulo | se establece el
marco teorico; el capitulo Il enmarca el desarrollo metodoldgico realizado mediante
metodologias empleadas en la investigacion; en el capitulo Il hace referencia a la
presentacion de resultados y levantamiento de informacion. Al final de este trabajo
investigativo se realizara el detalle de las conclusiones y recomendaciones que se

obtuvieron con el desarrollo de todo el proyecto.

SITUACION PROBLEMATICA

La exportacion de productos de lana ha tenido gran relevancia debido a que hoy en dia

los clientes son mas exigentes a la hora de adquirir los productos, el sector textil del

18



Ecuador ha logrado una participacion progresiva en mercados de Latinoamérica y el
Caribe, pero una de las preocupaciones latentes de los productores del sector de la
confeccion textil es el aumento desmedido de prendas elaboradas a base de fibras
sintéticas, que ha incrementado su participacién en el mercado debido a su bajo costo y
facil adquisicion, lo que representa un obstaculo en el desarrollo las ventas de producto
elaboradas a base de fibras naturales.

La empresa Kichwa Maki esta ubicada en el cantén Cotacachi, se dedica a la confeccion
artesanal y a la comercializacion de sacos de lana para hombre y mujer, al momento
estos productos son expendidos en mercados locales, la empresa cuenta con altos
niveles de produccion, pero al existir mucha oferta de productos iguales o similares en el
medio genera una sobreoferta, produciendo una restriccion en el desarrollo comercial de

la empresa.

Otra problematica que incide en la empresa Kichwa Maki, es que anteriormente ha
incursionado con sus productos en mercados internacionales, pero el desconocimiento
de como realizar una exportacioén, le ha obligado a contratar intermediarios 0 agencias
exportadoras, lo que aumenta el costo del producto, provocando que los margenes de
utilidad se reduzcan. Por lo tanto, este trabajo de investigacion busca dar solucién a esta

problematica con el disefio de un plan de exportacion.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

El sector textil ha ido aumentado en los ultimos afios, hoy en dia la mayoria de productos
textiles y artesanias que se producen en la provincia de Imbabura son distribuidos por
todo el Ecuador y exportados hacia algunos paises debido a que presentan una excelente
calidad, variedad de disefios, precios accesibles y competitivos, ademas de cumplir con

las expectativas que el consumidor extranjero requiere.

En la actualidad la empresa Kichwa Maki no ha logrado maximizar sus ventas, debido a
gue no ha logrado posesionar sus productos en mercados internacionales, pero al diseiar
un plan de exportacion se busca dotar de una herramienta que proporcione los

lineamientos o procesos a seguir para una exportacion de sacos de lana.
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Esta investigacion est4 enfocada en contribuir con un plan de exportacion que sera una
guia practica y fuente de informacién, cuyo propodsito sera impulsar al propietario de la

empresa a entrar con sus productos en mercados de Estados Unidos.

PROBLEMA CIENTIFICO

¢,Como contribuye el disefio de un plan exportacion de sacos de lana, en la

comercializacion de la empresa Kichwa Maki?

HIPOTESIS

Si se disefia un plan de exportacién entonces mejora la comercializacion de la empresa
Kichwa Maki.

OBJETIVOS
GENERAL

Disefiar un plan de exportacion para la mejora de la comercializacién de sacos de lana

de la empresa Kichwa Maki en Minneapolis-Minnesota- EE.UU.

ESPECIFICOS

e Analizar las bases tedricas de las exportaciones del sector textil.
e Diagnosticar la situacion comercial que presenta la empresa Kichwa Maki.

e Disefiar un plan de exportacién para la empresa Kichwa Maki para la mejora de la

comercializacion internacional de sacos de lana.

DECLARACION DE VARIABLES
VARIABLE INDEPENDIENTE: Plan de exportacion

VARIABLE DEPENDIENTE: Comercializacién de sacos de lana de la empresa Kichwa
Maki.
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1. Cuadro de variables

Variables Dimensiones Indicadores Medios de
Verificacion
Estructura
organizacional . ,
Ca?paci dad de Entrevista (Guia
produccion de entrevista)
Diagnostico Productos
i Comercializacio
empresarial . Documentos de
Precio acompafamient
Comunicacion 0 y soporte
comercial
Procesos de Procedimientos Investigaciones
Plan de

Exportacién

exportaciéon

de exportacién

Formalidades

Barreras

arancelarias

Certificados de

aduaneras inspeccién
Barreras no
arancelarias
Seleccionar
mercado
Mercados
internacionales objetivo Matriz mercado-
Comercializaciéon Potenciales producto
de sacos de lana clientes
Segmentar
de la empresa
mercado
KICHWA MAKI
Pasos para la Modelo de
exportacion negocios Jhon
Daniels
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- Comercializaci - Canales de
on distribucion

Fuente: Posso M.
Elaborado por: El autor

METODOS DE INVESTIGACION
METODO DEDUCTIVO

“‘Estan basados en la descomposicion del todo en sus partes. Van de lo general a lo
particular y se caracterizan por que contienen un andlisis” (Palella & Martins, 2012, pég.
81).

METODO INDUCTIVO

Aluden a aquellos procedimientos que se van de lo simple a lo compuesto (...)
Consisten a la recopilacién de varios datos y la observacion de suficientes hechos
referidos a un problema en particular, analizarlos para descubrir sus analogias y
diferencias, compararlos y tomar notas de las caracteristicas comunes (Palella &
Martins (2012).

METODO ANALITICO SINTETICO

Este método evalla cada parte especifica que integra un proceso, Bernal C. A., (2010)
manifiesta que “estudia los hechos, partiendo de la descomposiciéon del objeto de estudio
en cada una de sus estudiarlas en forma individual (analisis), y luego se integran esas

partes para estudiarlas de manera holistica e integral (sintesis)”
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

El desarrollo de este capitulo, estard fundamentado a partir de conceptos y varias
definiciones para la elaboracion del plan de exportacion, las cuales daran sustento teérico
y analisis de antecedentes del sector textil de cantdn Cotacachi con la finalidad de

contextualizar la exportacion de sacos de lana.

1.1. Antecedentes del sector textil

En la actualidad, las industrias textiles del Ecuador estan dedicadas a la fabricacion de
productos provenientes de diferentes fibras, las mas utilizadas son: nylon, algodon,
poliéster, lana, los acrilicos y la seda. Segun la revista Ekos (2017), manifiesta que esta
actividad promueve la generacién de puestos de trabajo, procesos productivos y
dinamismo a la actividad econémica en su conjunto. Este sector también ha tenido
importantes variaciones en los ultimos afios, lo que ha incidido en sus niveles de

produccion, participacion en la economia y comercio exterior,

La empresa Kichwa Maki, se encuentra ubicada en el canton Cotacachi provincia de
Imbabura, en este cantdn se desarrollan actividad como produccion agropecuaria, textil,
manufacturera y artesania. Dentro de estos sectores la empresa Kichwa Maki centra su
actividad en la produccion textil de sacos de lana, mismos que son comercializados en
mercados locales, nacionales e internacionales lo que le ha obligado a intensificar su
produccion, mejorar su calidad, innovacion en sus disefios, pues los mercados

extranjeros asi lo exigen.

1.1.1. El sector textil artesanal
Es considerado uno de los mas importantes en el Ecuador y es el sustento diario de las

familias, es catalogado como un trabajo que se ha ido trasmitiendo por generaciones.

Una de las condiciones basicas para la expansion del sector textil artesanal y comercial
se origina hace 25 afios aproximadamente, cuando los indigenas comprendieron que una
mayor difusion de sus productos se lograria transformando, incorporando disefios nuevos

o retomando los tradicionales con materia prima y técnica moderna, observandose
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actualmente que los disefios de ponchos, sacos, tapices y cortinas son nuevos,
obteniendo asi una mayor venta y exportacion. Este sector no dispone de estadisticas
histéricas y actualizadas que permitan analizar su participacion y evolucién en el

comercio internacional.

1.1.2. Produccién de sacos de lana

El saco de lana es una prenda de vestir, elaborado a mano, con lana de oveja en distintos
colores blancos, negros, café y en otra variedad de colores para lo cual se utiliza tintes
naturales, el uso del saco de lana esta disefiado para proteger al cuerpo ayudando a

disminuir el frio.

Generalmente, los sacos de lana tienen gran demanda en temporada de invierno, puesto
que presentan caracteristicas térmicas de larga durabilidad, ademés de la variedad de

sus modelos y con excelentes caracteristicas en el tejido.

1.1.3. Caracteristicas de la produccién textil de sacos lana artesanal
El tejido de sacos de lana en el Ecuador guarda un gran valor tradicional, por la forma
gue presenta, sus colores, su técnica, las familias imbaburefias que aun se dedican a

esta actividad han hecho que esto prevalezca.

Los procesos de produccion de los productos textiles son generalmente practicados por
familias hasta ahora, desde temprana edad los nifios y nifias cuidaban el rebafio familiar
de ovejas, llamas, alpacas y aprendian el proceso de trasquile de lana y a hilar después.
Los hombres y mujeres adultos realizaban el trabajo de hilado y tefiido de la lana, por lo
general se utilizaba lana de oveja para elaborar sacos; actualmente han ido apareciendo

fibras sintéticas que han remplazado poco a poco las fibras naturales.

Sin embargo, el trabajo textil artesanal presenta gran importancia ya que el trabajo del
tejido en lana es muy valorado en el exterior por ende sus procesos de elaboracion se

orientan al gusto o preferencia de los potenciales clientes extranjeros.
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1.2. Zonas produccion textil
“A nivel geografico, Pichincha (27%), Guayas (17%), Tungurahua (8,1%), Azuay (7,5%)
e Imbabura (4,5%) son las provincias donde se asientan el mayor numero de

establecimientos del sector textil” Pefia & Pinta (2012).

Grafico 1. Nimero de establecimientos

Pichincha 12.682
Guayas
Tungurahua
Azuay
Imbabura
Manabi
El Oro
Loja
Chimborazo
Cotopaxi
Santo Domingo de los Tsachilas
TS iy Total Nacional:47.043 establecimientos

Cafiar 884

Esmeraldas 755

SantaElena 641

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Por otro lado, es importante sefialar que la fabricacién de textiles y prendas de vestir
forman parte de la Industria Manufacturera del pais. En los dltimos 11 afios, este sector
ha mantenido una participacion promedio de entre 1% y 2% en el PIB total, de acuerdo a
datos del Banco Central del Ecuador. En cambio, dentro de la industria manufacturera,

su participacion promedio es de alrededor del 15,87% con respecto al PIB.

1.3. Analisis de exportaciones no petroleras
Las exportaciones no petroleras constituyen un conjunto de bienes distintitos al
petréleo como son cacao, banano, enlatados de pescado, textiles, productos minerales
etc. Las exportaciones no petroleras se conformaron en un 59% por productos

tradicionales y un 41% por productos no tradicionales.
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El crecimiento de las ventas no petroleras estuvo impulsado por el crecimiento anual
del 6% en las exportaciones tradicionales y 4% en exportaciones no tradicionales.
(Rosero, Chiriboga, & Quintero , 2018)

Las exportaciones no petroleras segun el Banco central del Ecuador en el primer
semestre del 2018 fueron de USD 7,455.8 millones, monto superior respecto al mismo
periodo del afio 2017, que fue de USD 7,178.1 millones, las exportaciones no petroleras
tradicionales totalizaron USD 4,364.8 millones, respecto al primer semestre del 2017
(USD4, 213.3 millones), y las no tradicionales alcanzaron USD 3,091 millones, respecto
al 2017 (USD 126.2 millones).

Dentro de las exportaciones no petroleras tradicionales en el primer semestre del 2018,

se encuentran las siguientes:

camaron, banano y platano, cacao y elaborados, atin y pescado, café y elaborados, en
las no tradicionales: enlatados de pescado, flores naturales, otras manufacturas de metal,
extractos y aceites vegetales, productos mineros, madera, elaborados de banano,
quimicos y farmacos, manufacturas de cuero, plastico y caucho, jugos y conservas de
frutas, vehiculos, frutas. (BCE, 2018)

1.3.1. Analisis de exportacion textil

Entre enero y junio de 2018, el sector textil y confeccion ha logrado exportaciones por
USD 48,4 millones, lo que representa un 5,8% (FOB) de crecimiento respecto al afio
anterior de USD 105 millones. El 22% correspondié a prendas de vestir y el resto a
materias primas y productos textiles como hilados, tejidos fueron USD 10 millones mas

gue en el 2017.

Es asi como, del total de ventas registrado (USD 48,4 millones), USD 30,9 millones
pertenecen al segmento de valor agregado, principalmente en hilos y prendas
confeccionadas, el crecimiento por producto represento un incremento en Hilos
incremento de 44,81% lineas de ropa y hogar, 41,8% telas, un 7,93%( (AITE, 2017)
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1.4. Fibras textiles
Segun Kozlowski (2012) define como fibra textil “Fibras son materiales flexibles, con una

relacion de aspecto grande (tasa de longitud a diametro) y de alta resistencia extensible”
(pag. 221).

Esto quiere decir que existe relacion entre longitud y diametro con caracteristicas de
elasticidad y resistencia, estas fibras son utilizadas en la fabricacion de hilos y posterior

en la elaboracion de textiles.
Clasificacion de fibras textiles:

Naturales: se originan de manera natural, que provienen de plantas, animales y

minerales

Artificiales: se las obtiene a través de un proceso con materia prima animal, vegetal o

mineral.

Sintéticas: proceso de transformacion de materias primas como el carbono, para obtener

productos como: acrilico, poliéster, entre otras.

1.5. LA EMPRESA

Empresa es una organizacion de personas, es decir, que esta formada por personas
que trabajan, coordinada de algin modo, para conseguir ciertas metas o resultados.
De hecho, cualquier organizacibn humana no es mas que eso: un conjunto de
personas que coordinan sus acciones para conseguir unos objetivos que a todos

interesan, aunque ese interés pueda deberse a motivos muy diferentes (Pérez, 2017,
pag. 5).

Por lo tanto se puede definir a la empresa como una entidad que basicamente esta
conformada por personas, estd basada en aspiraciones, realizaciones, posee bienes
materiales, capacidad financiera y técnica, lo cual, esto le permite generar procesos de
elaboracion y transformacion de productos, ademas que estan encaminadas a la
prestacion de servicios en funcion satisfacer necesidades de la sociedad, con la finalidad

de obtener una utilidad o beneficio.
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1.5.1. Clasificacion de empresas

Gréafico 2. Clasificacion de empresas

Actividad

INDUSTRIALES COMERCIALES m

— Autoservicios

Minoristas

I

Turismo

Comisionistas

Il

Financieras

Fuente: www.procesosindustriales.com

Segun Garcia & Castillo (2007), describe la clasificacion de las empresas:

¢ Industriales: la actividad principal de este tipo de empresas es la produccion de
bienes mediante la transformacién y/o extraccién de materias primas.

e Comerciales: estas son intermediarias entre productor y consumidor su funcion
principal es la compra-venta de productos terminados se clasifican en
autoservicios, mayoristas, minoristas y comisionistas.

e Servicios: son aquellas que brindan un servicio a la comunidad y pueden o no,
tener fines lucrativos y pueden clasificarse en funcion al sector que suministre el
servicio.

1.5.2. Internacionalizacion de empresas

La Internacionalizacion de las empresas constituye uno de los retos mas importantes del
sector productivo de un pais, pues existe la necesidad de potencializar los productos
locales en el mercado exterior con el objetivo de garantizar un posicionamiento
competitivo en el mercado global, esto genera la obligacién de innovar y adaptarse en la

mejora de la industria nacional.
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El proceso de internacionalizacion de empresas es el resultado de la adopcién de una
serie de estrategias en las que se consideran tanto los recursos y capacidades de la
empresa como las oportunidades y amenazas del entorno. La internacionalizacion de
empresas consiste en el proceso por el cual una empresa participa de la realidad de
la globalizacion, es decir, la forma en que la empresa proyecta sus actividades, total o
parcialmente, a un entorno internacional y genera flujos de diversos tipos (comerciales,

financieros y de conocimiento) entre distintos paises (Araya, 2009, pag. 18).

1.5.3. Tipos de internacionalizacion
(Iberglobal, 2017, pag. 2) Manifiesta, que la “internacionalizaciéon puede iniciarse y
desarrollarse de diferentes formas, dependiendo de la actividad y sector de la empresa,

su tamafio, su pais define 5 tipos de internacionalizacion de las empresas”:

e Actividad importadora: “Las empresas en sus primeras operaciones empiezan
a importar productos del exterior. Descubren que en mercados exteriores pueden
comprar maquinaria mas avanzada que no se encuentra disponible en sus
paises y lograr una industrializacion mas avanzada.”

e Exportacion: “Tras una primera etapa como importadora, comprando suministros
0 maquinaria en otros paises, la empresa da un salto en su proceso de
internacionalizacién y empieza a desarrollar una actividad de exportacion”.

e Implantacion comercial: “La empresa establece oficinas de representacion o
similares, con el fin de desarrollar una actividad comercial. Es el primer paso en lo
gue podriamos llamar etapa de implantacion en el exterior”.

e Inversidn exterior: “En esta etapa la empresa decide implantarse en el exterior,
pero para producir sus productos. Es decir, establece unidades productivas por
motivos de fabricar con menos costes de produccion y para estar cerca de sus
mercados”.

e Globalizacion de la empresa: La empresa pierde su nacionalidad y se convierte
en una empresa global, del mundo. No tiene una nacionalidad determinada. Su
gestion se lleva a cabo de manera global, estableciendo los centros de produccion
en aquellos lugares que la empresa considera mas convenientes, sin ninguna

restriccién por el origen geografico de la empresa.
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1.6. COMERCIO EXTERIOR

El comercio exterior se concibe como un conjunto de operaciones de importacion y de
exportacion de bienes y de servicios, caracterizadas por una fuerte presencia publica en
cuanto que realizadas por un Estado determinado y reguladas por su derecho

administrativo econdmico o por el Derecho comunitario (Gonzalo, 2009, pag. 24).

“El comercio exterior es aquella actividad econdmica basada en los intercambios de
bienes, capitales y servicios que lleva a cabo un determinado pais con el resto de los
paises del mundo, regulado por normas internacionales o acuerdos bilaterales”
(Ballesteros, 2001, pag. 11).

Por lo tanto se puede decir que el comercio exterior es el intercambio de bienes y
servicios realizadas por un pais determinado con relacion a los demas piases a cambio
de dinero y que hace referencia a la actividad de atravesar una frontera fuera del limite

geografico de un pais.

1.6.1. Barreras al comercio exterior

Las barreras al comercio exterior son normas establecidas por los gobiernos a fin de
salvaguardar la industria nacional, buscando restringir y eliminar las importaciones, con
el objetivo de incentivar e incrementar la produccién nacional, siendo capaz de satisfacer

necesidades locales con miras a incrementar las exportaciones de bienes y servicios

Las barreras al comercio exterior son las demas medidas establecidas por los gobiernos,
asi como practicas de tramitacién aduanera, usos y costumbres locales que prohiben,
limitan o dificultan los intercambios econdémicos internacionales y las inversiones.
También se las llama obstaculos al comercio al comercio, y discriminan a favor de los
productos locales o de los servicios prestados por empresas del pais originando
problemas en el comercio internacional (...) como barreras al comercio exterior tenemos

las barreras comerciales, arancelarias y las técnicas. (Vera, 2015, pag. 17)

Generalmente estas medidas tienen la funcion de incentivar a la produccion nacional y la
economia de un pais, ademas proteger la salud de la poblacion y la calidad de los

productos.
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1.6.2. TIPOS DE BARRERAS AL COMERCIO EXTERIOR
e Barreras econdémicas o arancelarias: estas barreras son de caracter impositivo,
que adopta el gobierno un pais en forma de tasa aduanera, lo que produce una
subida del precio del producto que se importd a fin de salvaguardar la industria
nacional.
e Barreras juridicas o no arancelarias: son medidas cuantitativas establecidas por
los gobiernos que restringen la importacién de productos hacia un pais a fin de

salvaguardar la industria nacional.

1.7. MEDIDAS DE DEFENSA COMERCIAL

“‘Estas medidas permiten defender a los productores nacionales contra préacticas
desleales y cambios importantes de los volumenes importados, en medida en que
perjudiquen la economia nacional. Estos instrumentos se refieren a las medidas anti

dumping, derechos compensatorios y las salvaguardias” (Comercio, 2010, pag. 1).
Baldedn (2015), describe las medidas de defensa comercial como:

1.7.1. Derechos antidumping: “se aplica cuando el producto de un pais es
exportado a un precio inferior hacia otro pais con el valor menor al costo de
produccion ocasionando dafio a la rama de producto similar”.

1.7.2. Derechos compensatorios: “son utilizados para compensar cualquier ayuda
o subsidio otorgado por el gobierno del pais exportador a la produccién de un
bien que ocasiona un dafio 0 amenaza causar dafio a la produccion nacional
de producto similar”.

1.7.3. Medidas especiales: “se aplican a importaciones de un producto originario de
un pais, que presenta condiciones preferenciales, y estos productos causen o

amenacen causar dafio a la produccion nacional del pais importador”.

1.8. EXPORTACION

La exportacion se define como la venta de bienes y servicios fuera del territorio aduanero,
gue lo realiza cualquier persona natural o juridica (Zabala, 2012) “manifiesta que la
exportacion mejora la calidad y la economia. Este reto lleva a un pais a desempefar su
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papel, destacando un destino atractivo para la inversion y la apertura comercial. Ya que

es un impulso al bienestar econdmico y social” (p. 1).

Por tanto, la exportacion se la puede definir como el trafico de mercancias desde un pais
al mundo con el Unico fin de satisfacer necesidades de los consumidores a nivel

internacional.

1.9. REGIMENES DE EXPORTACION

1.9.1. Regimenes de no transformacion

1.9.1.1. Exportacién definitiva (Régimen 40)

Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre circulacion,
fuera del territorio aduanero o a una zona especial de desarrollo econémico, con sujecion
a las disposiciones establecidas en la normativa legislacion vigente (Art. 158 Reglamento
al COPCI, 2010).

1.9.1.2. Exportacién temporal para reimportacién en el mismo estado (Régimen
50)

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

mercancias en libre circulacién con un fin y plazo determinado, durante el cual deberan

ser reimportadas sin haber experimentado modificacion alguna (Art. 159 Reglamento al

COPCI, 2010).

1.9.2. Regimenes de transformacion

1.9.2.1. Exportacion temporal para perfeccionamiento pasivo (Régimen 51)

Es el réegimen aduanero por el cual las mercancias que estan en libre circulacion en el
territorio aduanero pueden ser exportadas temporalmente fuera del territorio aduanero o
a una Zona Especial de Desarrollo Econémico ubicada dentro de dicho territorio para su

transformacion, elaboracion o reparacion (Art. 164 Reglamento al COPCI, 2010).

1.10. TIPOS DE ARANCELES

“El arancel constituye el instrumento mas transparente de toda politica comercial, ademas
reconocido por la OMC, donde se establece en términos de cuota aplicable a una base

gravable, lo cual otorga mayor seguridad a los importadores y exportadores” Gomez,
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(2016, pag. 41) en varios paises utilizan los aranceles en el incremento de ingresos en

Importaciones y en exportaciones.

e Ad Valorem: La Base Gravable es la cantidad sobre la cual se calculan todos los
impuestos.

e Especificos: El arancel especifico es el pago de una cantidad fija por cada unidad
de medida.

e Compuestos 0 mixtos: se aplican dos aranceles: uno especifico y otro Ad
Valorem. Es la sumatoria de aplicar una cantidad monetaria y un porcentaje del

valor en aduana a un producto determinado.

1.11. NEGOCIACIONES INTERNACIONALES

1.11.1. Incoterms
“Los Incoterms son unas reglas creadas por la Camara de Comercio Internacional cuya
finalidad es delimitar con precision las obligaciones de vendedores (exportadores) y

compradores (importadores) en una compraventa internacional”. Garcia O. L., (2014,

pag. 7)

Los incoterms se agrupan en 4 grupos que son E, F, C, D ordenados de forma jerarquica

segun el tipo de obligacion que tiene cada uno de ellos.
Grupo E:
Ex Works/en Fabrica EWX

El vendedor entrega la mercancia al comprador en sus instalaciones o en otro lugar

designado sin cargar al medio de transporte ni realizar el despacho de exportacion.
Grupo F:
Free Carrier/Franco Transportista FCA:

El vendedor debe entregar la mercancia a la empresa transportista (transportista por

carretera, operador logistico agencia transitoria) contratada por el comprador.

Free Alongside Ship/ Libre al Costado del Buque FAS:
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Las responsabilidades del vendedor culminan cuando las mercancias son puestas a
disposicion en comparador al costado del buque en el puerto de embarque convenido.

Free on Board/Libre a Bordo FOB:

La responsabilidad termina para el vendedor cuando este entrega la mercancia sobre el
buque del puerto de embarque convenido, el vendedor se encarga de contratar el

trasporte principal, pero el costo lo asume el comprador.
Grupo C:
Cost and Freigth/Costo y Flete CFR:

El vendedor tiene la responsabilidad de realizar el pago de los costos, incluyendo el
transporte internacional, hasta que las mercancias lleguen al puerto de destino y su
responsabilidad termina cuando la mercancia se encuentra cargada en el buque, en el

pais de origen del comprador.
Cost, Insurance and Freigth/Costo, Seguro y Flete CIF:

La responsabilidad del vendedor termina cuando page todos los costes incluido
transporte internacional y el seguro, hasta que la mercancia llegue al puerto de destino
convenido del comprador. Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor, el beneficiario
es el comprador.

Carriage Paid to Porte/ Flete Pagado Hasta CPT:

El vendedor tiene la responsabilidad de correr con los costos, incluido el trasporte

principal, hasta que la mercancia llegue al lugar de destino acordado.
Carriage and Insuranse Paid to Porte/Flete y Seguro Pagado Hasta CIP:

El vendedor es responsable de todos los costes, incluido el trasporte principal y el seguro

hasta que la mercancia llegue al punto convenido en el pais de destino.
Grupo D:

Delivered at Terminal/Entregada en Terminal DAT:
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Para el vendedor es responsable de todos los costes ademas de contratar y pagar el

transporte hasta que la mercancia se entregue descargada en el terminal convenido.
Delivered at Place/Entregada en Lugar Asignado DAP:

El vendedor es responsable de todos los costes incluido el despacho de importacion
hasta poner a disposicion las mercancias con el comprador en un lugar designado en un

vehiculo listo para ser descargado.
Delivered Duty Paid/Entregado en Destino con derechos Pagados DDP:

El vendedor tiene la responsabilidad de pagar todos los costes hasta dejar la mercancia
en el punto convenido en el pais de destino, sobre el medio de transporte y preparada

para su descarga en el lugar designado, el comprador no realiza ningan tipo de tramite.

1.12. PLAN DE EXPORTACION

Un plan de exportacion es basicamente una guia metodologica que detalla los pasos para
realizar una exportacién exitosa; “es una herramienta imprescindible para cualquier
empresa que quiera iniciar o consolidar su posicion en mercados exteriores, tiene por
objetivo dar respuesta a cuestiones en la elaboracion y puesta en préactica de la estrategia

comercial internacional” Llamarez (2014).

Un plan de exportacién constituye una herramienta de comercializacion de productos que
produce un pais, en nuevos mercados extranjeros, generando mas utilidad para las
empresas, a la vez ayuda a mejorar la calidad de vida de los trabajadores, ya que busca

expandirse a mercados internacionales.

Es por ello que es necesario establecer una guia metodologica con la finalidad de
estructurar y planear estratégicamente prontuarios y actividades necesarias para lograr

una exportacion exitosa.

1.12.1. Estructura del plan de exportacion

Daniels, (2010) Establece la estructura del plan de exportacion:

Descripcion de la empresa

35



Historia
Meta
Competencia central

Equipo de exportacion

YV V. V V V

Aspecto legal de la empresa
Descripcién del producto

» Oportunidad para exportar
» ldoneidad del producto
» Potencia de crecimiento

» Estrategia del producto
Andlisis del mercado extranjero

» Razones para exportar

» Razones que determinaron la seleccion del mercado
» Perfil del pais

» Analisis de los competidores

Estrategia de ingreso al mercado

Formas de operacion
Exportacion directa/ indirecta
Perfil del cliente deseado
Estrategias de fijacion de precios

Estrategias de venta promocion

V V.V V V VY

Logistica y transporte
Andlisis financiero

> Pronoéstico de ventas
> Costo de los bienes vendidos

» Estado de resultados proyectado
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1.13. COMERCIALIZACION

La comercializacion es crear lealtad de cliente para que los clientes sigan regresando
y que se sientan tan contentos que recomiendan su negocio y presentan sus bienes y
servicios a otros. Si a todos sus clientes les gusta su producto y le cuentan a otros, es

probable que su negocio crezca y sea rentable a la larga.

La comercializacion, por tanto, debe comenzar con entender y satisfacer las
necesidades de los clientes. Pero si existen muchos proveedores que estan
satisfaciendo las necesidades de los clientes, se van a volver mas selectivos y
apoyaran los negocios que ofrecen bienes y servicios distintos que mejor satisfacen

sus necesidades Organizacion Internacional Del trabajo (2016, pag. 3).

La comercializacién entonces se define como la oferta de bienes y servicios del productor
al consumidor a fin de satisfacer una necesidad y lograr el cumplimiento los objetivos de

la empresa.

1.14. TRANSPORTE INTERNACIONAL

El transporte internacional constituye parte esencial en la cadena logistica ya sea dentro
de un pais o a nivel internacional lo define como Tejero, (2015) “toda actividad
encaminada a trasladar los productos desde un punto de origen hasta un lugar de destino”

(pag. 17)

1.14.1. Tipos de transporte

Segun Cénovas (2011), los tipos de transporte son:
e Transporte terrestre

Unico medio de transporte capaz de realizar el servicio puerta a puerta, por su
flexibilidad y versatilidad para poder transportar desde pequefios paquetes hasta

volimenes importantes de mercancias.
e Trasporte aéreo

Se caracteriza por su rapidez y seguridad es adecuado para mercancias

especiales ya que su coste es superior al de otros medios
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e Transporte maritimo

Se caracteriza por ser un medio adecuado para transportar grandes volimenes a
largas distancias. Aproximadamente el 90% de mercancias que se transportan en

el mundo recurren al transporte maritimo.
e Transporte ferroviario

Se caracteriza por, como el transporte maritimo, por la posibilidad de transportar
mercancias con grandes pesos 0 volumenes, es un transporte ecoldgico por su

bajo consumo de combustible.
e Transporte multimodal

Combina méas de un medio de transporte, para el traslado de la mercancia.

1.15. LOGISTICA INTERNACIONAL
La logistica se considera la parte principal en la cadena de suministros ya que maneja
las operaciones, la parte comercial de las empresas, la informacion y los productos y

servicios.

Ramires (2017), define “la logistica es la gestion del flujo y de las interrupciones de este,
de insumos (materias primas, componentes, subconjuntos, productos acabados y

suministros) y/o personas asociadas a la empresa” (pag. 1).

Es muy importante tener en cuenta informacion relacionada desde el punto de origen

hasta el lugar de destino en la satisfaccion de necesidades de los consumidores.

1.15.1. Tipos de logistica internacional

e Logistica integral

Segun Casanova & Cuatrecasas (2011), la logistica integral es una funcion
estratégica de caracter horizontal que engloba todas las operaciones de la cadena
de suministros entre clientes y proveedores (distribucién, fabricacion,
compra/aprovisionamiento, planificacion) con el objeto de dar respuesta de una

forma integrada a la diferencia competitiva de las empresas.
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e Logisticainversa

Ramires (2017), manifiesta que la logistica inversa “se concibe el espacio en que
las empresas pueden encontrar una reduccidn en sus costos, ademas de
representar una fuente para obtener oportunidades y alternativas (...) debido a que

involucra flujos fisicos de informacién y administrativos” (pag. 46).

1.16. EMBALAJE INTERNACIONAL

Segun Ramires (2017) clasifica en embale internacional en:

e Empagque: “conjunto de materiales que conforman la envoltura y armazon de los
empaques”

e Embalaje: “caja o cubierta con que se resguardan los objetos que van a
transportarse”

e Envase: “hace referencia a algo rigido, duro, en donde el producto toma la forma

de recipiente contenedor” Ospina (2015).

1.17. ANALISIS DE MERCADOS INTERNACIONALES

La investigacion de mercados estd basada en recopilar, registrar y analizar datos
relacionados con el mercado de bienes y servicios, Merino , Pintado , Sanchez , &
Grande (2015), definen que la “investigacion de mercados proporciona informacién
pertinente y actualizada de los diferentes agentes que actian en él. Por tanto su, finalidad

es la obtencion de informacion Util para la toma de decisiones” (pag. 15).

Es decir, constituye una importante herramienta en la obtencion de la informacion para

lograr establecer estrategias.
1.18. ETAPAS DE SELECCION DE MERCADOS
Segun Martin & Martinez (2013) describe tres etapas de seleccion de mercados que son:

Preseleccion de mercados mas favorables: Se utiliza informacion de fuentes
secundarias. En ésta etapa se debe tomar en cuenta los siguientes aspectos: factores

especificos de la empresa, es decir actitudes y preferencias de la direccion de la empresa,
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caracteristicas del producto, proximidad geografica, situacion financiera, restricciones y
certificados del producto.

Investigacion de mercados en el pais de destino: “Se realiza una investigacion de
campo, ademas es recomendable hacer un conocimiento “in situ” y tener un contacto

directo con posibles compradores”.

Seleccion del mercado objetivo: “Se basa en los siguientes criterios basicos como:
tamafio del mercado, pais cercano geogréfica o culturalmente, fase de crecimiento de la

demanda, ventaja competitiva del producto y el precio”.

Segmento de mercado: Grupo de consumidores que responden de forma similar
a un conjunto dado de actividades de marketing.

Mercado meta: Conjunto de consumidores que tienen necesidades o

caracteristicas comunes, a quienes la compafiia decide atender.

Nicho de mercado: Es un grupo mas reducido de personas, empresas u
organizaciones, con necesidades o deseos especificos, voluntad para

satisfacerlos y capacidad econdmica para realizar la compra adquisiciéon

1.19. Comercio electronico (E-commerce)

El comercio electronico es considerado como un instrumento de compra y venta de alguin
producto o servicio mediante el uso del internet en cualquier lugar del mundo, Promexico
(2018), define al E-commerce como “Cualquier forma de transaccion o intercambio de
informacion con fines comerciales, en la que las partes interactian utilizando tecnologias
de la informacion y comunicaciones, en lugar de hacerlo por contacto fisico” (pag. 5). A
tal efecto el comercio electronico significa la interaccion comercial entre el comprador y
vendedor a través de medios computarizados a fin de satisfacer alguna necesidad del

consumidor.
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CONCLUSIONES PARCIALES DEL CAPITULO |

A través del andlisis de los antecedentes del sector textil, se identificd que un plan de
exportacion es indispensable al momento de internacionalizar un negocio porque permite
conocer la situacion actual de la empresa, evalia su competitividad, genera
oportunidades de negocio a nivel internacional, desarrolla estrategias y evalla los riesgos

que se puede tener al momento de realizar una exportacion.

A través del marco teorico se diagnosticé la incidencia econdmica del sector textil, el cual,
constituye un eje importante siendo la segunda actividad no petrolera en la generacién
de empleo en el Ecuador, por lo que se debe encaminar a las empresas a la practica e
implementacion de planes de exportacion para fortalecer la oferta de bienes y servicios a

nivel internacional.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Este capitulo presenta el proceso metodoldgico con el objetivo de recabar informacion
atil y relevante mediante la utilizacion de técnicas y métodos de investigacion, cuyo
objetivo es analizar la situacion actual de la empresa Kichwa Maki y a la vez elaborar un

plan de exportacion en la mejora de la comercializacion de sus productos.

2.1. PARADIGMA DE LA INVESTIGACION

2.1.1. Enfoque Cualitativo

El enfoque cualitativo tiene como objetivo principal describir las cualidades de un
fendbmeno dentro de un ambiente usual mediante técnicas e instrumentos de
investigacion Sampieri (2014), manifiesta que los estudios “cualitativos pueden
desarrollar preguntas e hipotesis antes, durante o después de la recoleccién y el andlisis
de los datos” (pag. 7). Por tanto permite recabar y analizar informacién de los procesos
para realizar una exportacion, asi como el panorama actual que la empresa presenta que

permita conocer la situacion interna y externa.

2.2. ALCANCE DE LA INVESTIGACION

2.2.1. Disefio
2.2.1.1. Descriptivo

El alcance descriptivo esta encaminado a recabar y procesar informacion sobre las
caracteristicas que presenta un fenomeno mediante criterios, los cuales tienen como
objetivo indagar la incidencia de las modalidades o niveles de una o0 mas variables en
una poblacion. El procedimiento consiste en ubicar en una o diversas variables a un
grupo de personas u otros seres vivos, objetos, situaciones, contextos, fendmenos,
comunidades, etc., y proporcionar su descripcion Sampieri (2014). Es decir obtener
informacion relevante sobre las variables del estudio a través del uso de instrumentos
de recoleccion de informacion que permita conocer el panorama actual del problema
de investigacion que conlleve al disefiar un plan de exportacion en beneficio de la

empresa.
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2.2.1.2. Explicativo

La investigacion explicativa se encarga de buscar el porqué de los hechos mediante el
establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los estudios explicativos
pueden ocuparse tanto de la determinacion de las causas (investigacion post facto), como
de los efectos (investigacion experimental), mediante la prueba de hipotesis. Sus
resultados y conclusiones constituyen el nivel mas profundo de conocimientos (Arias,
2012, pag. 26). El mismo que brinda informacion estructurada del por qué y para qué de
la investigacion, buscando explicar el problema que ayuda a mejorar la comprensién, su
objetivo principal es la explicacion de cada uno de los procesos empleados en el
desarrollo de este presente estudio.

2.3. TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1. Investigacion documental
La investigacion documental es un proceso basado en la busqueda, recuperacion,
andlisis, critica e interpretaciébn de datos secundarios, es decir, los obtenidos y
registrados por otros investigadores en fuentes documentales: impresas,
audiovisuales, eléctricas. Como en toda investigacion, el proposito de este disefio es
el aporte de nuevos conocimientos (Arias, 2012, pag. 27). Asimismo, consolidara
informacion de libros, articulos cientificos, revistas, tesis etc. Referente a procesos de
comercio exterior a través de una lectura critica que ayude a mejorar su entendimiento
del mismo modo que cimentara el marco teérico que sustenta el desarrollo la presente

investigacion.

2.3.2. Investigacion de campo
Segun Arias (2012), manifiesta que la investigacién es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde
ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o controlar variable alguna, es
decir, el investigador obtiene la informacion pero no altera las condiciones existentes.

De alli su caracter de investigacién no experimental.

En este sentido se va a obtener informacion directa, mediante una entrevista al duefo de

la empresa Kichwa Maki, con la finalidad de obtener informacién mas especifica, ademas
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se utilizaran fuentes de informacion confiables como Pro Ecuador, Trade Map, Arancel
Pudeleco etc. en la seleccién de un mercado idoneo para la comercializacion de sacos

de lana.

2.4. Método

2.4.1. Inductivo- deductivo

Este método parte de enfoques diferentes, cada uno tiene sus ventajas y el su uso
depende del campo que se va a desarrollar. “Se basa en la logica y estudia hechos
particulares, aunque es deductivo en un sentido (parte de lo general a lo particular) e

inductivo en sentido contrario (va de lo particular a lo general)” (Bernal, 2010, pag. 60).

De este mismo modo, la investigacion, parte de la deduccion donde se recopilara
informacion de las exportaciones textiles de sacos de lana y determinar su grado de
aceptacion, ademas se analizara los conceptos generales de las bases teoricas para

aplicar una propuesta préctica en la empresa.

Por otro lado el método inductivo permite analizar los precios locales de los sacos de lana
para posterior establecer un pecio de venta en el mercado extranjero, asi mismo
informacion cualitativa que presenta la empresa Kichwa Maki y el mercado para luego

ser analizados.

2.5. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE LEVANTAMIENTO DE
INFORMACION

2.5.1. Entrevista

Grande & Abascal (2017), define “Una entrevista no es mas que una conversacion entre
dos personas, frente a frente, para intercambiar informacion, ideas opiniones o
sentimientos. La entrevista, como técnica cualitativa de informacion, persigue unos
propésitos bien definidos; es mas que una simple conversacion” (pag. 80). Es decir que

es una técnica que tiene como propoésito obtener a informacion mas especifica.

En el proceso de obtencion de informacion de la empresa Kichwa Maki se realiza una

entrevista a su propietario el sefior Alberto Tituafa, es importante mencionar que previo
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al cumplimiento de la entrevista se efectud la validacion del instrumento de investigacion

por medio del juicio de tres expertos, con la finalidad de perfeccionar la investigacion.

2.5.2. Andlisis del mercado extranjero a través de la matriz de seleccion de
mercados
Para el desarrollo de la matriz de seleccion de mercados, se tomara como referencia

datos estadisticos de la pagina de Banco mundial Trade Map, Pro Ecuador.

Para la elaboracion de la matriz seleccion de merados se establece un ponderado para

su valoracion que es:

1= No aceptable

2= Poco aceptable

3= Medianamente aceptable
4= Aceptable

5= Muy aceptable

Ademas se analizaran varios aspectos importantes como accesibilidad al mercado:
barreras arancelarias, barreras no arancelarias y normas técnicas, la potencialidad del
mercado: factores econdmicos, fisicos y politicos, asi como la participacion de productos
nacionales en otros paises y por ultimo el andlisis de indicadores cualitativos que son:
seguridad de las inversiones, problemas de financiamiento y la seguridad de las

transacciones que ofrece un pais.

Con la ayuda de esta matriz se determinara el pais para la exportacion de sacos de lana
a través de un ponderado de acuerdo a consideraciones generarles y criterios especificos
del mercado y la empresa, con la finalidad de conocer el comportamiento y desempefio

de los mismos, para poder establecer estrategias para su puesta en marcha.

2.6. VALIDACION DE INSTRUMENTOS

2.6.1. Juicio de expertos
Escobar & Cuervo (2008), manifiestan que “El juicio de expertos se define como una

opinion informada de personas con trayectoria en el tema, que son reconocidas por otros
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como expertos cualificados en éste, y que pueden dar informacion, evidencia, juicios y
valoraciones” (pag. 29). El proceso de validacion se realiza mediante opinion de tres
docentes de la Universidad de Otavalo, los cuales tienen una vasta experiencia en el

tema y son quienes brindan informacion, valoraciones vy juicios de valor.

2.6.2. Confiabilidad

En este trabajo de investigacion establece la confiabilidad mediante el andlisis del
instrumento a través de la metodologia test-retest. Zapata (2011), afirma “Es la
probabilidad de que un componente o sistema pueda cumplir su funcion en las

condiciones operativas especificadas durante un intervalo de tiempo dado” (pag. 3).

Con este instrumento se evalla la informacion estadistica, logrando obtener datos
confiables, acorde al nUmero de entrevistas analizadas, es por ello que el resultado

porcentual de similitud dio un resultado de 93% Fiabilidad

2.7. ESTRATEGIA DE ANALISIS DE RESULTADOS

La triangulacion es contrastar la informacion que ha sido recabada de varias fuentes a
fin de recolectar y analizar informacion, por tanto Okuda & Goméz (2005), “varios
métodos (tanto cuantitativos como cualitativos), de fuentes de datos, de teorias, de

investigadores o de ambientes en el estudio de un fenémeno” (pag. 119).

Por lo que en este caso la triangulacion se efectuara con el criterio del autor, las bases
tedricas, informacion de la entrevista y mediante toda la informacion recabada, obtener

un indicio de la exportacion de sacos de lana de la manera idonea.

2.8. METODOLOGIAS A UTILIZAR
2.8.1. Metodologia para desarrollar el FODA

El primer paso en el desarrollo de la matriz FODA es determinar el objetivo de la
investigacion, determinando cuales son factores internos y externos de la organizacion,
el segundo paso es identificar las amenazas en el entorno que pueden desviar del
resultado esperado, el tercer paso es definir las oportunidades del mercado que se deben
aprovechar, cabe resaltar que los dos factores anteriores son externos por lo que no estan

bajo control de la organizacion, el cuarto paso es las fortalezas de la organizacién
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aspectos positivos que caracterizan a la empresa, el paso numero cinco son las
debilidades de la empresa aspectos negativos por mejorar y el sexto paso es definir la

estrategia.

2.8.2. Metodologia para desarrollar la BCG

El cuanto al desarrollo de la BCG como primer paso es determinar la tasa de crecimiento
de la empresa es decir el calculo de ventas de un afio en relacién a ventas de otro afio
dividido para las ventas de un afio y multiplicado por cien, por lo que los productos del

resultado estaran ubicados en la parte superior o inferior en la lado vertical de la tabla.

En el segundo paso se identificara la cuota de mercado, para ello se analiza la
participacion del producto ofertado en relacion a otro producto de la competencia, para
luego ubicar cada producto respectivamente en cada cuadrante de la matriz BCG
dependiendo si es estrella, interrogante, vaca lechera o perro muerto, si en el célculo de
los productos su porcentaje asciende al 10% estaran ubicados en la parte superior de la
matriz pero si esta menos de ese mismo valor estaran ubicados en la parte inferior de la

misma.

2.8.3. Metodologia para validar los resultados de la investigacion

En el proceso desarrollado en cuanto a la validacion de la investigacion realizada se
utilizé fundamentacion investigativa con la finalidad que el sefior Alberto Tituafia,
propietario de la empresa Kichwa Maki, obtenga un conocimiento en forma general de lo

gue es un disefio de un plan de exportacién de sacos de lana.

2.8.4. Metodologia del plan de exportacion de sacos de lana de la empresa Kichwa
Maki
En el desarrollo metodoldgico se tomé de referencia el modelo de plan de exportacién

John Daniel, el mismo que se refleja en el siguiente cuadro.

2.9. Disefio del plan de exportacion
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Tabla 2. Disefio del plan de exportacién

( | n

FASE | FASE I FASE IV
FASE Il EASE WV
Descripcion de la Andlisis del mercado Estrategias de ingreso al
empresa Descripcion del producto } extranjero [Inteligencia mercado [Negociacion Analisis financiero
del mercado) internacional)

Fuente: John Daniels

Elaborado por: el autor
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CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO II

Los meétodos de investigacion que se emplearan en el desarrollo de esta
investigacion son el método inductivo-deductivo, asi como la técnica de
investigacion que esta basada en una entrevista estructurada con preguntas
abiertas, ademas de considerar el paradigma cualitativo, toda esta metodologia
estara enfocada en la aplicacion del plan de exportacion de sacos de lana de la

empresa Kichwa Maki.

Se establece la metodologia matriz de seleccion de mercado con el propésito de
determinar si Estados Unidos presenta caracteristicas necesarias para realizar la
exportacion, matriz FODA en la implementacién de la planeacion estratégica de la
empresa, matriz BCG en el analisis estratégico del crecimiento o participacion de
los productos en el mercado, todo esto se lo realiza en funcién de la exportacion de
sacos de lana de la empresa Kichwa Maki, que posteriormente seran validados en

el capitulo IlI.

49



CAPITULO Il

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Este capitulo se basa en el desarrollo del plan de exportacion para la empresa
Kichwa Maki del cantén Cotacachi, misma que se dedica a la confeccion y
comercializacion de sacos de lana. Se lo realizara mediante el modelo de
negociacion de John Daniels que ayudara a entender y operar los procesos de
exportacion de sacos de lana, generando competitividad a nivel internacional y por

ende el incremento de sus ventas.

Ademas se propone analizar la estructura organizacional, mision, vision y objetivos
estratégicos para fortalecer la empresa a nivel nacional e internacional, con ello
obtener una ventaja competitiva, en el que se pueda desarrollar procesos de
exportacion sin depender de intermediarios permitiendo el ahorro de costos, gastos

y tiempo.

3.1. DESARROLLO DEL PLAN DE EXPORTACION A TRAVES DEL
MODELO JOHN DANIELS

3.1.1. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

La empresa Kichwa Maki es considerada una empresa familiar, fue fundada
aproximadamente hace 60 afios, en la direccion del sefior Julian Tituafia con el
propdsito de generar recursos para sustentar su hogar y brindar mejor calidad de
vida a su familia, quien en el inicio de sus actividades empez6 a trabajar con sus
hijos y esposa, en la elaboracién de articulos elaborados a base de lana como son:
sacos, guantes, bufandas, mitones y gorras que eran comercializados en los

principales mercados de la provincia.

Al ver que los articulos de lana tenian mucha acogida por los demandantes,
empezaron a extender su mercado en las demas provincias aledafas a Imbabura y

con ello a mejorar su economia y elevar su produccion.

La empresa mantuvo un buen desarrollo comercial, ademas empezo en un proceso

de mejoramiento de sus instalaciones y en la adquisicion de nueva maquinaria para
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hilar y tinturar la materia prima, lo que lleva al sefior Tituafia a contratar tres
personas especializadas en tejido para incrementar su produccion, ademas de la
adquisicién de un camién para trasladar sus productos, con la acogida que tuvo los
productos de la empresa Kichwa Maki su propietario decide incursionar en otros
mercados por lo que decide viajar a paises como Estados Unidos y Canada,

logrando rapidamente que su empresa crezca.

Después de 40 afios de trabajo y generar gran crecimiento, el fundador de Kichwa
Maki, por motivos de otros negocios decide radicarse en México, lo cual determina

poner a su hijo el sefior Alberto Tituafia a la tutela y direccién de la empresa.

3.1.2. Mision
Confeccionar y comercializar productos de lana, elaborados artesanalmente de la
mas alta calidad, que satisfaga las exigencias del mercado, siendo la mejor

alternativa para nuestros clientes.

3.1.3. Vision
Para el afio 2023 evolucionar en el mercado nacional e internacional, desarrollando
nuevos productos de calidad, innovando procesos de produccion, hasta alcanzar

niveles altamente competitivos.

3.1.4. Objetivos estratégicos

e Disefiar un plan de exportacion que permita agilizar él envié de los sacos de lana
de la empresa Kichwa Maki.

e Llegar a mas nichos de mercado internacionales permanentemente.

¢ Incrementar de forma progresiva las ventas y utilidades.

3.1.5. Valores de la empresa
Puntualidad: la empresa esta basada en el lema el tiempo es dinero, es por ello,
se controla el tiempo de ingreso, y el tiempo de salida de la jornada laboral de

empresa.

Responsabilidad social: esta responsabilidad no solamente estd enmarcada en el

ambito social sino también en el medio ambiente, donde prevalece la
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responsabilidad con nuestros clientes brindando productos de calidad y con nuestro

ecosistema mediante el uso racional de los recursos.

Excelencia: En nuestra empresa nos exigimos constantemente, produciendo cada
vez productos de excelente calidad, con ello demostrar a nuestros clientes cual es

el motivo para que permanezcan con NOSotros.

Respeto: Practicar buenas relaciones interpersonales entre todo el personal de la
empresa y nuestros clientes, mediante la aplicacion de valores, que genere un
ambiente de confianza, para que puedan ser implementados dentro y fuera del

trabajo.

Diferencia: La empresa estid en constante innovacion, trabajamos con la
autenticidad en nuestros productos, la diferencia nos permite calar ante nuestra

competencia en el mercado.

3.1.6. Organigrama estructural

Diagrama 1. Organigrama estructural empresa Kichwa Maki

Propietario

Contador Gerencia

Bodega Produccién Comercializacion

Hiladura Tejido

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki

Elaborado por: El autor
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3.1.7. Logotipo
Gréfico 3. Logotipo empresa Kichwa Maki

Kiichwa Maki

Hecho amano

Fuente: empresa textil Kichwa Maki
3.1.8. Lema

“Hecho a mano”

3.1.9. Ubicacién geografica

El canton santa Ana de Cotacachi, se encuentra ubicado, al suroccidente de la
provincia de Imbabura, con una superficie aproximada de 1855.49 Km? por lo que
es considerado el canton mas extenso de la provincia, este canton limita al norte
con Urcuqui, al sur con Otavalo y la provincia de pichincha, al este con antonio Ante
y al oeste con la provincia de esmeraldas.

3.1.9.1. Macro localizacion
El cantdn Cotacachi se localiza en la zona norte del Ecuador, a 115 Km de la capital
y 20 km de la ciudad de Ibarra.

E

Grafico 4. Macro localizacién

Esmeraldas

Cotacachi

Pichincha

Fuente: www.ecured.com
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3.1.9.2. Micro localizacion
La empresa Kichwa Maki esta ubicada en la avenida Modesto Pefiaherrera y la calle
diagonal al estadio del sol del canton Cotacachi

Gréafico 5. Micro localizacion
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Fuente: www.googlemaps.com

3.1.10. Aspecto legal de la empresa

La empresa Kichwa Maki cuenta con RUC Registro Unico de contribuyentes, que
segun su namero de identificacion no es obligada a llevar contabilidad, del mismo
modo la empresa cuenta con las exigencias requeridas para su funcionamiento

como, patente municipal y calificacion artesanal.

3.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.2.1. Mercado objetivo

En el proceso de seleccién del mercado meta, se escogié como referencia tres
paises Japon, Alemania y Estados Unidos que son potenciales clientes, donde la
empresa Kichwa Maki podria exportar los sacos de lana, este analisis se realiz6
mediante la obtencion de informacién en las paginas de Trade Map, Datos macro,
Pro Ecuador, Banco Mundial entre otros. De los cuales mediante criterios de

seleccién se asigno6 una calificacion para determinar la seleccion del pais.
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Tabla 3. Investigacién de Mercado

CRITERIOS PONDERACION | CALIFICACION | JAPON | CALIFICACION | ALEMANIA | CALIFICACION | ESTADOS

UNIDOS

Barreras 30% 3 0.9 3 0.9 3 0.9

arancelarias

Barreras no 20% 3 0.6 3 0.6 4 0.8
arancelaria
Normas técnicas 50% 3 1.50 3 1.5 4 2

Factores fisicos 40% 4 1.6 4 1.6 3 1.2
Factores 30% 0.9 3 0.9 4 1.2
econémicos-
politicos

3
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Apertura

internacional del

mercado

30%

0.9

1.2

15

transacciones

Seguridad de las 30% 1.2 1.2 1.2
inversiones

Problemas de 30% 0.9 0.9 0.9
financiamiento

Seguridad en las 40% 1.6 1.6 1.6

Fuente: www.datosmacro.com

Elaborado por: El autor
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Tabla 4. Porcentaje de seleccion de mercado

Ponderacién | Japon Alemania EE.UU

Accesibilidad 50% 3 3 3.7
al mercado
Potencialidad 30% 3.4 3.7 3.9
del mercado
Indicadores 20% 3.7 3.7 3.7
cualitativos

3.36 3.46 3.76

Fuente: www.datosmacro.com
Elaborado por: el autor

Mediante la aplicacion de esta matriz se pudo seleccionar el pais de Estados Unidos
como el principal destino de exportacion de sacos de lana de la empresa Kichwa

Maki, segun diferentes criterios analizados como son:
Accesibilidad al mercado:

En este aspecto principalmente se analizan los obstaculos establecidos por los
demas paises para la exportacién o importacion de bienes y servicios como son
barreras arancelarias, barreras no arancelarias y normas técnicas, por tal motivo se
han seleccionado tres paises que presentan caracteristicas favorables de

accesibilidad al mercado.
Potencialidad del mercado:

Mediante criterios de seleccion se ha establecido el pais de estados unidos como
principal mercado potencial para exportacion de los sacos de lana ya que presenta

niveles favorables en los factores econdémicos y politicos.
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Indicadores cualitativos:

Este aspecto es uno de los mas importantes ya que comprende la seguridad de las

inversiones, problemas de financiamiento y seguridad en las transacciones que son

indispensables en el comercio exterior y por ende el mercado potencial presenta

seguridad en las operaciones comerciales.

3.2.2. Estudio de mercado

Segun datos obtenidos por Trade Map en el afio 2018 Ecuador ha realizado

exportaciones de sacos de lana hacia el mercado Estadounidense con valores que

ascienden a $380,368 miles de ddlares.

Importadores
Valor Saldo Cantidad | Unidad de | Valor unitario
importado | comercial | importada | cantidad | (USD/unidad)
en 2018 2018 en 2018
(miles de | (miles de
UsD) USD)
Mundo 4.315.869 181.930 0 | No medida
Japon 461.822 | -448.804 6.670 | Toneladas 69.239
Hong Kong, 425.421 166.096 5.511 | Toneladas 77.195
China
Estados 380.368 | -362.467 5.318 | Toneladas 71.525
Unidos de
Ameérica
Alemania 371.254 | -153.709 4.499 | Toneladas 82.519
Italia 369.584 413.234 5.933 | Toneladas 62.293
Francia 344.668 | -112.384 4.273 | Toneladas 80.662
Reino Unido 277.462 | -141.930 5.135 | Toneladas 54.033
Paises Bajos 167.541 -20.101 2.906 | Toneladas 57.653

Fuente: www.trademap.org
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3.2.2. Ficha técnica del pais de destino

Tabla 5. Ficha técnica del pais de destino

Acceso fisico de Ecuador hacia Estados

Unidos via aérea

Estados unidos posee
aproximadamente 14,947 Aeropuertos,
varios de ellos considerados el mas
grande y con mas flujo de comercio a

nivel mundial.

Doing Bussiness Facilidad para hacer

Estados Unidos esta en el octavo
puesto de ciento noventa que
conforma el Ranking Doing Business

negocios
segun su facilidad de hacer negocios
Capital Washington, D.C.
Poblacion 326,625,791
Superficie 9,833,517 superficie total
Moneda Dolar USD
Religion Protestantes, catdlicos, judios,

mormones, otros.

Limites territoriales

Republica federal de U.S.A. situada en

norte américa limita:
Norte-Canada
Sur-México
Este-océano atlantico

Oeste-océano pacifico

Idioma

Inglés

PIB per céapita (2017)

59,531.66 ddlares
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Exportaciones (2017) 1,546,725 (Millones de dolares)

Importaciones (2017) 2,409,495 (Millones de ddlares)

Balanza comercial -811.212 (Millones de doélares)

Documento de embarque
Factura Comercial
Documentos para exportar a Estados | Lista de empaque
Unidos Declaracion Aduanera de Exportacion

Certificado de Origen (opcional)

Aviso Previo (Prior Notice)

Fuentes: www.proecuador.gob.ec
Elaborado por: el autor

3.2.3. Acuerdo comercial entre Ecuador y Estados Unidos

El acuerdo vigente que actualmente posee Ecuador y Estados Unidos es el sistema
generalizado de preferencias arancelarias que otorgan los paises del primer mundo
a los paises menos desarrollados, por lo que Ecuador se encuentra en vias de
desarrollo y puede acogerse a ese beneficio en torno a las exportaciones que otorga
el pais mencionado, ya que el SGP exonera el pago de aranceles a productos de la
rama textil que son producidos en el pais. Cabe recalcar que anteriormente el
acuerdo del ATPDA perdi6 vigencia el 31 de diciembre del 2017.

3.2.4. Mercado meta

En base al analisis realizado se determina que el mercado meta para la exportacion
de sacos de lana sera Minneapolis, Minnesota- Estados Unidos, este pais presenta
una de las economias mas soélidas del mundo y ademéas de ser uno de los
principales importadores de sacos de lana, ya que por sus condiciones climaticas
estacionarias entre enero-abril y noviembre —diciembre presenta temperaturas muy
bajas y las caracteristicas térmicas de los sacos de lana proporcionan abrigo en

temporadas de invierno.
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3.2.5. Segmentacion y Nicho de Mercado
Pais: Estados Unidos
Estado: Minnesota

Ciudad: Minneapolis

Gréfico 6. Mapa de los Estados Unidos de América

" MA = Massachu
) VA CT » Connecticy
rvri DC = Washingtol

Fuente: www.sinreservas.com

Nicho del producto

El mercado meta de los sacos de lana, esta dirigido a personas en edad de entre
los 18 a 52 afios en delante, de sexo masculino y femenino debido a que disponen
de ingresos econdmicos y pueden adquirir el producto.

3.2.6. Posibles clientes
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Tabla 6. Potenciales clientes

Empresa

Contacto

Jumpwings Heritage Brand

717

NGS

OUTFITTERS
MINNEAPOLS.

*

Direccion: 327 1st Ave N
Minneapolis, MN 55401
Estados Unidos

Teléfono: +1-612-333-8325

Amazing Threads

o

Aating

Direccion: 11262 86th Ave N
Maple Grove, MN 55369
Estados Unidos

Teléfono: +1-763-391-7700

Pagina web del negocio:

threads.com

amazing-

ATELIER957

ATELIER =

957 Grand Ave

Saint Paul, MN 55105
Estados Unidos

Teléfono: +1-651-646-0111

Pagina web del negocio:
atelier957.com

Fuente: www.yelp.com
Elaborado por: El autor
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3.3. PRODUCTO

3.3.1. Descripcioén del producto

La actividad principal de la empresa Kichwa Maki es la confeccién de sacos de lana

tejidos a mano, presenta gran variedad de disefios y colores de alta calidad en

funcién de satisfacer la necesidades de los clientes.

3.3.1.1. Ficha técnica del producto

Tabla 7. Ficha técnica del producto

Ficha técnica del producto

Nombre:

Sacos de lana

Procedencia:

Cotacachi-Ecuador

Disefador:

“Kichwa Maki”

Materiales:

Lana de oveja, hilo, botones.

Nombre cientifico de la lana:

Ovis orientalis aries

Descripcion del producto:

Los sacos de lana son 100% ecuatorianos,
presentan diversos modelos, gama de
colores y texturas, como son bolsillos,
diferentes tipos de cuellos, sacos abiertos
o cerrados, con capucha o sin capucha,
entre otros creados de acuerdo al gusto de

muchos clientes.

Partida arancelaria:

61.11.90

Colores: Beige, blanco, negro, gris, vino, tomate etc.
Tallas: S, M, L, XL.
Costo: $35

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor
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3.3.2. PROCESO PRODUCTIVO
Es importante conocer cuéles son los procesos de produccién empleados en la
fabricacion de los sacos de lana, como se desarrolla el proceso de transformacion

de la materia prima en productos terminados.
1. Adquisicion de lana bruta:

La compra de lana bruta se adquiere en la provincia de Bolivar, especificamente en
el canton Guaranda, en la empresa el Salinerito quien en un mayorista de lana de

oveja procesada y semiprocesada.
2. Técnicas de tefiido o tinturado de la lana:

El proceso de tinturado se lo realiza de forma manual en un recipiente grande se
hierve agua después se coloca colorantes vegetales hasta que el agua este
completamente de otro color y se agrega la lana que luego de varios minutos de
coccién adquiere el color que fue agregado y por ultimo se coloca en el mismo

recipiente sustancias como sulfato de cobre sal o vinagre que fijen el color.
3. Madeja de lana

Una vez obtenida las tiras alargadas de la lana esta es nuevamente lavada y

recogida en madejas o conos de hilo para su mejor manejo.
4. tejido de lalana

Este proceso se lo realiza de dos formas una que es con la utilizacion de un telar
manual que permite entrelazar las hebras en forma ordenada en una pequeia
maquina artesanal de madera e hilos y la otra forma es que mediante la utilizacion

de agujas de tejer se empieza elaborar a mano el tejido hasta dar forma al producto.
5. producto de lana terminado

Terminado el producto se empieza a cortar nudos e hilos que sobresalen del tejido

ademas, se adhieren botones o tiras de ajustar.
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3.3.4. Matriz BCG
Esta matriz basicamente ayuda a determinar cudl es el crecimiento del mercado y
cual es la participacion del producto en el mercado, es por ello que se la utilizo para

determinar la relevancia del producto a exportar.

Tabla 8. Matriz BCG

2018 PARTICIPACION TASA DE
RELATIVA CRECIMIENTO
PRODUCTO | VENTAS| % 2017 2018

Sacos 180.000 | 51,43 | 350.000 | 600.000 71,43%
Guantes 60.000 | 36,59 | 164.000 | 234.000 42,68%
Bufandas 7000 3,33 | 210.000 | 370.000 76,19%
Mitones 15000 5,58 | 269.000 | 429.000 59,50%
Gorras 20000 9,66 | 207.000 | 367.000 77,29%

TOTAL 17200.000 | 2"000.000

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor

Diagrama 2. Matriz BCG
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Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor
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Una vez realizado el analisis de puede determinar que los sacos de lana se
encuentran en el cuadrante estrella con una tasa de crecimiento del mercado de
71.43% y con una participacion de los productos en el mercado del 51.43%, por lo
gue en este caso la empresa debe aprovechar el mercado y sus niveles de
competitividad para obtener un gran crecimiento econémico y mas participacion en

el mercado.

Ademas se realizo el analisis de los demas productos, obteniendo como resultado
gue los guantes estan ubicados en el cuadrante del perro con 36.59% de
participacion del mercado y 42.68% de participacion de los productos, del mismo
modo los tres productos sobrantes estan ubicados en el cuadrante interrogante
como son bufandas 3.33% y 76.19%, los mitones 5.58% y 59.50% y las gorras
9.66% y 77.29% respectivamente.

3.3.5. Etiquetas y embalaje

3.3.5.1. Etiqueta
Gréfico 7. Etiqueta

Telf.: 06292269

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki

3.3.5.2. Empaque

La empresa Kichwa Maki para transportar los sacos de lana empleara bolsas OPP,
a fin de proteger las condiciones del producto, ya que son faciles de manejar y
resisten varios dafios que puede afectar la forma fisica del producto, durante su

transportacion, llevandolo a su lugar en excelentes condiciones.
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3.3.5.3. Embalaje
Para el transporte de la mercancia se utilizaran cajas con las siguientes
dimensiones 71x58x60, mismas que poseen un rotulado con las siguientes

caracteristicas:

e Marca del despachador

e Pais exportador de origen

e Pictogramas para el manejo de las mercancias
e El comprador o destinatario

e Numero de orden

e Puerto de destino

e Tamafo de la caja

e Numero de unidades
Caja de carton

Grafico 8. Caja de carton para exportar sacos de lana

T k) o

Fuente: www.brompex.gob.pe

67


http://www.prompex.gob.pe/

3.3.6. Ciclo de vida del producto
Gréfico 9. Ciclo de vida del producto

Estrella o= 4>

Interrogante Vet
nn mm Perro

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

Fuente: www.ceupe.com

En esta matriz se relacionan el ciclo de vida del producto cada una de las variables
de la BCG, para determinar cuél es la etapa en la que se ubican los sacos de lana,
es por ello, que se puede afirmar que este producto se encuentra en la etapa de
crecimiento, por lo que es necesario hacer inversiones para impulsar la produccion,
con el objetivo de penetrar en mercados extranjeros e incrementar su participacion

en el mercado, estableciendo estrategias de publicidad y comercializacion.

3.4. PRECIO

3.4.1. Determinacion del costo
Este valor se determina después de haber calculado los costos de produccion, como

son los costos de materia prima, publicidad, pago de sueldos y transportes.
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Tabla 9. Precio del producto

Detalle Costos de Precio nacional Precio
produccion por por unidad internacional por

unidad unidad

Sacos de Lana $25 $35 $50.04

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor

3.4.2. Punto de equilibrio

Tabla 10. Punto de equilibrio

MPD $20.5 CF

MOD $3 Cv

CIF $1.50 CV
COSTO DE $25
PRODUCCION

40% UTILIDAD $10

PVP. NACIONAL $35

Costos Fijos 61,500 | 75,000/,3000
Costos Variables 13,500 | =$25

Ventas 180,000

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki

Elaborado por: El autor
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PE$= _61,500
1-13500 =66,486.49
180,000

PE= 66.486.49 = 1,900
35

Oportunidad para el Exportar

Los sacos de lana que son confeccionados por la empresa Kichwa Maki, presentan
diferentes caracteristicas en sus modelos como con colores, disefio de tejido,
bolsillos, sacos abiertos y cerrados, con capucha o con cuello, entre otras, ademas
de cuidar la calidad por lo que se ajustan a las necesidades y exigencias de los

clientes.
Idoneidad de los productos

Los sacos de lana son elaborados con lana de oveja, considerados una materia
prima saludable y amigable con el medio ambiente, ademas es considerado un
material resistente y térmico, sus desperdicios son reciclados y vendidos para el

relleno de algunos productos como almohadas
Potencial crecimiento

La empresa Kichwa Maki en su capacidad de produccion, fabrica alrededor de 8 a
10 sacos diarios y un aproximado de 250 a 300 sacos por mes, esto depende del
comportamiento del mercado y de las temporadas climéticas, donde la produccién
puede subir o bajar y uno de los objetivos de la empresa es ampliar su mercado e

incrementar su produccion.

3.4.3. Cubicaje

La exportacion de sacos se lo realizara en un contenedor de 20" estandar que posee
las siguientes dimensiones largo 5.90 m, ancho 2.32 my alto 2.38 m por lo que
estos productos estaran contenidos en cajas de carton que miden largo 1.09 cm,
ancho 45 cm y alto 36 cm donde obligatoriamente estas cajas deben contener
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indicaciones en ingles que describan el producto, color, peso de cada caja, nimero

de items, dimensiones de la caja, pais de origen, descripcion del exportador.

Grafico 10. Contenedor de 200HC

Fuente: www.icontainers.com

Tabla 11. Cubicaje

A B C
5.9/0.58=10 5.9/0.58=10 5.9/0.60=9
2.32/0.60= 3 90 | 2.32/0.71=3 90 | 2.32/0.58=4 108
2.38/0.71=2 2.38/0.60= 2 2.38/0.71= 3
5.9/0.60=9 5.9/0.71=8 5.9/0.71=8
2.32/0.71=3 108 | 2.32/0.58= 4 96 | 2.32/0.60=3 96
2.38/0.58=4 2.38/0.60= 3 2.38/0.58= 4
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3.4.4. Determinacién del precio para el mercado internacional

Para determinar el precio de los sacos de lana en el mercado internacional se

realizara una matriz de exportacion, este calculo se lo har4 en base a los términos

de negociacion internacional o incoterms empezando desde EWX hasta FOB, en el

gue se incluyen todos los gastos que se incurren al momento de realizar una

exportacion, con el fin de determinar los costos de la exportacion, el precio de venta

y la rentabilidad del producto.

3.4.5. Matriz de exportacion

Tabla 12. Matriz de exportacién

INCOTERMS | CONCEPTO CANTIDAD |VALOR | COSTO COSTO
EMPRESA UNITARIO
Costo exportacién | 3780 $25 $94,500 $25
Rentabilidad 40% | 3780 $10 $37,800 $35
Etiqueta 3780 0.03 $113.40
Embalaje unitario | 3780 0.10 $378
Cajas de cartén 108 2.50 $270
Rétulos de 108 0.03 $3.24
exportacion
EXW Otavalo SUMAN 133,064.6 | 37.66
4
Estiba contenedor | 5 25 175
FCA Otavalo SUMAN 133,239.6 | 39.28
4
Garantia 1 6.87 6.87
contenedor
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Transporte 1 600 600

interno Cotacachi-

Guayaquil

Porteo 1 100 100

Tasa almacenaje |0 0 0

contecon

Tasa almacenaje |0 0 0

(contecon 5 dias

libres)

Almacenaje 6-10 | 0 0 0

dias

Inspeccion 1 127 127

antinarcéticos

Recepcion/Despa | 1 36.50 36.50

cho

FAS Guayaquil SUMAN 134,110.0 |47.31

1

Agente afianzado

ISP 1 10 10

THD 1 145 145

Seguro 1 15 15

contenedores

Costo manejo 1 25 25

administrativo
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Servicio proceso |1 45 45
de exportacién
Servicio de 1 40 40
manipuleo
Sello de 1 15 15
contenedor
FOB Guayaquil SUMA 134,405.0 |50.04
1

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor

Mediante esta matriz de exportacion permitié conocer que el valor total en el término
FOB que emplearia la empresa para la exportaciéon de 3780 sacos de lana, con un
valor total de $134,405.01 y su valor unitario es de $50.04, este término de
negociacion internacional fue seleccionado debido a que es el mas utilizado y facil
de emplear debido a que el vendedor tiene la Unica obligacion de entregar la

mercancia a bordo del buque y realizar el despacho de exportacion.

3.6. CANAL DE DISTRIBUCION

3.6.1. Canal de distribucion a utilizar
Diagrama 3. Canal de distribucion del producto

Consumidor

i . Minoristas .
d " .

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor

El canal de distribucién que utilizara la empresa Kichwa Maki a nivel internacional,
es la exportacion directa hacia mayoristas, después ellos seran quienes se

encarguen de la distribucion a cadenas de venta minoristas y lograr de esta manera
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que los productos lleguen hacia el consumidor final. El proceso logistico comprende

desde la salida de la mercancia de la fabrica hacia el puerto de Guayaquil,

posteriormente para su embarque y envio, donde el comprador asume la

responsabilidad de trasladar las mercancias, quien realizara el despacho de

exportacion, a través de empresas navieras quienes realizan escalas que

comprende Guayaquil, Cartagena, Manzillo y hasta llegar al puerto de New York y

después mediante transporte fluvial las mercancias llegaran al puerto de

Minneapolis/ ST Paul APT donde se realizara su despacho de importacion.

3.6.2. Procesos de exportacion

El proceso de exportacion establece una serie de prontuarios establecidos de forma

jerarquica que son:

3.6.3. Registro de exportador ECUAPASS
Diagrama 4. Pasos para registrarse en el ECUAPASS

Servicio Nacional de Rentas Internas.

«Adquirir el certificado digital para la firma electronica.

|

*Registrarse en el portal Ecuapass:
*Actualizar la base de datos
«Crear usuario y contrasefia
*Aceptar politicas de uso
*Registrar firma electrénica

*Registro de usuario/autenticacion electrénica

*Solicitud de uso (representante legal de la
empresa)

*Solicitud de uso (empleado con la autorizacion del
representante legal

+*Solicitud de uso (general -autorizacion a terceros
*Solicitud de uso (entidad-publica)

*Tramitar RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el

Fuente: www.aei.ec
Elaborado por: El autor
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3.6.4. Documentos de exportacion
Para realizar una correcta exportacion de los sacos de lana la empresa Kichwa Maki
se debe cumplir varias regulaciones establecidas en la legislacién de nuestro pais,

por lo que Pro Ecuador detalla todos los pasos y requisitos para exportar que son:

3.6.5. Requisitos para ser exportador:
1.- Contar con el Registro Unico del Contribuyente (RUC) otorgado por el Servicio

de Rentas Internas (SRI) indicando la actividad econémica que va a desarrollar.

2.- Obtener el certificado de firma digital o TOKEN, otorgado por las siguientes

entidades:

e Banco Central: http://www.eci.bce.ec/web/guest/

e Security Data: https://www.securitydata.net.ec/

Para mayor informacion de cdémo obtener la firma digital o TOKEN, deberé ingresar
al siguiente sitio: http://bit.ly/12XP9LZ

3.-Registrarse como exportador en Ecuapass (https://ecuapass.aduana.gob.ec/),

donde podra:
« Actualizar su informacion en la base de datos
* Crear usuario y contrasefia
* Aceptar las politicas de uso
* Registrar firma electronica
Tramite de declaracién juramentada de origen (DJO)
Paso 1. Ingreso al portal ECUAPASS
e Ingreso de usuario y contrasefia
Paso 2. Ventanilla Unica ecuatoriana (VUE)

e Certificado de origen (CO)

e Declaracion juramentada de origen
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Paso 3. Elaboraciéon de la DJO

¢ Identificacién de la empresa

e Producto (diligenciar un formulario por cada producto)

e Utilizacion de instrumentos de competitividad aduanera

e Materiales extranjeros importados directamente o adquirirlos en el mercado
nacional

e Materiales nacionales

e Costos y valor en fabrica- producto terminado

e Proceso de produccion (completa descripcion por etapas)

e Caracteristicas técnicas del producto

e Aplicaciones del producto

e Valor agregado nacional (VAN)

e Seleccion de esquema o de acuerdo para origen

¢ Representante legal
Etapa de pre-embarque

SENAE (2017), sefala cual es el proceso de exportacion, se inicia con la
transmision electrénica de una Declaracion Aduanera de Exportacién (DAE) en el
sistema ECUAPASS, la misma que podra ser acompafiada de una factura o
proforma y documentaciéon con la que se cuente previo al embarque. Dicha
declaracién no es una simple intencién de embarqgue, sino una declaracion que crea
un vinculo legal y obligaciones a cumplir con el Servicio Nacional de Aduana del

Ecuador por parte del exportador o declarante.

Los principales datos que se consignaran en la DAE son:
* Del exportador o declarante
* Descripcién de mercancia por item de factura
* Datos del consignatario

* Destino de la carga
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 Cantidades
* Peso
* Demas datos relativos a la mercancia
Los documentos digitales que acompafian a la DAE a través del ECUAPASS son:

e Factura comercial original
e Lista de empaque

e Autorizaciones previas (cuando el caso amerite)

Cabe indicar que dependiendo del tamafio de su empresa y de la actividad
econOmica de la misma, donde se involucren mas de un encadenamiento
productivo, se sugiere contratar los servicios de un agente de aduanas para que lo

asesore en la apertura y cierre de la exportacion.

Una vez aceptada la DAE, la mercancia ingresa a Zona Primaria del distrito en
donde se embarca, producto de lo cual el depdsito temporal la registra y almacena

previo a su exportacion.

Al exportar se le notificara el canal de aforo asignado, los mismos que pueden ser:

e Aforo Automatico
e Aforo Documental

e Aforo Fisico Intrusivo

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Automatico, la autorizacion de salida,
entiéndase con ello la autorizaciébn para que se embarque la mercancia, sera
automatica al momento del ingreso de la carga a los depdsitos temporales o zonas

primarias.

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Documental se designara al funcionario a
cargo del tramite, al momento del ingreso de la carga al depdsito temporal o zona
primaria, luego de lo cual procedera a la revision de los datos electronicos y

documentacion digitalizada; y procedera al cierre si no existieren novedades. Es
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preciso indicar que en caso de existir una observacion al tramite, sera registrada
mediante el esquema de notificacion electronico. Una vez cerrada la DAE cambiara

su estado a salida autorizada y la carga podra ser embarcada

Cuando la DAE tenga canal de Aforo Fisico Intrusivo se procede segun lo descrito
en el punto anterior y adicionalmente se realiza una inspeccion fisica de la carga

corroborandola con la documentacion electronica y digitalizada enviada en la DAE.

3.6.6. Distribucién del producto de acuerdo a términos de negociacion
comercial

3.6.6.1. Termino de negociacién FOB

El termino de negociacién que se utilizara en la exportaciéon es Free on Board (FOB)
franco a bordo, que quiere decir que el vendedor entregara las mercancias a bordo
del buque designado por el comprador en el puerto de embarque convenido.

Grafico 11. Termino de negociacion FOB

Transferencia del riesgo del vendedor al comprador

FOB

puerto puerto FOB

de embarque de destino |

vendedor

primer

transportista rbeleds

frontera

comprador

Fuente: www.nternationalcommercialterms.guru

Obligaciones del vendedor

e Entrega las mercancias y factura comercial
e Entrega sobre el buque designado por el comprador
e Transporte interno (bodega muelle)

e Costos aduaneros (requisitos, permisos, impuestos)
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e Lista de contenido

e Costos de exportacion (maniobraje, agente o almacenaje)
Obligaciones del comprador

e Pagar la mercancia

e Laresponsabilidad de las formalidades aduaneras

e Flete y seguro (desde el puerto de origen hasta destino)
e Asumir riesgo de pérdida o dafio

e Costos de manipuleo y transportes en destino

3.7. COMUNICACION COMERCIAL
3.7.1. Publicidad

e Promocion directa (boca a boca).

e Utilizar redes sociales para promocionar el producto.

3.7.2. Promocion de ventas
e Ofrecer descuentos dependiendo el volumen de compra.

e Envié de muestras gratuitas.

3.7.3. Fuerza de ventas

e Capacitar al personal de ventas para lograr un desarrollo eficiente.

3.7.4. Relaciones publicas

Relaciones publicas internas

¢ Implementar sistemas focus group para el andlisis de nuevas ideas.
e Usos de las redes sociales como WhatsApp para mejorar la comunicacion

entre los miembros de la empresa.

Relaciones publicas externas

e Recibir asesoramiento de los clientes para poder cumplir sus expectativas.
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3.8. PROYECCION DE VENTAS

3.8.1. Planeacién de ventas

Tabla 13. Planeacion de ventas

Anos Ventas anuales Ventas acumuladas
2016 148,760.33 -0-

2017 163,636.36 14,876.03

2018 180,000 16,363.64

2019 195,619.84 15,619.84

TOTAL 31,239.67

Fuente: Empresa textil Kichwa Maki
Elaborado por: El autor

Variacién acumulada

=31,229.67 = 15,619.84 + 180,000
3-1

3.9. Estrategias para alcanzar los niveles planificados

= 195,619.84 (2019)

e Implementar la integracion vertical con el objetivo de no depender de

terceros, en cuanto a la adquisicion de materia prima, actividades
relacionadas a la distribucion de productos y procesos de exportacion.

e Implementar el
progresivamente.

e Innovar procesos productivos que mejoren la eficiencia de la empresa.

E-comerce con el objetivo de aumentar las ventas
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Validacion de resultados

Tabla 14. Validacion de Resultados

EXPORTACION

VARIABLE INDICADOR MUY APLICABLE | POCO NADA OBSERVACIONES
APLICABLE APLICABLE | APLICABLE
Planificacion
PLAN DE estratégica

Estructura

organizacional

Procesos

logisticos

Planeacién de

ventas

Validacion =

Calificacion Obtenida

Calificacion General

82




CONCLUSIONES PARCIALES CAPITULO Il

Se concluye que en el tercer capitulo se elaboro el plan de exportacion a través de
la metodologia de John Daniels para la Empresa Kichwa Maki con el objetivo de
mejorar la comercializacion de sacos de lana, ademas esto permitié analizar datos
importantes de la empresa y del mercado como son: diagndstico y estructura de la
empresa, mision, vision, objetivos estratégicos, ubicacion geografica, ademas de
realizar un estudio de mercado que mediante herramientas como matriz seleccién
de mercado, BCG, FODA y ciclo de vida del producto se determiné que el pais para
la exportacion es Estados Unidos.

Se elaboré el proceso logistico donde se describe desde el embalaje del producto y
los canales de distribucion a través de términos de comercializacion, que considera
las responsabilidades del comprador y vendedor, determinando mediante costos de
la empresa y una matriz de exportacion que el término mas idéneo para la

exportacion es FOB.

Mediante informacion contable proporcionada por la empresa permitio elaborar el
punto de equilibrio de los precios y del producto, ademas de la proyeccion de las

ventas para alcanzar los niveles planificados.

Se establecié que la publicidad sera realizada mediante la estrategia directa y
ademas se utiliza herramientas como las redes sociales para mejorar las ventas de

la empresa.
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CONCLUSIONES

En el desarrollo de la presente investigacion se determin6 las siguientes

conclusiones:

Mediante la asociacion de informacion y el analisis de antecedentes del sector textil,
permitio fundamentar el marco teorico proveniente de bases tedricas y conceptos
necesarios para disefiar un plan de exportacion de la empresa Kichwa Maki, misma
gue constituye un aspecto importante en la comercializacion de los sacos de lana a

nivel internacional.

Se disefid el marco metodologico analizando los métodos de investigacion
inductivo-deductivo en el andlisis de conceptos y levantamiento de informacion, el
paradigma cualitativo donde se analiza los sacos de lana y los aspectos relevantes
de la empresa, ademas de considerar un disefio descriptivo con el objetivd de
detallar los problemas que acontecen en la investigacion; se consider6 un alcance
proyectivo; se realizdé una investigacion de campo y documental a fin de recabar
informacion de primera mano de la empresa Kichwa Maki y las caracteristicas del
producto, asi como, una entrevista al duefio de la empresa para recabar informacion

primaria.

En el tercer capitulo se realiza un andlisis del panorama actual de la empresa vy las
caracteristicas de producto, se utilizd6 herramientas como la matriz de seleccion de
mercados, BCG, FODA vy ciclo de vida del producto con el propésito de determinar
si el mercado de Estados Unidos y producto presentan las caracteristicas para su
exportacion, ademas con la informacion contable realizo una matriz de exportacion,
punto de equilibrio y proyeccion de ventas para determinar la rentabilidad y
determinar cuales son los canales de distribucion mas adecuados para la
exportacion de los productos de la empresa y la comunicacién comercial a emplear

en funcién de incrementar las ventas para empresa a nivel internacional.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa realizar un analisis mas detallado de los precios de
productos similares o sustitos en funcion de identificar los costos de la competencia
y poder aplicar estrategias que ayuden a mejorar la competitividad en la venta de

los sacos de lana.

Es recomendable para la empresa Kichwa Maki realizar inversiones de marketing
periodicamente, para la promocion y publicidad de sus productos, ya que

actualmente presenta deficiencias en este aspecto.

Es preciso realizar una investigacion de mercados méas profunda para establecer
nuevos nichos de mercado en otros paises ya que de ello dependera su éxito y
permitra a la empresa fortalecerse competitivamente e incrementar

progresivamente su participacion en el mercado.

Es recomendable para la empresa innovar e implementar maquinaria que le ayude
a optimizar los tiempos de produccion, ya que para la confeccién de los sacos de
lana requiere de 20 a 30 dias.

Es menester para la empresa desarrollar por su cuenta los procesos de exportacion,
ya que, al depender de agencias de comercio exterior encarece sus costos y
demora en los tiempos de entrega de los productos, por lo que si lo realizan por su
cuenta la empresa se fortalecera competitivamente y permitirA generar mayores

beneficios econdmicos.
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ANEXOS

CE2 UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

2 diversid

tns

2

Anexo 1. Carta de validacion N° 1

"

Carta de Validacion

Yo ,Jif:'w.«e/i. //&"’//:wa; /!, titular de la cedula de identidad No. ACO/$6826-2 docente

o 3
a tiempo completo de la Carrera Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago

constar que el instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacién: PLAN DE
EXPORTACION PARA COMERCIALIZAR SACOS DE LANA DE LA EMPRESA KICHWA
MAKI EN MINNEAPOLIS- MINNESOTA, elaborado por el estudiante de la Universidad

Otavalo:

Nombre y Apellidos No de Cédula

Luis David Ruiz Guerrero 1003992649

El estudiante antes mencionado se considera aspirante al titulo en Ingenieria en Comercio

Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revisién correspondiente expresamos que el

Proyecto de Investigacion retine los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados

validos, y por lo tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que

se plantean.
Items Deficiente Aceptable Bueno Muy bueno Excelente
20% 40% al 60% | 61% al 80% | 81% al 90% 91% al
100%
Congruencia
de items /
Amplitud de #
contenidos
Redaccion
de items s
Claridad vy /
precision
Pertinencia o

Promedio de la valoracion:

Observaciones y/o comentarios:

h}‘ﬂ( L& LA
/

Y para la constancia de la preseﬁte misiva, se firma en la Ciudad de Otavalo a los 10 dias de
julio del afio 2019. '

TN
a0

/ E
;

Y. 4
’/‘zgfé A2 c/g '

Carrera de G;:)rﬁercio Exterior y Finanzas
/ Universidad Otavalo
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Anexo 2. Carta de validacion N° 2

Q'-‘:'—rh UNIVERSIDAD DF
OTAVAL

lastiversidaid

Carta de Validacion
¥ Al
Yo &’L&b A (Dl”Z , titular de la cedula de identidad No. H‘%Qéé ;Zé??%cente

a tiempo completo de la Carrera Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago

constar que el instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacion: PLAN DE
EXPORTACION PARA COMERCIALIZAR SACOS DE LANA DE LA EMPRESA KICHWA
MAK|I EN MINNEAPOLIS- MINNESOTA, elaborado por el estudiante de la Universidad
Otavalo:

Nombre y Apellidos No de Cédula
Luis David Ruiz Guerrero 1003992649

E| estudiante antes mencionado se considera aspirante al titulo en Ingenieria en Comercio
Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revision correspondiente expresamos que el
Proyecto de Investigacion retine los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados

validos, y por lo tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que

se plantean.
Items Deficiente Aceptable Bueno Muy bueno Excelente
20% 40% al 60% | 61% al 80% | 81% al 90% 91% al
100%
Congruencia
de items
Amplitud de
contenidos A
Redaccion
. X
de items
Claridad vy
precision ¥
Pertinencia A |

Promedio de la valoracion:

Observaciones y/o comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Ciudad de Otavalo a los 10 dias de
julio del afio 2019. '

77/

& CE) pércio Exterior y Finanzas
Universidad Otavalo

Carrera d
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Anexo 3. Carta de validacion N° 3

)\“@ UNIVERSIDAD DE
OTAVALO
1 da diversidad

Libres y wnidas en

Carta de Validacién

Yo Johanna Morocho, titular de la cedula de identidad No.1003157227 docente a tiempo
completo de la Carrera Comercio Exterior y Finanzas, mediante la presente hago constar que
el instrumento utilizado para el desarrollo del Proyecto de Titulacién: PLAN DE
EXPORTACION PARA COMERCIALIZAR SACOS DE LANA DE LA EMPRESA KICHWA
MAKI EN  MINNEAPOLIS- MINNESOTA, elaborado por el estudiante de la Universidad

Otavalo:

Nombre y Apellidos No de Cédula
Luis David Ruiz Guerrero 1003992649

El estudiante antes mencionado se considera aspirante al titulo en Ingenieria en Comercio
Exterior y Finanzas; una vez efectuada la revision correspondiente expresamos que el
Proyecto de Investigacion redne los requisitos suficientes y necesarios para ser considerados
validos, y por lo tanto, aptos para ser aplicados en el logro de los objetivos propuestos que

se plantean.
ltems Deficiente Aceptable Bueno Muy bueno Excelente
20% 40% al 60% | 61% al 80% | 81% al 90% 91% al
100%

Congruencia 85

de items

Amplitud de 85

contenidos

Redaccion 80

de items

Claridad vy 85

precision

Pertinencia 85

Promedio de la valoracion: 84

Observaciones y/o comentarios:

Y para la constancia de la presente misiva, se firma en la Ciudad de Otavalo a los 10 dias de

julio del afio 2019.

Xterior y Finanzas
Universidad Otavalo

Carrera
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Anexo 4. Entrevista Empresa Kichwa Maki

<7 UNIVERSIDAD DE

OTAVALO

UNIVERSIDAD DE OTAVALO )ED:;
COMERCIO EXTERIOR Y FINANZAS redheholgeiyvivd

Entrevista dirigida al sefior Alberto Tituafia propietario de la empresa

Kichwa Maki del cantén Cotacachi.

1. ¢Cual es la historia de la empresa Kichwa Maki?
/'//’:’6’5 e

-----------------------------------------------------------------------------------------

cevi?: 0 4 Wi | . B . o > i . or QNN 7 ¢ Yo 3
angasad.. le, somomia, Jek Lﬁ:ﬁi.i':aé.o.)séei’:':os..c.a\.\..“:';ﬂ':‘:i’.‘s.g.)*.tz-:f::(n-.czs,.w'AG' 18, £ 1u6igedns e

le, Provingien. g, 98Seues . gn . Odwes, provimeas, lo 9o oS lﬂe«rmﬁ;.:, queoiaf CJ ‘}CL//E‘IJ (Q‘u'}{q o

e b AGSL  SE S bsssansianhbaan i sEimanns A e T S AT S A AL PR TR P R PR RN
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3 LIS eS, 088 fogs, . oo 2Geie v Gre G uemakio i cxros en U(f[)ﬁ’ (c:mq_éq Rete 'fun.}f‘mmﬂ

63,283 Luds. . PR 35,9 eradio.. [os, smces. em . GELY, s.(amads, . aqivolmg %.okejo

fex Cuprlese. por que i Padie vie eny }'{e')c<(‘: foi e tes ecnec

J(.r‘:i:S.
2. ¢Qué significa Kichwa Maki?

3. ¢De cuantos departamentos se compone su empresa y cuantos
trabajadores laboran en la misma?

Mz b, ondeoms, . com,.. 52 hokoadoss 2. degem. . hgga.. fa aredelded o8 magela g

..................................................
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---------------------------------------------------------------------------------------

4. ¢Qué tipos de productos fabrica su empresa?

v ) o i il
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6. ¢Los disefios que usted fabrica son propios de la empresa o tienen

influencia del medio local o extranjero?

o . ‘
Demapee ku;,“{mo las %rchmccm‘ ol moeiced o Lon fesaicecame | jﬁ
B i) oA (SN R s =P R e b b S T A v ey e TR v S LS TS T il T — «
. % =R . Y @ g J ~ ~ e = ~
Lebimes L asessiannannte, 98 avesdios L chiemdes e
A R R T R R e S e A s e T iy

7. ¢Qué pasos utiliza para la produccion de los sacos de lana y cual seria
el tiempo por cada paso?

< Y i
G ( tieenpe, 0@ o
P sasedanne -

AL b e e T Fisgossidn 06 v, Jedacte,, Sopemde o vones aspectes  pere om promedio, o
€ o S {riﬂ.b ~i 5 osde 0N ) J -':' Jeo ~ AT e
C2eondo, el deds,esda L uecese, L compiemds, . dsde o compiey ol amadenia, i denride
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-------- L T L ]

8. ¢Cual es la capacidad de produccion diaria y mensual de su empresa?

MoSotios )

Yo e Mo IO . C(NEr [ 218Y & ¢ Ao Sace < < (:‘ Ny
SR fpdecuamen,  disyicmente, em i e = T W SR . T
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e sEsEREEEEEERrAEEIEEEEKesEEEMEEAmssssmsEa RN AAREEREEIAKEEEREREREEEAEEEEEsEmsmemzERR® samssnssammun -

9. ¢A qué tipo de Target va dirigido su producto? ;Nacional o
Internacional?

7 - , [ v ~ S ‘«.
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10.¢Cual seria el canal de distribucién para enviar su producto a nivel
nacional e internacional?
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11.¢Su empresa posee algiin nicho de mercado en el extranjero? Si su

respuesta es positiva a que pais ha exportado?
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12.;Cual es el proceso que usted realiza para exportar sus productos?

- -
----------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------

13.¢Le gustaria a usted contar con un plan de exportacion para su

empresa?

14. ; Para usted cual seria el medio 6ptimo para la promocién y publicidad

de sus productos?
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Anexo 5. Carta Aval Empresa Kichwa Maki

Otavalo, 09 de septiembre del 2019

PhD.
Antonio Romillo Tarke
RECTOR DE LA UNIVERSIDAD DE OTAVALO

Presente. -
De mis consideraciones:

Yo LUIS ALBERTO TITUANA SANTILLAN con cédula de identidad N. 2 1001987294, con
nimero de teléfono 0997296942 propietario de la EMPRESA TEXTIL KICHWA
MAKI certifico mediante la presente CARTA AVAL que: El sefior LUIS DAVID RUIZ
GUERRERO con cédula de identidad N.2 1003992649, estudiante de la Carrera de
Comercio Exterior y Finanzas de la UNIVERSIDAD DE OTAVALQ, realizo su trabajo de
grado en mi empresa desarrollando un PLAN DE EXPORTACION PARA COMERCIALIZAR
SACOS DE LANA EN EL MERCADO DE MINNEAPOLIS- MINNESOTA- ESTADOS
UNIDOS, trabajo de grado que ha contribuido con los pasos necesarios tanto
metodolégicos y técnicos para realizar una exportacion de mis productos al exterior.

Es todo cuanto puedo manifestar y anticipo mi sincero agradecimiento a la Universidad de
Otavalo por los aportes que genera con sus estudiantes a la comunidad.

Atentamente,

7\
Luis Alberto Tituafia Santillan
PROPIETARIO DE LA EMPRESA KICHWA MAKI
Cl. 1001987294
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Anexo 6. Resultado URKUND

(URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: DAVID NUEVA ESTRUCTURA 16.docx (D54838733)
Submitted: 8/15/2019 10:58:00 PM

Submitted By: borbes@uotavalo.edu.ec

Significance: 10%

Sources included in the report:

CAPTOOS.docx (D50422075)

TESIS COMPLETA.docx {D49141568)

CAPITULO LILIII EXPORTACION DE CINTURONES.docx (D54467002)
fin EXPORTACION.pdf (D49780556)

Capitulo 1,2 y 3 final.docx (D54838194)

lenin (1).docx (D51325448)
http://www.ecuadorinmediato.com/index.php?
module=Noticias&func=news_user_view&id=2818848448

Instances where selected sources appear:

54
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