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Resumen

La actividad productiva de la marroquineria genera un aporte muy significativo para el
desarrollo economico del mercado local, donde muchas empresas tienen la posibilidad de brindar
empleo a una porcion importante de la poblacion, considerandose esta actividad un arte que
permite elaborar articulos con matices representativos y muy atractivos para mercados
regionales, nacionales e internacionales, es por eso que para el caso de la investigacion se
diagnostica a una de las empresas con mayor trascendencia en este sector, donde se conoce su
estado actual en el mercado, su nivel de produccién y su producto estrella con el cual puede
asumir los retos competitivos frente a las nuevas tendencias del mercado internacional. Por lo
tanto, en pro de buscar una oportunidad de crecimiento para la empresa se analiza los mercados
potenciales para poder realizar exportacion con su producto estrella, los bolsos de mano. De tal
manera se determina que el mercado ecuatoriano presenta ventajas interesantes para poder
penetrar con este tipo de producto, por lo cual se procede a realizar una investigacion de mercado
con el fin de conocer la aceptacion del producto en este territorio. La informacion recolectada
conlleva a plantear las estrategias mas adecuadas enfocadas hacia la empresa, producto y
mercado sintetizadas en el mejoramiento de la capacidad productiva para poder abastecer un
mercado con alta demanda, posicionamiento de producto con materiales sintéticos manejando
siempre altos estandares de calidad en elaboracidén y mantener precios muy competitivos, estas
estrategias van en consecucién del plan de accion que garantiza la viabilidad del plan de

exportacion para la empresa Narifiense Cueros y Artesanias el Mural.
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Abstract

The productive activity of leather goods generates a very significant contribution to the
economic development of the local market, where many companies have the possibility of
providing employment to a significant portion of the population, considering this activity an art
that allows the production of articles with representative nuances and very attractive for regional,
national and international markets, that is why, in the case of research, one of the most important
companies in this sector is diagnosed, where its current status in the market, its level of
production and its product are known. star with which you can take on competitive challenges in
the face of new trends in the international market. Therefore, in order to look for a growth
opportunity for the company, the potential markets are analyzed to carry out exports with its star
product, handbags, in such a way that it is determined that the Ecuadorian market presents
interesting advantages to be able to penetrate with this type of product, for which reason a
market investigation is carried out in order to determine the acceptance of the product in this
territory. the information collected leads to proposing the most appropriate strategies focused on
the company, product and market synthesized in the improvement of the productive capacity to
be able to supply a market with high demand, positioning of the product with synthetic materials,
always managing high quality standards in manufacturing and maintain very competitive prices,
these strategies are in pursuit of the action plan that guarantees the viability of the export plan for

the company Narifiense Cueros y Artesanias el Mural.
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Introduccion

En el siguiente documento se elabor6 un plan de exportacion el cual permitio revelar mas
a fondo todas las caracteristicas de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL,
comenzando desde la base del negocio como lo es la materia prima, hasta la satisfaccion del
cliente al llevar consigo la prenda de vestir o el accesorio que porte.

Por medio de la investigacion se ha podido recaudar informacién valiosa brindada por los
propietarios y tomada de los mismos expedientes de la empresa, esta ha llevado a determinar
cudl es la posicién y de qué manera se consolida, teniendo en cuenta el rol que cada trabajador
cumple y su aporte en cuanto a la finalidad o razon social.

La identificacion de problematicas que envuelven a este sector industrial ayudo a que de
manera particular sean identificados factores en los que la empresa CUEROS Y ARTESANIAS
EL MURAL esta inmersa, ademas, no solo hablando de temas en cuanto a produccion, si no
haciendo principal énfasis en la oportunidad de expandir el negocio a traves de la exportacion.

A traves del plan de exportacion se han determinado cuales son las partes positivas y
negativas con las que la empresa cuenta, de esta manera es mas facil impulsar una toma de
decisiones en base a los resultados arrogados con los diferentes analisis, graficos, matrices,
realizados en pro de la investigacion y desarrollo de la empresa como tal, la determinacion usada
para fijar el mercado objetivo y la penetracidn en otros mercados con un producto no tradicional
y lo que esto refleja en la percepcion del cliente.

La inteligencia de mercados fue una herramienta fundamental en la obtencién de
estrategias, permitié analizar las circunstancias del mercado objetivo y asi poder generar
acciones que permitan la penetracion de una manera mas eficiente. Se realizé el proceso de

estructurar el plan de exportacién por lo cual se acudio a la recoleccidn de informacion
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proporcionada por distintas fuentes y entidades encargadas de investigar datos estadisticos de la
industria tanto a nivel nacional e internacional, asi mismo se procedi6 a realizar entrevistas
personales con los administradores de la empresa para determinar la situacion actual de la
empresa y los recursos con los que cuenta.

El andlisis situacional del pais en cuestion es un factor fundamental para visualizar cual
es el tipo de procedimiento que se llevara a cabo para la ejecucién del plan exportador, es por eso
por lo que se tomd en cuenta cada detalle que permitié entrar a desglosar cada ventaja y
desventaja obtenida en cuanto a este determinante. De esta manera también se mir6 cuan factible
es incurrir en los gastos que devengan las actividades logisticas y de trasporte para ejecutar los
procesos de exportacion, haciendo que la optimizacion de estos procesos, sean los mas rentables
y los mas eficiente en términos de tiempo.

Se proyecto dentro del informe los conocimientos aprendidos de los investigadores para
el respectivo andlisis de la informacion y se plantearon las estrategias mas convenientes. Por
altimo, se reconocieron todas las actividades que se deben realizar para el funcionamiento de la
empresa en aras de mejorar la produccion, la actividad logistica interna y con esto facilitar los

procesos productivos encaminados hacia el ejercicio de la exportacion.
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1. Titulo

Disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la
empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL desde San Juan de Pasto, para el mercado de
Quito, Ecuador en el afio (2020- 2023)
1.1 Tema de investigacion

Plan estratégico de exportacion.
1.2 Linea de investigacion

Desarrollo regional.
1.3 Sub linea de investigacion

Estudios estrategicos de comercio internacional.
1.4 Planteamiento del problema
1.4.1 ldentificacion del problema

La industria del cuero y la marroquineria es uno de los sectores mas representativos y
tradicionales de la economia colombiana, ya que a través de los afios ha incidido de manera
significativa en la produccion, comercializacion e internacionalizacion de bienes con
manufactura colombiana, generando asi una gran cantidad de empleos que ayudan al desarrollo
economico del pais.

Por lo tanto hay que impulsar nuevamente el nivel de exportacion, para ello uno de los
factores importantes para promover las exportaciones es resaltar los acuerdos comerciales con
los que cuenta el gobierno colombiano para identificar las ventajas en cuestiones comerciales
que se puede lograr con el mercado objetivo, que en este caso seria el pais de ECUADOR, con el
cual se tiene el acuerdo comercial de la comunidad Andina de Naciones (CAN) Y asi tener una

facilidad de comercio que permita ser mas eficiente y eficaz en el transito aduanero, y al final
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poder cumplir con todas las exigencias que este mismo requiere para producir con altos
estandares de calidad, a un precio competitivo y que el producto sea atractivo para el mercado.
(ACICAM, 2018)

Una de las problematicas que se encuentra a la hora penetrar un mercado, son las barreras
arancelarias que muchas veces son tan altas que obstaculizan las exportaciones a dicho pais,
ECUADOR por ejemplo presenta unas tasas muy elevadas a las importaciones, pero a partir del
primero (1) de junio del 2017 se produjo un desmonte total de la salvaguardia impuesta por el
gobierno ecuatoriano a las importaciones. Segun informacién de ProColombia informa que la
medida significaba el cobro de una sobretasa arancelaria entre el 5% y el 45% que afectaba el
32% de las importaciones ecuatorianas (ProColombia, 2017).

Desde abril de 2016, el gobierno ecuatoriano venia haciendo el desmonte de manera
gradual, impactando positivamente 129 lineas arancelarias incluidos los productos de
marroquineria, Adicional al desmonte de la salvaguardia es valido destacar la decision del
gobierno ecuatoriano de disminuir del 14% al 12% el impuesto del IVA, las distintas
reducciones en materia tributaria y las preferencias arancelarias con las que se cuenta a través de
la CAN, crea una oportunidad muy favorable para que la empresa CUEROS Y ARTESANIAS
EL MURAL reactive sus exportaciones hacia este Pais.

1.4.2 Formulacion del problema

¢Cudl él es el procedimiento que se debe realizar para la estructuracion de un plan de

exportacion de bolsos de mano a base de poliuretano para la empresa CUEROS Y

ARTESANIAS EL MURAL con destino hacia ECUADOR?
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1.4.3 Sistematizacion del problema

¢Cual es el diagnostico interno de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL?
¢Cuales son las estrategias de acuerdo con el analisis de mercados potenciales para poder
ingresar con los Bolsos de mano elaborados a base de poliuretano en el mercado
objetivo?

¢Cuadles son los costos en los que incurriria la empresa para realizar dicha actividad?

¢Como se determinaré el plan de accion?
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2. Objetivos
2.1. Objetivo general
Disefiar un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa
CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL desde San Juan de Pasto, para el mercado de Quito,
Ecuador en el afio (2020- 2023)
2.2. Objetivos especificos
e Diagnosticar la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL.
e Analizar el mercado potencial de exportacion de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS
EL MURAL.
e Elaborar un estudio de viabilidad financiera para la empresa CUEROS Y ARTESANIAS
EL MURAL.

e Determinar el Plan de accion para la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL.
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3. Delimitacién del tema

3.1 Delimitacion espacial

La estructuracion del plan de exportacién parte desde la empresa CUEROS Y
ARTESANIAS EL MURAL, con direccion en la Carrera 27 nimero 13-92 situada en el
municipio de San juan de Pasto, capital administrativa del Departamento de Narifio, Colombia;
hasta la ciudad de Quito, capital de la Republica de Ecuador, ubicada hacia el sur,
aproximadamente a 330km de la ciudad de Pasto, por la via Panamericana troncal de la Sierra.
3.2 Delimitacién temporal

La estructuracion del plan de exportacion se llevara a cabo en el periodo académico

comprendido entre el semestre B del 2019 hasta el semestre B del 2020.
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4. Justificacion

Una de las problematicas en la cual se enfrenta el pais es la baja competitividad de las
pequefias y medianas empresas en tema de comercio exterior, por lo tanto, no se ha podido
aprovechar de la mejor manera los tratados comerciales con los que cuenta el pais, es por eso que
se debe incentivar a las empresas a que extiendan su comercio hacia un marco internacional.

La empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL con los productos a base de
poliuretano busca penetrar un mercado de buena demanda, competitividad y ventajas logisticas
para generar una mayor comercializacién. Uno de sus productos estrellas son los bolsos de mano,
de esta manera se buscara hacer hincapié en estos articulos ya que las expectativas con este
producto generan gran confianza y sobre todo mayor rentabilidad. La identificacion del mercado
adecuado ayuda a distinguir nuevas tendencias y estilos de comportamiento que presentan los
clientes en un determinado tiempo.

En términos generales abrir los canales de distribucion internacional para cualquier
empresa resulta muy beneficioso ya que permite expandir la comercializacion de sus productos y
atraer clientes de mercados mucho mas grandes.

En definitiva, a pesar de que la empresa se haya rezagado en materia de comercio
internacional, con el disefio del plan de exportacion se tejen nuevos caminos que reactivan la
oferta exportable de la empresa, y de esta manera ampliar los horizontes de una nueva vision del

comercio en cuanto a la produccion y comercializacion de articulos a base de poliuretano.
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5. Marcos de referencia
5.1 Marco contextual

El plan estratégico de exportacion de bolsos de mano en poliuretano hacia Ecuador desde
Colombia se centra en la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL, ubicada en la
ciudad de San Juan de Pasto, capital del Departamento de Narifio, departamento localizado en el
extremo suroeste de Colombia, en las regiones andina y pacifica. El desarrollo de la
investigacion llega hasta la ciudad de Quito, localizada en la provincia de Pichincha, situada en
el norte del pais ecuatoriano, en la zona geografica conocida como region interandina o sierra,
ademas, siendo esta ciudad la capital del vecino pais.

La empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL establecida desde 1.975, cuenta
con una gran trayectoria en la elaboracion y comercializacion de los productos elaborados en
cuero, sintético y en fibras artesanales, con operarios calificados, materiales de 6ptima calidad,
disefiadores exclusivos y produccion garantizada, contando con experiencia exportadora.

Dentro de la constitucion de la empresa esta cuenta con tres puntos de venta, ubicados en
la ciudad de San Juan de Pasto, dos de ellos distribuidos a la cercania del centro comercial
bombona y el tercero dentro de este mismo establecimiento comercial, con respecto a la
estructura organizacional, en el punto de venta principal se encuentra la gerente general, la
asesora comercial y la disefiadora industrial quienes laboran dentro de una oficina general y se
encargan del funcionamiento de toda la empresa, para el caso del punto principal hay tres
asesores de ventas y en las demas sucursales de la misma forma cuenta con tres asesores de venta
respectivamente.

En relacion con el area de produccion, la empresa trabaja con maquilas posicionadas

dentro del mismo municipio y municipios cercanos, como es el municipio de Belén, pero a su
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vez para la obtencion de los distintos materiales en poliuretano y herrajes se asocia con empresas
antioquefias y narifienses, lo cual genera una buena actividad comercial dentro del pais.

En el afio 2011 Digna Isabel Chaves Rosero y Johana Isabel Jiménez Dias planearon un
proyecto sobre la actividad productiva del cuero y marroquineria en la ciudad de San Juan de
Pasto en el cual se puede conocer a gran detalle la situacion productiva en la que se encuentra la
region y el desempefio de los respectivos actores a la hora de gestionar la produccion y
comercializacion de este tipo de productos.

Ellas resaltan que la creacion de algun tipo de asociacion es importante para el
crecimiento econdémico de la actividad productiva del cuero y la marroquineria; estas personas
deben buscar medios y mecanismos que le permitan obtener recursos mediante la ejecucion de
proyectos productivos que le permitan competir con los futuros TLC (Chaves Rosero & Jimenes
Dias, 2011).

En junio del 2017 ProColombia presenta un articulo en el cual incentiva a las empresas
colombianas para que reactiven las exportaciones hacia Ecuador, articulo titulado, “Aproveche el
desmonte de la salvaguardia en Ecuador para exportar mas”, por medio de este articulo se conoce
las medidas beneficiarias teniendo en cuenta el tratado comercial que existe con el vecino pais.
(ProColombia, 2017)

En cuanto a la obtencion de cifras estadisticas para el analisis general de la industria la
asociacion colombiana de industriales del calzado, cuero y marroquineria (ACICAM, 2015)
hace un estudio sectorial sobre la situacidn actual del pais sobre las distintas actividades
comerciales de la industria, resaltando asi, segun las cifras, que Colombia es el cuarto pais de
mejor comercializacion dentro de esta industria en el contexto latinoamericano. Asi mismo

menciona que esta industria nacional se distribuye en ocho regiones de mayor impacto como son:
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Bogot4, Santander, Valle del Cauca, Antioquia, Norte de Santander, Atlantico, Eje Cafetero y
Narifio.

5.2 Marco tedrico

5.2.1. Antecedentes

Se realizd una resefa histérica de la empresa para conocer sus inicios, afiadiendo a esto el
objeto social de la empresa, la misidn, vision y sus objetivos corporativos. Se defini6 la industria,
teniendo en cuenta la competencia y los nuevos entrantes a la industria.

Se realizé el anélisis de cudl es la incidencia de esta industria en el PIB dentro de las
exportaciones, participacion dentro de las importaciones y el comportamiento del mercado
nacional. De la misma manera el analisis de este mercado en el &ambito internacional., volimenes
de exportacion y por rubros, relacion de este sector con el sector exportador tradicional y su
evolucidon en el tiempo. (ProColombia ).

Se observod el comportamiento de los competidores directos, agresividad de la
competencia, tipos de empresas, tamafio, concentracion en la industria, participacion de las
empresas en el mercado. Se consultaron también gremios, asociaciones nacionales, directorio de
exportadores.

Se estudio el comportamiento financiero de la industria, tendencias de la industria
nacional, nuevos desarrollos en el mercado nacional, tendencias del consumo, entre otras.
Barreras de entrada, fortalezas y debilidades de la industria en su conjunto, ventajas competitivas
a nivel nacional. (ProColombia ).

Se realiz6 el analisis de la industria internacional, tomando en cuenta las tendencias de

este mercado y cudles son los lideres de la industria y los indicadores en cuanto a exportaciones e
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importaciones a nivel de paises. De igual manera se present6 una sintesis de la industria a nivel
internacional. (ProColombia )
5.2.2. Teorias del Comercio Internacional

Es imperativo conocer los postulados que nos brindan los autores mas significativos de
este campo con relacion a la importancia del comercio internacional. Para efecto es valido que se
argumente en principio, las razones por las cuales este ejercicio del comercio internacional va a
significar una accion trascendental en el haber de una empresa.

TEORIA DE LA VENTAJA COMPETITIVA DE MICHAEL PORTER. La ventaja
competitiva es aquel valor adicional que brinda una empresa para diferenciar su produccion
frente a otras empresas competidoras que le hace Unica, le permite mantener el impacto en el
tiempo al ser netamente superior a la competencia y es aplicable a varias situaciones de mercado,
rentable para la empresa y costeable para el cliente (Porter, 2007). De esta manera la ventaja
competitiva se puede dar de diferentes maneras:

Ventaja competitiva en costes u operaciones. Se trata de la estrategia mas intuitiva y es
una oportunidad si la empresa esta preparada para poner en el mercado un producto o servicio a
un precio inferior en comparacion a la oferta de las empresas competidoras. Esta estrategia
precisa de una atencion prioritaria enfocada a minimizar los costes de produccion, lo que se
puede lograr con distintos medios. (Torreblanca, 2017)

Ventaja competitiva en diferenciacion de producto o servicio. Resulta una opcion
atractiva para empresas que quieren crear su propio nicho de mercado, enfocandose en clientes
que buscan caracteristicas particulares del producto o servicio ofertado que sean notablemente
diferentes a las que ofrecen las empresas competidoras. Materias primas de mayor valor, un

servicio postventa especifico y capacitado o un disefio exclusivo pueden ser algunos ejemplos.
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Es importante destacar que la diferenciacion de producto o servicio genera altos costes. (Porter,
2007)

Ventaja competitiva en enfoque de segmento o nicho de mercado. Consiste en la
especializacion en un segmento o nicho de mercado con el fin de ofrecer el mejor producto
pensado de forma especifica para las necesidades o deseos de dicho segmento o nicho de
mercado. Aplicar las tres estrategias a la vez no resulta posible. Lo ideal es definir una de ellas
como prioritaria, aunque puede haber casos especificos en los que si se pueden llevar a cabo dos
de ellas al mismo tiempo.

En cuanto a las premisas que brinda Michael Porter cabe resaltar que es una de las
principales teorias en las que se basa el proyecto, teniendo en cuenta que el factor principal y la
principal motivacion para la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL seran la
diferenciacion de sus productos y la exclusividad.

Esta teoria impulsara el desarrollo del primer objetivo que consiste en hacer un
diagnostico de la empresa, en el cual aparte de que nos ayuda a identificar cuales ventajas se
poseen, también ayuda a relacionar con todos los componentes con que funciona la empresa y
tener una vision referente a las estrategias de Porter, las cuales deberian ser un pilar fundamental
en cada empresa.

Estas ventajas van enfocadas o0 encaminadas a variables circunstanciales, territoriales o
estratégicas, que se traducen a la disminucidn en costos operacionales.

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER. Esta reflexion estratégica va
encaminada a determinar cuan rentable es incursionar en este sector del mercado, con el fin de
evaluar la proyeccion futura que nos puede brindar el andlisis de estas variables. Hay que tener

en cuenta que esta herramienta da solucién también, a posibles problemas a futuro, teniendo en
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cuenta la competencia, los productos o servicios sustitutos y de la misma forma aseverar las
ventajas en cuanto a produccion, distribucién, proveedores etc. (Leiva, 2015)

F 1: Poder de negociacién con los compradores o clientes. Se supone el hecho que los
clientes van a querer obtener la mayor satisfaccion con la menor inversion, a esto hay que
sumarle que el mercado de competencia perfecta es el que actualmente esté vigente, donde los
competidores pueden entrar y salir libremente lo que hara que el precio suba o baje
esporadicamente y la demanda baje segln sea el caso (Leiva, 2015).

La negociacién con los compradores practicamente esta ligada al precio y al producto
como tal, lo cual nos permitira tener ventaja al vender nuestros productos con valor agregado, y
esto haré que, aunque exista competencia, también exista una ventaja llamada diferenciacion, de
esta manera haciendo referencia la teoria de ventaja competitiva del mismo autor.

F 2: Poder de negociacion con los proveedores. De los proveedores depende nuestro
abastecimiento en insumos Yy productos en nuestra lista a ofertar al mercado, por esta razon es de
gran importancia poseer proveedores que si bien, puedan abastecernos cada que tengamos una
necesidad de demanda, también debemos ser selectivos a la hora de entrar en competencia. No
obstante, es importante adquirir estos proveedores de manera directa y si bien el proveedor puede
abastecer varios sitios, en nuestras manos esta darle el valor agregado al producto terminado,
siendo este y otros factores como la presentacion, la calidad, la estética, el precio final. (Leiva,
2015)

F 3. Amenaza de nuevos competidores entrantes: Si bien ya se ha expresado antes la
amenaza de nuevos competidores es practicamente algo inevitable debido a que en un mercado
de competencia perfecta las barreras a la entrada son casi inexistentes , y esto hace que sea mas

factible la posibilidad de nuevos competidores entrantes, bien sea por los bajos costos de
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fabricacion o produccion, por la obtencion de proveedores y porque el precio puede ser igual, en
el cual se puede llegar a competir en los precios hasta llegar a la igualdad del precio con el coste
marginal, en la existencia de dos 0 mas partes.

Para este caso Porter nos da alternativas que se pueden poner en préctica, la principal y
mas nombrada alternativa y en la que mas hemos hecho énfasis es en “la diferenciacion del
producto y del servicio como tal, en aras de darle un plus de valor” (Leiva, 2015), por otra parte
es dificil optar por las demas alternativas, como las de producir a escala, o de hacer una gran
inversion de capital, pero si podriamos tener muy en cuenta los canales de distribucion y la
obtencidn de los insumos, ya que desde otro punto, es dificil crear mas barreras a la entrada para
los competidores.

F 4: Amenaza de productos sustitutos. La amenaza de productos sustitutos es una de las
principales vertientes en este tipo de negocio. “Al hablar de un producto diferenciado, no
aseguramos que no exista un sustituto, o sustituto perfecto”. La idea es tener una linea de
productos diferenciados, que demarquen una tendencia; si bien el proyecto va enfocado hacia la
exportacion de Bolsos a base de poliuretano, hay que tener en cuenta, los productos sustitutos y
también los otros tipos de materiales con los que se hacen los mismos, las marcas ya establecidas
en el mercado Yy la repercusion mental que esta propaga en los clientes. Las estrategias de
marketing también van muy de a mano, ya que, mediante la Promocion, se pueden desarrollar
todos los procesos que se hablaron anteriormente (publicidad, descuentos, sorteos etc.)

F 5. Rivalidad entre competidores. La rivalidad hace entender como han funcionado las
4 fuerzas anteriores, si bien hay que tener en cuenta que mientras mas rentable sea un sector
habra més competidores queriendo entrar, sin embargo si se ha establecido una estrategia fuerte,

las barreras a la entrada haran poco a poco descartar la entrada de nuevos competidores, entonces
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estariamos tal vez en una contradiccion o paradoja, que si bien un sector es productivo habrén
mas empresas queriendo entrar, pero entre menos empresas existan serd mejor la rentabilidad.

Parte importante del éxito va enfocado hacia que se debe hacer en cuanto a la rivalidad,
Porter nos dice que hay barreras que se pueden implementar, tales como la disminucién de
costos, mediante los costos fijos, la diferenciacion, y las barreras a la salida, como la perdida
irrecuperable de la eficiencia.

Empresas o Firmas el comercio internacional. La investigacion del economista
estadounidense Andrew Bernard tiene como prioridad investigar sobre las empresas
principalmente en Estados Unidos, junto con el también economista J. Bradford Jensen, los
cuales tomaron como primer interrogante el decir ; Qué sabemos sobre las empresas? Y la
respuesta fue —“muy poco”. La investigacion se centraba en el sector manufacturero de Estados
Unidos entre empresas que exportaban y las que no, teniendo como primicia que solo una
pequefa fraccion de dichas empresas exportaban e inclusive empresas que contaban con ventajas
comparativas significantes, solo producian para el mercado interno. En segundo lugar, los
exportadores son sustancial y significativamente diferentes de los no exportadores, incluso en la
misma industria y region. (Bernard, 2006)

Los exportadores son dramaticamente mas grandes, mas productivos, pagan salarios mas
altos, usan mas trabajadores calificados y son mas intensivos en tecnologia y capital que sus
contrapartes no exportadoras (Bernard, 2006).

No obstante, en un trabajo relacionado con empresas alemanas junto con el economista y
profesor Joachim Wagner, con quien llegaron a conclusiones similares a las de Estados Unidos y
junto con varios autores defendieron que los patrones diferenciales eran sistematicos entre

empresas exportadoras y no exportadoras, teniendo en cuenta diferentes tipos de industria,
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regiones, y distintos tipos de desarrollos econdémicos tomando en cuenta varias naciones. Sin
duda este patron no solo abarca los paises objeto de estudio por parte de estos autores, la brecha
que existe entre dichas empresas exportadoras y las que no, es muy grande, podemos verlo de
manera mas explicita en nuestro pais, sin embargo, poco a poco empresas en crecimiento se
estan arriesgando a exportar beneficiandose de maltiples factores.

Exportacion y productividad. En cuanto a la exportacion y la productividad existe cierto
nivel de complejidad en cuanto a la correlacion de estas, (Bernard, 2006) nos dice lo siguiente:

El hallazgo mas importante fue que los exportadores no tienen un mayor crecimiento de
la productividad a pesar de que tienen niveles mas altos de productividad. “Los exportadores de
hoy no tienen ninguna ventaja en términos de crecimiento de la productividad en relacion con los
no exportadores en el proximo afio, y en algunos horizontes la rentabilidad es significativamente
inferior en términos de crecimiento de la productividad”. (Jensen, 2006)

Para Andrew Bernard existen situaciones puntuales bastante complejas de digerir, la
cuestion de que “los exportadores potenciales no necesariamente aumenten su productividad
hace que, por la misma causa, sus exportaciones no crezcan o se expandan hacia otros
mercados”. (Bernard, 2006)

Por otra parte, hay que tomar este punto de opinion y reflejarlo a nuestro contexto como
pais, debemos tomar en cuenta que en principio la mano de obra calificada en Colombia, no se
va a comparar con las de paises como los cuales fueron tomados como objeto de estudio,
partiendo de que los salarios en otros paises son considerablemente mas altos y aparte el
desarrollo tecnoldgico, van a dejar rezagados a nuestros productores. Sin embargo, no
necesariamente la teoria o el estudio de Bernard aplicaran a una generalidad, en cuanto a los

paises objeto de estudio, comparando con paises en desarrollo como el nuestro.
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Factores como la tecnologia, desarrollo industrial, mano de obra especializada difieren
entre esta comparativa y pueda que también difiera en cuando a la productividad y lo
concerniente a este tema. Mientras que segun (Bernard, 2006) “Mientras que la productividad no
se mejora mediante la exportacion, la exportacion si beneficia a la empresa de otras maneras”,
entramos a otro tema sumamente importante como lo es la importancia de la exportacion.

Las razones por las cuales las empresas se animan a explotar mercados internacionales
son:

- Diversificar productos y mercados para afrontar la competencia internacional y la
situacion de la economia nacional.

- Ganar competitividad mediante la adquisicion de tecnologia, know how y capacidad
gerencial obtenida en el mercado.

- Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para reducir costos, mejorar la
eficiencia y diversificar productos.

- Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

- Vender mayores volumenes para utilizar la capacidad productiva de la empresa y hacer
economias de escala.

- Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de mercados ampliados a través
de acuerdos preferenciales.

- Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la globalizacion de la economia.

- Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y asegurar la existencia de la

empresa a largo plazo. (Procolombia, 2015)
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“Para poder llegar a entrar con éxito a un mercado internacional se tiene que realizar una
investigacion de mercados minuciosa para poder llegar a una eleccién de un mercado objetivo
viable para la empresa evitar futuras equivocaciones.” (Procolombia, 2015)

Se habla de paises que fueron objeto de estudio por Bernard y no como con paises en
desarrollo o paises como Colombia, cabe destacar que las ventajas de exportar son muchas y que
los beneficios son ambiguos, en unos casos mejorara considerablemente la estructura empresarial
y en otros casos beneficiara de manera econémica pero no de productividad para paises con alto
desarrollo tecnoldgico.

Importancia de la marroquineria en Narifio. Teniendo en cuenta estas proposiciones, es
importante resaltar la importancia de la marroquineria en Narifio, puesto que se ha convertido no
solo en una produccion, si no en una parte cultural, arraigada a las artesanias y de igual manera a
las costumbres que identifican a esta region.

En lo que concierne al primer semestre del afio 2018 el sector de marroquineria y calzado
incremento en 16% en este periodo mencionado, teniendo en cuenta que el afio inmediatamente
anterior el pais habria sufrido una desaceleracion econdémica lo cual hizo que sectores como este,
no tuvieran presencia. Ademas, la exportacion a paises como Estados Unidos, Guatemala,
Emiratos Arabes, Costa Rica, Panama y Argentina han sido factores esenciales para el
incremento en ventas de este sector, puesto que la situacion econdmica local y la desaceleracién
econdmica nacional ha hecho que los hogares y el consumo de las empresas que son importantes
no tenga el suficiente impacto. (Portafolio, 2018)

Por otra parte, cabe resaltar que los volumenes exportados no son lo suficientemente
significativos. Aun asi, la participacion esta relacionada con las pequefias y medianas empresas y

también existen empresas grandes, cada una de estas, enfocada hacia diferentes productos, pero
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el punto interesante es la busqueda o el interés de las pequefias empresas, en que cada vez mas,
miran hacia mercados internacionales.
5.2.3. Investigacion de Mercados

Para hacer su trabajo, los especialistas en mercadeo necesitan ideas para interpretar los
resultados obtenidos en el pasado, y para planificar las actividades futuras (Phillip Kotler, 2012).

Segun (Phillip Kotler, 2012) “Descubrir la perspectiva del consumidor y comprender las
implicaciones que ésta tiene para el marketing, a menudo puede conducir al lanzamiento exitoso
de un producto, o a estimular el crecimiento de una marca.”

5.2.3.1 El sistema de investigacion de mercados.

Los gerentes de marketing suelen encargar a terceros la realizacion de estudios sobre
problemas u oportunidades especificos. En ocasiones necesitan un informe de mercado, los
resultados de un estudio de preferencia de productos, un prondstico de la demanda por regiones,
0 un estudio de la eficacia de un anuncio en particular. Forma parte del trabajo del investigador
de marketing el analisis de la actitud de los consumidores y sus habitos de compra. (Phillip
Kotler, 2012)

Esta comprension del mercado proporciona informacion de diagnéstico sobre como y por
qué se observan ciertos fendmenos en el mercado, y lo que éstos significan para las empresas.
Una buena comprension del mercado suele convertirse en la base de los programas de marketing
exitosos. Cuando un extenso estudio de investigacién de consumo sobre los compradores
estadounidenses, realizado por Walmart, revel6 que las ventajas competitivas clave de la tienda
eran el beneficio funcional de “ofrecer precios bajos” y el beneficio emocional de hacer sentir al
cliente “como un comprador inteligente”, sus vendedores utilizaron ese conocimiento para

desarrollar su campafia “Ahorra mas. Vive mejor”. (Bernard, 2006).
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Para efecto se realizo el siguiente gréfico, indicando los pasos de la investigacion de

mercados:
Definir el Desarrollar el .
problemay olan de Recopilar la
ioti ) . informacion
objetivos de la investigacion
Investigacion
Analizar la Presentar los Tomar la
informacion resultados decision

Figura 1. El proceso de investigacion de mercados.

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

5.2.4. Inteligencia de Mercados

Para efecto del proceso de investigacion, se llevo a cabo una inteligencia de mercados la
cual ayuda a dar respuesta al ultimo objetivo en el cual se desarrolla un plan de accién
estratégico en base a las teorias relacionadas con los principales autores.

Olivares (2006-2007) Afirma, “La inteligencia de mercados se caracteriza por ser una
forma ordenada de recoleccién y analisis de la informacidn que permita orientar las practicas que
ayudan a las areas del marketing al comercio y a las ventas”.

Para afianzar los conceptos acerca de la inteligencia de mercados, tomamos en cuenta
fundamentos teoricos que nos permitan identificar los aportes que ha generado al desarrollo de
los mercados. En ese orden de ideas (Schnarch, 2002) define a la inteligencia de mercados como
“un método para lograr ideas de nuevos productos, que consiste en preguntarle a los
consumidores y clientes que modificaciones les introducirian a los productos actuales o que

necesidades o que necesidades no tienen satisfechas”.



DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 39

Dicho esto, es menester afirmar que en la busqueda de mercados para la empresa
CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL, se tendra en cuenta que el mercado ecuatoriano es sin
lugar a duda un destino al que se pondréa en préactica la incursién de este nuevo material como lo
es el poliuretano, saliendo de la tipica materia prima como lo es el cuero.

Sin embargo (Ries & Trout, 1986) contemplan “ ... que en el contexto competitivo y
empresarial, los puntos a tener en cuenta en la incursion de un mercado son: 1. Identificar las
necesidades del consumidor, 2. Conceptualizar tales necesidades en funcion de la capacidad de la
empresa para producir, 3. Comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de
tomar decisiones en la empresa, 4. Conceptualizar la produccion obtenida en funcion de las
necesidades previamente identificadas del consumidor y 5. Comunicar dicha conceptualizacion
al consumidor”.

A partir de esta percepcion tan importante, y teniendo en cuenta que a pesar de que los
autores dijeron esto en 1986, su vigencia y su paso es tan importante como cierto. Abarcamos
estas necesidades identificadas en el consumidor, dandoles una respuesta mas alla de sus
expectativas, con propuestas de valor totalmente hechas para asimilar el comportamiento del
consumidor.

5.3 Marco legal

Para efecto del Plan de exportacion de Bolsos de mano a base de poliuretano, se
procederd en base a los parametros establecidos en las siguientes normativas para la exportacion.

Decision 563 Codificacion del Acuerdo de integracion subregional Andino (Acuerdo de
Cartagena) por la cual se crea la “Comunidad Andina” integrada por los estados soberanos de
Bolivia, Colombia, Ecuador, Perty Venezuela, donde promulga promover el desarrollo

equilibrado y armonico de los paises miembros, mediante la integracion econdmica y social y de
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forma gradual establecer un mercado comun latinoamericano. También y para efecto de nuestro
tema de exportacion promover un programa de liberacion del intercambio comercial y un arancel
externo coman.

La lista de desgravacion del comercio intra andino esta liberada en su totalidad a partir de
1993 entre Colombia, Bolivia y Ecuador y a partir del 2006 con Peru.

CIRCULAR 37 DE 29 DE DICIEMBRE DE 2016 Diario Oficial No. 50.102 de 30 de
diciembre de 2016 MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DIRECCION
DE COMERCIO EXTERIOR: En la cual habla de permiso, requisitos y autorizaciones exigidos
por las entidades exportadoras que estan vinculadas directamente a la VUCE ventanilla Gnica de
comercio internacional, para la presentacion de licencias de importacion y solicitudes de registro.

Decreto 2681 de 1999: El Registro Nacional de Exportadores de Bienes y Servicios como
instrumento fundamental para el disefio de la politica de apoyo a las exportaciones en tanto
permita mantener informacion actualizada sobre composicion, perfil y localizacion de las
empresas exportadoras, sujeto a modificacion por parte de la Direccidn de Impuestos y Aduanas
Nacionales mediante Ley 863 de 2003 en la cual determina que sera sustituido por el RUT
registro dnico tributario.

La inscripcion en el Registro Nacional de Exportadores de Bienes y Servicios es gratuita
y tiene vigencia de un afio; por lo tanto, debera renovarse anualmente. Aparte de esto, los
exportadores estaran sujetos a beneficios establecidos en dicho decreto.

Mediante la Norma Técnica Colombiana (NTC) 5058 del 28 de agosto del 20202 La cual
refiere a EL ETIQUETADO DE CUEROS Y PIELES CURTIDAS NATURALES,
MATERIALES SINTETICOS CON APARIENCIA NATURAL, CALZADO, PARTES DE

CALZADO, MARROQUINERIA'Y PRODUCTOS ELABORADOS CON DICHOS
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MATERIALES, con el fin de brindar apoyo y desarrollo al productor y proteccion al
consumidor. Colabora con el sector gubernamental y apoya al sector privado del pais, para lograr
ventajas competitivas en los mercados interno y externo.

5.4 Marco conceptual

Ventaja comparativa. La ventaja comparativa es la capacidad de una persona, empresa
0 pais para producir un bien utilizando relativamente menos recursos que otro. Es uno de los
fundamentos basicos del comercio entre paises, asumiendo como decisivos los costes relativos
de produccion y no los absolutos. En otras palabras, los paises producen bienes que les supone
un coste relativo mas bajo respecto al resto del mundo.

“Cada pais en cuestion se especializara en aquello en lo que sea mas eficiente, al tiempo
que importard el resto de los productos en los que son mas ineficaces en términos de produccion.
Aunque un pais no tenga ventaja absoluta al producir algin bien, podra especializarse en
aquellas mercancias en las que encuentre una ventaja comparativa mayor y poder participar
finalmente en el mercado internacional”. (Porter, 2007)

Nicho de mercado. Es un grupo reducido (de personas, empresas u organizaciones), con
necesidades y/o deseos especificos, voluntad para satisfacerlos y capacidad econdmica para
realizar la compra o adquisicion. Segun Philliph Kotler: es un grupo con una definicion mas
estrecha (que el segmento de mercado). Por lo regular es un mercado pequefio cuyas necesidades
no estan siendo bien atendidas. (Thompson, 2005)

Plusvalia. Es el beneficio obtenido como resultado de una diferencia positiva entre el
precio al que se compro un bien y el precio de su venta en una operacion o transaccion
econdmica. Es decir, es el incremento de valor de un bien o un producto por causas diversas que

los propietarios no pueden controlar o influir en ellas y significa una ganancia. Para este caso la
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plusvalia seria equivalente a la diferenciacion de productos y a la ganancia obtenida con la
disminucidn del valor del objeto en cuestion comparado con otros objetos de mayor valor,
teniendo en cuenta que su utilizacion es la misma, ademas de la relacion calidad-precio. (Sabino,
1991)

Demanda. La demanda puede ser definida como la cantidad de bienes y servicios que
son adquiridos por consumidores a diferentes precios, a una unidad de tiempo especifica (un dia,
un mes, un afio, etc.) ya que sin un parametro temporal no podemos decir si una cantidad
demanda crece o decrece. (Banco de la Republica, 2017)

Competencia perfecta. La competencia perfecta es un término utilizado en economia
para referirse a los mercados en los que las empresas carecen de poder para manipular el precio
en el mercado (precio-aceptantes), y se da una maximizacion del bienestar, resultando una
situacion ideal de los mercados de bienes y servicios en la que la interaccion de la oferta y
demanda determina el precio. En un mercado de competencia perfecta existen gran cantidad de
compradores (demanda) y de vendedores (oferta), de manera tal que ningin comprador o
vendedor individual ejerce influencia decisiva sobre el precio.

Barreras de Entrada. Las barreras de entrada a un mercado son obstaculos de diversos
tipos que complican o dificultan el ingreso a un mercado de empresas, marcas 0 productos
nuevos. Pueden existir barreras de caracteres econdmicos, legales o incluso relacionados con
ambitos como la ética o la imagen publica. El concepto de barreras de entrada fue desarrollado
por Michael Porter como una de las cinco fuerzas de competencia basicas, dentro de su estudio
de las estrategias de mercado y el posicionamiento. (Economipedia, 2018)

Coste Marginal. El coste marginal o costo marginal es el coste que se asume al iniciar la

produccién de una unidad adicional. El coste marginal es un concepto muy utilizado en
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microeconomia. Otra forma de describir el coste marginal es tomandolo como la variacion que se
produce en el coste total a la hora de aumentar en una unidad la produccién. (Economipedia,
2018)

Perdida irrecuperable de la eficiencia. Es una pérdida de eficiencia econémica que
puede ocurrir cuando el equilibrio para un bien o servicio no es 6ptimo. Para que exista, debe
suceder o bien que las personas que tendrian mayor utilidad marginal que coste marginal no
estén comprando el producto o bien que las personas que tendrian mayor coste marginal que
utilidad marginal estén comprando el producto. La pérdida de eficiencia puede convertirse en
beneficio cuando exista una externalidad negativa, ya que ayuda a todas las personas a quienes
perjudica la externalidad negativa.

Las causas de la pérdida irrecuperable de eficiencia pueden incluir la fijacion de precios
monopolicos, externalidades, impuestos o subsidios y fijacion de precios topes o minimos. La
pérdida irrecuperable de eficiencia también puede referirse a la "carga excesiva™ de un
monopolio o impuestos. (Economipedia, 2018).

Marketing. Esta disciplina se responsabiliza de estudiar el comportamiento de los
mercados y de los consumidores. Analiza la gestion comercial de las compaiiias con la finalidad
de atraer, captar, retener y fidelizar a los clientes finales a traves de la satisfaccion de sus deseos
y necesidades. El marketing ha sido inventado para satisfacer las necesidades del mercado a
cambio de beneficio para las empresas que se sirven de ella para desarrollarse. Es una
herramienta que sin lugar a duda es estrictamente necesaria para conseguir el éxito en los
mercados.

Segun Philip Kotler consiste en un proceso administrativo y social gracias al cual

determinado grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través del intercambio de
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productos o servicios. Jerome McCarthy opina que es la realizacion de las actividades que
pueden ayudar a que una empresa consiga las metas que se ha propuesto, pudiendo anticiparse a
los deseos de los consumidores y desarrollar productos o servicios aptos para el mercado.

Know How (Saber Hacer). Es un conjunto de conocimientos técnicos y administrativos
que son indispensables para conducir un proceso comercial y que no estan protegidos por una
patente, pero son determinantes para el éxito comercial de una empresa.

El Know how es una expresion anglosajona usada en el comercio internacional para
designar los conocimientos que no son siempre académicos e incluyen técnicas, informacion
secreta de las estrategias de la empresa, datos privados de clientes y proveedores, todo lo que sea
conocimiento comun de una empresa y la diferencie del resto de sus concurrentes.

Economia de Escala. Se denomina economia de escala a la situacion en la que una
empresa reduce sus gastos de produccion al expandirse. Se trata de una situacion en la que
cuanto mas se produce, el coste que tiene la empresa por fabricar un producto es menor.

Se produce un mayor beneficio por cada unidad extra que producimos. Esta reduccion del
coste de fabricacion unitario no se reduce porgue baje el precio de las materias primas sino de
aprovechar un material que tenemos ya comprado y en el que invertimos dinero en el pasado.

Por tanto, se da sobre todo en situaciones en las que la empresa compra mas
instalaciones. Si se compra una maquinaria, la forma de sacarle partido es produciendo mas ya
que es la forma de que consigamos un beneficio mayor, al aprovechar la misma maquinaria para
producir mas productos, el coste unitario de cada producto es menor. Este beneficio va a ser
mayor ya que no vamos a tener que incrementar los costes de fabricacion dado que ya lo hemos

tenido anteriormente.
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6. Aspectos metodoldgicos
6.1 Tipo de estudio

Dado que el estudio es dirigido a realizar un diagnéstico tanto de las variables internas y
externas de la empresa que labora bajo el sector de la marroquineria y también sobre el mercado
objetivo, se trabajo bajo un estudio descriptivo con el fin de analizar la situacion actual del
sector, su oferta exportable y asi mismo conocer la demanda que este presenta en el mercado
objetivo junto con el analisis del perfil del consumidor.

Asi mismo es importante destacar que este tipo de investigaciones necesita extender los
procesos de diagndstico, y por lo tanto también se utilizé aspectos del Tipo Explicativo
encaminados a dar respuestas a las causas de eventos o situaciones por las que la poblacion
estudiada es influenciada por variables externas e internas de tipo econdémicas y sociales que
trascienden en la aceptacion o no del producto a implementar en el mercado.

6.2 Tipo de investigacion

La investigacion se enfoco en un tipo de investigacion cuantitativa ya que se trata de
conocer el comportamiento del mercado objetivo y asi interpretar los gustos y preferencias que
este mismo demanda, al igual, en la busqueda de estas actitudes de los consumidores y del sector
en si, se trabajara juntamente con los propietarios de la empresa y asesores de diferentes
entidades privadas y publicas para identificar la situacion en la que se encuentra esta actividad
comercial. La interpretacion de este tipo de investigacion se realiz6 por medio de un modelo
matematico de una tabla de proyeccién de crecimiento poblacional y de esta manera se estima el
namero de personas que se puede alcanzar como mercado objetivo.

En cuanto al tipo de investigacion cualitativa, se realizé un formato de entrevista en

profundidad con los propietarios de la empresa que permita recolectar la informacidn necesaria
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sobre la experiencia exportadora, también se acudio a la observacion, sin ser participativos, con
el proposito de analizar la forma de comercializacion de los distintos productos en poliuretano en
el mercado en cuestion, ademas se realizaron diferentes tipos de matrices para analizar la
situacion actual de la empresa y los diferentes criterios de mercado a los que se puede enfrentar.

En este caso se utilizé la matriz DOFA para realizar una vision general del estado de la
empresa y asi mejorar entorno a los objetivos o a las proyecciones que esta tenga. De la misma
manera se implemento la matriz de priorizacion de mercado, que analiza factores externos de
tipo econdmico, social y cultural, lo cual ayudo a determinar cuan factible es la realizacion de
negocios con los paises que estan en la lista de prioridad y por qué se ha elegido el pais objetivo.

Para efecto de una bdsqueda de mejores resultados se determiné que el tipo de
investigacion es de enfoque mixto, porque se utilizo, asocié y combino datos que se han obtenido
en el analisis de los datos cualitativos y cuantitativos. La meta de la investigacion mixta no es
reemplazar a la investigacion cuantitativa ni a la investigacion cualitativa, sino utilizar las
fortalezas de ambos tipos de indagacion, combinandolas y tratando de minimizar sus debilidades
potenciales (Hernandez Sampieri, 2014).
6.3 Enfoque de investigacion

En este proceso se realizé un enfoque de tipo descriptivo debido a que el analisis y todo
el proceso de investigacion van encaminado a explicacion de condiciones que generalmente se
presentan en situaciones naturales.

Es por eso por lo que se busco estudiar los gustos y las distintas caracteristicas de las
personas o el segmento de mercado objeto de analisis, en este caso la comunidad que abarca el
segmento de mercado es directamente relacionada con los tipos de investigacion de enfoque

mixto que anteriormente fueron mencionados.
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6.4 Método de investigacion

Meétodo inductivo. ElI método de investigacion inductivo de primera mano se trabajé y
estudio todo lo relacionado con el mercado de la marroquineria teniendo en cuenta datos
estadisticos, estudios, foros. Este tipo de mercado se ha caracterizado por estar en constante
innovacion sin perder el toque tradicionalista, sin embargo, existen otros fendmenos que
relacionan directamente al estudio de la marroquineria con los cuales se ha podido dar una
opinién y asi identificar de manera potencial factores competitivos que busquen incrementar la
afluencia de este mercado. Este método toma vida desde el punto de vista individual, para
analizar luego como se adapta a las teorias y a la vision colectiva. (Raffino, 2019)

Método deductivo. La investigacion al ser objeto de estudio mediante multiples tipos de
informacion también toma un camino de forma deductiva. Las noticias, estadisticas,
documentales, entrevistas etc., sirven de base para deducir las situaciones que tan complejamente
se pueden presentar mediante la experiencia colectiva, y luego se simplifican para pasar a un
concepto de forma individual. De esta manera el método deductivo no necesariamente involucra
elementos propios de las experiencias, si no que canaliza los enfoques colectivos para tener un
concepto mas complejo. (Raffino, 2019)

Método analitico. En este método se implementa el uso de la descomposicion y analisis
de todos los elementos que son parte del tema a investigar. El analisis en este caso va a ir de lo
concreto a lo abstracto, que de manera légica va a ser parte de un todo, de algo grande que de
forma progresiva va a pasar a ser abstracta. Para ello se ha determinado que es sumamente
importante partir desde las teorias mas transcendentales del comercio internacional, hasta llegar

al punto de vislumbrar que aporte realizan las exportaciones existentes del producto como tal, a
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los indicadores econdmicos del pais y como incrementa la produccion en la empresa. (Raffino,
2019)

Método sintético. De manera contraria al método analitico, el sintético va de la manera
abstracta, a lo concreto. Por ende, se aglomeran todas las piezas para formar un 6rgano esencial y
resaltar en nuestro caso el ejercicio del comercio internacional como un hecho principal, visto y
formado desde las diferentes teorias y estudios que lo componen, tomando como base los
procesos productivos de la empresa objeto de estudio, hasta conformar una parte esencial del
comercio internacional y la importancia que tiene como factor fundamental de la economia
mundial. (Raffino, 2019)

6.5 Fuentes para recoleccion de informacion

El disefio metodoldgico se realizo teniendo en cuenta las fuentes primarias presentadas
tanto a nivel interno de la empresa como a nivel externo, con lo que se podra observar diferentes
articulos de revistas, diarios virtuales, estadisticas de la industria, paginas web de asociaciones
dedicadas a la industria de la marroquineria, e investigaciones institucionales, y en cuanto a
fuentes secundarias se toma como referencia boletines otorgados por el DANE, catalogos de
ferias presentes en el mercado y referencias bibliograficas.

6.6 Instrumentos de recoleccion de informacion

Teniendo en cuenta el método de investigacion aplicado, los instrumentos de recoleccion
de informacion se realizaron a traves de observacion, entrevistas y sondeos
6.7 Procedimiento metodoldgico

Para la estructuracién del plan de exportacién se recurrio en primera instancia a la
informacion primaria para determinar los aspectos necesarios segun el orden de los objetivos, es

por eso que se realizaron las observaciones y entrevistas pertinentes con la propietaria de la
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empresa para hacer un diagnostico interno de la empresa y de la misma manera se busco
asesoramiento con entidades privadas y publicas en las cuales esté la camara de comercio,
artesanias de Colombia, ministerio de comercio, industria y turismo, ProColombia y empresas
que compiten dentro de la misma actividad econdmica en la ciudad de San Juan de Pasto.

El siguiente paso se acudi6 a los elementos de recoleccion de informacion secundaria,
para lo cual fue indispensable el uso de internet para la obtencion de datos a nivel micro y macro
del sector, revision de articulos de revistas dedicadas a la marroquineria, suministros y
estadisticas presentadas por diferentes entidades, también se hizo uso de investigaciones ya
realizadas anteriormente como tesis de la universidad de Narifio, libros de marroquineria 'y
periddicos virtuales.

6.8 Instrumentos de andlisis de la informacion

Una vez se obtuvo la informacidn necesaria a través de las distintas fuentes se procedio a
la organizacion y analisis de esta, para ello se utilizaron software de office como son: Microsoft
Word, Excel y Power Point para la elaboracion de Tablas, gréaficas y figuras, Google Drive para
el analisis de variables de la informacion obtenida por medio de la entrevista.

6.9 Metodologia para el desarrollo de los objetivos

El disefio del plan estratégico de exportacion se baso en los items suministrados por la
guia de exportacién de ProColombia.

Objetivo 1. Metodologia para diagnosticar la empresa. Para el desarrollo del primer
objetivo se hizo un analisis tanto interno con relacion al exterior conocido del empresario que le
permite identificar sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para conocer sus

ventajas competitivas e iniciar un proceso exportador, que le permite desarrollar las acciones
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necesarias para desarrollar un proceso de mejoramiento focalizado al nivel de competitividad
nacional e internacional (ProColombia ).

De acuerdo con lo anterior se hizo un estudio organizacional de la empresa, este analisis
le permite definir la situacion actual de la empresa con respecto a su estructura, funciones,
responsabilidades y recurso humano con que cuenta, para identificar los ajustes que se deban
realizar para iniciar el proceso exportador. (ProColombia ).

El mercadeo también hace parte para el desarrollo del primer objetivo por lo tanto Toda
empresa debe estudiar las actividades de mercado, distribucion y venta de sus productos, para
responder de manera efectiva a las necesidades y expectativas del cliente en los mercados
nacional e internacional. (ProColombia ). En esta parte se debe resaltar los siguientes items:

Descripcion del area de mercadeo e informacion sobre la estructura y las funciones,
descripcion de las politicas de mercadeo y comercializacion de la empresa, destinos a escala
nacional: si es local, regional o nacional, a escala, canales de distribucidn, principales clientes,
expectativas de los clientes, percepcion del cliente, estrategias de promocidn utilizadas en la
actualidad, analisis sectorial colombiano, posicidn de la empresa frente a compafiias similares del
sector, ventajas competitivas con respecto a costos, precio, calidad y diferencia de producto,
valor agregado y componente innovador. (ProColombia )

Objetivo 2. Metodologia para analizar el mercado potencial para la empresa. En este
punto se realiz6 una revision cuidadosa de las condiciones de acceso a los mercados y evaluar el
grado de exigencia frente a las posibilidades reales de las empresas (ProColombia ). Para ello se
necesita el desarrollo de una matriz de priorizaciéon de mercados.

Igualmente, para la preseleccion de mercados, fue necesario eliminar inicialmente

aquellos mercados que resulten dificiles de penetrar, para ello se tuvo en cuenta: afinidad cultural
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y comercial, destino actual de las exportaciones, competidores, preferencias arancelarias,
disponibilidad de transporte, exigencias de entrada.

Al continuar con la inteligencia de mercados se obtuvieron los siguientes datos para una
correcta estructuracion: indicadores socioecondmicos, situacion macroeconémica, balanza
comercial, determinacion de ciudades mercado objetivo, tamafio del mercado, analisis del sector
al cual se va a dirigir la empresa en el mercado internacional, paises competidores en el mercado
objetivo, principales proveedores de las importaciones, analisis de la competencia local e
internacional, segmento del mercado al que esta dirigido el producto canales de distribucion,
producto, dentro del producto es importante definir las condiciones de empaque y etiquetado,
mercadeo y publicidad, acuerdos comerciales, tratamiento arancelario, licencias, requisitos
sanitarios, requisitos tecnicos, documentacion requerida para la entrada del producto, logistica.

Objetivo 3. Metodologia para elaborar el plan de viabilidad financiera. La viabilidad
financiera se determind mediante un estudio en el cual se observaron todos los costos en los que
incurrird la empresa para efectuar las exportaciones de los productos en cuestion. Para efecto se
realizé un analisis financiero en el cual estan contemplados todos los aspectos logisticos, de
transporte, manufacturas, materias primas etc.

De igual manera la matriz DFI la cual nos permite percibir la importancia de variables
que nos diran cuan competitivo es cada pais dependiendo de aspectos importantes como las
divisas, preferencias arancelarias, vias de acceso etc.

Para cumplimiento de dicho objetivo realizamos cotizaciones reales con agencias de
aduanas Yy transportadoras que nos ayudaron a mirar cual es la mejor opcion para la salida de

nuestros articulos del pais.
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De la misma forma los datos que utilizamos para la toma de decisiones son los méas
actualizados posibles, teniendo en cuenta la fluctuacion de diferentes variables.

Obijetivo 4. Metodologia para determinar el plan de accién. El plan de accion se
efectud a partir de los resultados obtenidos a causa del desarrollo de los anteriores objetivos, y
asi se definieron las acciones que le permita a la empresa mantener su punto de equilibrio y la
rentabilidad minima esperada para garantizar la continuidad de la empresa en el mercado. Por lo
tanto, se resaltaron las actividades importantes para el negocio, situacion de la empresa frente al
mercado, estrategias tanto dirigidas a la empresa, producto y mercado, y las acciones a ejecutar.

La obtencion tanto de fuentes de informacion primarias como la entrevista a la gerente
general de la empresa y fuentes secundarias adoptadas para la investigacion del objetivo dos
seran importantes para definir el plan de accion que debe tomar la empresa, de esta manera se
identificara todo lo necesario para atender el plan de mejoramiento en cuanto a personal,

financiacidn, produccion, recursos externos.
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7. Diagnosticar la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL. S.AS

7.1. Perfil de la empresa
7.1.1 Objeto social

Cueros el Mural con NIT: 27069653-1 es una empresa establecida desde 1.975, con
operarios calificados, materiales de dptima calidad, disefiadores exclusivos y produccion
garantizada. Es una empresa reconocida en el sector Marroquinero por su experiencia en la
elaboracién y comercializacion de los productos elaborados en cuero y en fibras artesanales.

Es una empresa con trayectoria en manufacturas en cuero con estandares de buena
calidad en mano de obra como en la seleccion de materias primas de Colombia.
7.1.2 Sector econémico

El sector econdmico se encuentra sobre la industria de la marroquineria, industria que
presenta un margen de participacion dentro del PIB del pais, cerca del 2.1% aunque es poco, es
muy significativo.
7.1.3 Mision

Ser una empresa lider en la confeccidn, comercializacion y exportacion de articulos en
cuero, que permita ofrecer productos de excelente calidad, que combinados con las tendencias de
vanguardia satisfagan las expectativas de nuestros clientes. (Camara de Comercio de Pasto,
2018)
7.1.4 Vision

Deseamos ser una empresa lider en marroquineria, que se distinga por suministrar
productos de alta calidad y disefios exclusivos a sus clientes. De la misma forma, generar

oportunidades de desarrollo para sus colaboradores. (Camara de Comercio de Pasto, 2018)
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7.2 Situacion de la empresa

7.2.1 Analisis organizacional: estructura organizacional, organigrama.

P
Socios
Gerente gendral
L
I ] 1
P P P
Departtamenta Cepartamento Ciepartamento
administrativo comercial de cperaciones
:l'ﬁ S
N - - —tflseno
Contabilidad Compras Ventas Industrial
~ - lJLI =
P P e
Puntos de entas on line Talleres de
venta - - ensamale
\.L p — f —
Asesores de
ventas Bodegaje
S’ S

Figura 2. Andlisis organizacional: estructura organizacional, organigrama.

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

7.2.2 Actividades clave.

Realizar métodos de investigacion para la inclusion de materiales novedosos con
caracteristicas alternativas y ecoldgicas, y también para tendencias de uso que se esten dando en
el mercado de la moda. Llevar a cabo el disefio de los productos enfocados en la innovacion y
exclusividad con una imagen atractiva de acuerdo con las preferencias de los clientes. Gestionar
las etapas de produccion con el fin de garantizar la calidad en todos los procesos hasta la
consolidacion del producto terminado. Analizar la logistica mas adecuada para proteccion,
conservacion y posicionamiento del producto en el punto de venta. (Cadena, 2018)

Ofrecer una buena atencidn al cliente con personal muy bien capacitado para efectuar las

ventas.
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7.2.3 Portafolio de productos

La empresa CUEROS y ARTESANIAS EL MURAL ofrece el siguiente portafolio de
productos:

v" Bolsos de mano

v Maletines

v' Maletas de viaje

v" Morrales

v' Carteras

v’ Billeteras

v Chaquetas de Cuero

v Zapatos

v’ Artesanias con mano de obra regional
7.2.4 Propuestas de valor
La propuesta de valor presentada por la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL
MURAL se enfoca en presentar productos especialmente con disefios Unicos, llevando una
tendencia a la aplicacion de formas geométricas, sin ser necesariamente simeétricas, lo que le da
un toque de personalizacion y exclusividad, ademas como nos preocupa el contexto actual sobre
la ética en la utilizacidn de pieles de animales, se incursiona en mostrar productos con materiales
alternativos con caracteristicas excelentes en cuanto a resistencia y durabilidad (casi similar a la
del cuero) .
Se ofrece diversidad de productos adaptados a los gustos y necesidades; tanto en colores,

decoracién, materiales y disefio, y que pueda contar con gue el articulo adquirido no lo puedan

encontrar en ninguna otra parte mas.
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7.2.5 Portafolio de productos a exportar.

Figura 3. Portafolio de productos a exportar - Bolsos de mano
Fuente. Este estudio

7.2.6 Descripcion de los productos.
Tabla 1.

Ficha técnica de los productos exportar.

INFORMACION GENERAL

NOMBRE COMERCIAL Bolso de mano para mujer tipo tambor en PU

NOMBRE TECNICO Bolsos de mano (carteras), incluso con bandolera o sin

DEL PRODUCTO asas:
Con la superficie exterior de hojas de plastico o materia
textil

SUBPARTIDA 4202.22.00.00
ARANCELARIA

CARACTERISTICAS Son bolsos de tamafio pequefio y generalmente de forma
PRINCIPALES geométricas, aunque no necesariamente simétrica, tienen un

asa de mano y casi siempre otra de hombro (con la que se
puede cargarseles colocando el asa cruzando el pecho y la
espalda), sus abertura principal es la parte superior, su
capacidad permite llevar objetos de un pequefio y mediano
tamano, sus medidas cominmente son: diametro 23 cmy
fondo de 7.5 cm, el material del cual esta constituido es el
poliuretano, un componente que se funde sobre una capa
textil y que al final se obtiene un sintético suave y poroso,
pero con muy buena resistencia que aunque es plastico no
genera tanto calor como el PVC, esta conformado en
algunos casos por fibras derivadas de la fabricacion del
cuero animal. Este ademas imita en textura, color y brillo al
cuero natural, pudiendo tener distintos acabados, presenta
buena resistencia a la luz, aunque de todas formas hay que
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evitar exponerlo demasiado. Estos aspectos lo convierten en
una alternativa mucho mas barata al cuero original y que lo
hace sobre todo complementos muy adecuados para el uso

diario.
COMPOSICION Laminas de PU, Tela impregnada de PU, cierre de
cremallera, remaches, marquilla tejida en tela.
UNIDAD FISICA U (unidades, articulos)
TAMARNO diametro 23 cm y fondo de 7.5 cm
EMPAQUE (bolsa de polietileno)
PESO 30 gr

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

Empaque: no existe empaques exigidos, ni la calidad de estos para este tipo de mercancia,
pero si debe contar con buena calidad la bolsa que protege cada bolso individualmente, y la caja
de estandar para de transporte internacional, ya que se va a manipular varias veces la mercancia
y esta misma puede sufrir deterioros.

7.2.7 Produccion

7.2.7.1 Proceso general de produccion.

La confeccion de morrales, maletines, billeteras, bolsos de mano artesanales es un
proceso productivo que se inicia con la compra de materias primas e insumos (Laminas de
Poliuretano, tela impregnada con poliuretano, hilo de coser de filamento sintético, pegante para
base caucho, tinta para cueros, cierre de cremallera, partes de cremallera, remaches tubulares,
herrajes, hebillas, tornillos). Luego se realiza el corte de la lamina de PU segun el modelo; en
seguida se procede con la costura, se realizan los acabados de ambos productos y son sometidos
a un proceso de inspeccion donde se revisa cada una de sus partes para verificar su correcto
acabado. Finalmente, se realiza el embolsado y/o empaquetado para poner el producto a

disposicion del mercado.
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Figura 4. Proceso general de produccion
Fuente. Este estudio

7.2.7.2 Proceso individual.
Materia prima:
Cuero.
Cierre.
Eva.
Tela.
Lamina de poliuretano.
Tela impregnada con poliuretano.
Hilos de coser de filamentos sintéticos.
Adhesivo base caucho.

Tinte para cueros.
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> Placas de acero pavonado.
» Cuadrantes de acero pavonado.
> Herrajes para marroquineria.

Bolso de mano tipo tambor

Etapa 1: El proceso de elaboracion del bolso tipo tambor empieza desde el momento de
recepcion de las materias primas en el taller.

Etapa 2: Una vez en el taller se procede a hacer el corte de los moldes en la lamina de
poliuretano, cada molde cuenta con un embone en la parte superior para cerrar costuras, el
embone se hace con solucién, después de armar cada pieza se procede a pegar con el adhesivo el
forro interno, y se realiza la costura del bolsillo interno utilizando hilo de coser de filamento
sintético, a este bolsillo se le incorpora un cierre de cremallera con dientes poliéster nimero 6 y
se continua con la creacion de venas para disefio del bolso, luego se pasa a elaborar el molde
base, constituido bajo la lamina de poliuretano, este molde se cose con el molde frontal mas las
venas.

Etapa 3: Se continda con el proceso de costura y de incorporacion de cierres, por lo
tanto, se toma el molde superior al cual se afiade otro cierre de cremallera con dientes poliéster
namero 6 y se realiza la costura con hilos de coser de filamento sintético junto a los moldes
previos, a este molde superior se cose las manijas que previamente deben estar cosidas con cada
cuadrante constituido de acero pavonado.

Etapa 4: En la ultima etapa de ensamble se procede a incorporar otro cierre de
cremallera con dientes poliéster nimero (6) en el molde trasero también elaborado bajo laminas

de poliuretano y se concluye con el corte del molde para la correa (bandolera) esta se embona
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por ambos costados del bolso y se afiade las hebillas junto con el mosquetdn de acero pavonado,
y al final se realiza la costura de la etiqueta y la placa elaborada bajo acero pavonado.

Etapa 5: con el producto ya terminado este pasa a revision de costura y ensamble, una
vez verificado que su confeccion fue correcta, se continlia al empaquetado en bolsa de
polietileno, y almacenamiento en la bodega del taller para luego ser transportado al punto de
venta principal.

7.2.7.3 Tecnologia utilizada.

Las tecnologias implantadas se gestionan a través de los talleres de fabricacion, los cuales
utilizan maquinas especiales para trazar los cortes de los moldes, las costuras de cada material,
unas de ellas son: maquina plana, maquina desbastadora, maquina de codo, maquina de triple
transporte, el resto de los procesos se realizan de manera artesanal, asi hasta concluir con la
presentacion del producto terminado.

7.2.7.4 Procesos de calidad.

La Norma Técnica Colombiana (NTC) 5058 referente a EL ETIQUETADO DE
CUEROS Y PIELES CURTIDAS NATURALES, MATERIALES SINTETICOS CON
APARIENCIA NATURAL, CALZADO, PARTES DE CALZADO, MARROQUINERIAY
PRODUCTOS ELABORADOS CON DICHOS MATERIALES, con el fin de mejorar sus
procesos productivos y generar mayor competitividad en la oferta de este tipo de bienes. En
cuanto para el tratamiento y las etapas de Disefio, Desarrollo, Produccion y comercializacion de

sistemas y piezas de poliuretano se debe regir con NORMA NTC ISO 9001:2008
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7.2.7.5 Capacidad de produccion.
Tabla 2.
Nivel de produccién de productos a exportar
NIVEL DE PRODUCCION (MENSUAL)
PRODUCTOS CANTIDAD (U) VALOR EN PESOS VALOREN
EXPORTABLES (COP) usD
BOLSOS DE MANO EN 200 TAMBOR 12.000.000 4153,23
CUERO Y PU 200 MONO 19.000.000 6575,76
MORRALES 200 20.000.000 6922,04
BILLETERAS Y/O 600 10.800.000 3737,90
CARTERAS
TOTAL, UNIDADES 1000 61.800.000 21388,93
Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y
artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)
7.2.7.6 Costos fijos y variables x nivel de produccion.

Tabla 3.
Costos Fijos y Variables

COSTOS DE PRODUCCION *trm: 1de junio 2018 = 2889,32

COSTOS FUOS Valor en pesos |valor en dolares
servicios publicos (agua, luz, internet) 420000 145,36
instalaciones (arrendamiento, equipos, camaras) 3166000 1095,76
mano de obra indirecta (no intervienen en el
proceso productivo: vendedoras, area de
disefo, area administrativa, seguridad) 3000000 1038,31
profesionales independientes (contador) 800000 276,88
tributos (gravamen a los movimientos
financieros, renta (anual), ICA, retefuente, 650000 224,97
Amortizaciones (depreciacion) 0 0,00
otros gastos (0] 0,00
TOTAL COSTOS FIIOS 8036000 2781,28

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde San Juan de Pasto, para el mercado de Quito, Ecuador en el afio (2020- 2023)




7.2.7.7 Precio de venta.

Tabla 4.

PV en establecimiento
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Bolsos de Bolsos de
mano tipo | manotipo | Bolsos de
NUMERO. RUBRO/ REFERENCIA tambor mono manoen |Maletines
(megafono) [ (megafono) cuero en cuero
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
CD FABRICACION 29000 48900 59725 89725
PV EN ESTABLECIMIENTO 59900 95000 99542 180000
MARGEN DE UTILIDAD 30900 46100 99542 90275
PV NACIONAL EN PESOS (FOB) 59900 95000 99542 180000
TASA DE CAMBIO 3481,44 3481,44 | 3481,44 | 3481,44
PV EN DOLARES 17.20 27.28 28,59 51,70

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

*TRM Promedio Gltimo trimestre 2020

7.2.7.8 Diferencia entre cuero y PU.

El Cuero artificial, es mucho méas barato en comparacion con el cuero y, a diferencia de

cuero, no se desvanece cuando se expone a la luz solar durante un periodo prolongado. El cuero

real es méas suave y mas duradero que el cuero sintético. Algunas personas adoptan el cuero

sintético por ser una opcién mas moral en cuanto al animalismo y por supuesto mas econémico.
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Tabla 5.

Tabla comparativa entre cuero y poliuretano

CUERO

POLIURETANO

Piel de animal tratado con productos

quimicos.

Articulos de lujo, precios mucho mas
caros en comparacion a cueros
alternativos.

Muy duradero (entre 10 a 15 afios)
utilizado en condiciones, aunque se
desvanecen en el sol y se degradan con el
tiempo.

Preparacion, curtido y etapas

magulladuras.

De agricultura industrial y de uso de
productos quimicos para la elaboracion.
Resistencia a la traccion, buen grosor
compacidad y flexibilidad, presenta
estados de Humedad entre 12 a 14% y

resistencia ante la abrasion seca y mojada

e Fibras naturales o sintéticas de tela
cubiertas de PVC o poliuretano
(PU).

e Menos costoso que el cuero natural.

e Menos duradero que el cuero
natural (entre 5 a 6 afios menos)
pero presenta mejor resistencia al
agua.

e Se elabora a través de la union de
fibras de base y cubierta de PVC o
PU, un tratamiento adecuado para
conseguir la textura y color.

¢ No biodegradable, y uso de
materiales no renovables

e (PU) con lamina protectora anti-
rayas y facilita su cuidado, no
necesita limpiadores extras, mas
que un pafio, y cuenta con

resistencia a los rayos uv

Fuente: Cuero PU: diferencias con el cuero original, elcarterista.es, (agosto 2, 2019)
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7.2.7.9 Uso de maquilas ventaja y desventajas.

Tabla 6.

Ventajas y desventajas en el uso de maquila.

Tipo de
produccion

Ventajas

Desventajas

Magquila

Producci
on propia

El empresario no invierte en
maquinaria ni en ningan tipo de
costo de elaboracion ya que todo
es realizado por el maquilador.
El producto es elaborado por un
tercero que posee la experiencia
en la elaboracion de este.
Dependiendo del maquilador y
las especificaciones dadas, la
calidad del producto puede ser
tan buena como se desee.

El concepto sanitario de algunas
plantas ya lo tiene el maquilador
por lo que no hay que tramitarlo.
La empresa cuenta con el control
total de su produccién y puntos
criticos de control.

Para productos con alto nivel de
innovacion es mas facil que el
secreto industrial esté
debidamente preservado.

El personal operativo reporta
directamente a la empresa
cualquier anomalia en el
proceso.

Los volumenes producidos por
los maquiladores son
generalmente altos.

A menos que se logre negociar
por anticipado algun tipo de
crédito, es dificil contar con
crédito por parte del
maquilador en las primeras
entregas.

Los tiempos de entrega pueden
ser largos dependiendo del tipo
de acuerdo con el maquilador.

Se asumen los costos totales de
la produccion, como los costos
fijos aun cuando no se esté
produciendo.

Para procesos de niveles
tecnoldgicos altos la inversion
inicial es elevada. Se asume
completamente la carga laboral
a nivel operativo

Fuente: cAmara de comercio Bogota, maquilar o producir

7.3 Mercadeo (Nacional)

7.3.1 Definicion de la industria

En Colombia el sector, agrupado en la Asociacion Colombiana de Industriales del

Calzado, el Cuero y sus Manufacturas, Acicam, esta constituido en un 98% por micro, pequefia y
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medianas empresas (Mipymes), tiene mucho camino por recorrer, y buenas perspectivas para
exportar sus productos a EE.UU., Paises Bajos, Brasil, Guatemala, Per0, Ecuador, Chile, Rusia,
y el Triangulo Norte. (ACICAM, 2018).

Segun la Encuesta Mensual Manufacturera con Enfoque Territorial del DANE, el sector
marroquinero en el afio 2019, muestra variaciones de 15% en la produccion y de 7.5% en las
ventas totales. El incremento en la produccion se explica por el aumento de la manufactura de
juguetes caninos, ascenso de la produccion de morrales, aumento de pedidos de bolsos y

billeteras de cuero y al crecimiento de las ventas por catalogo. (manufacturas, 2019)

MARROQUINERIA
Produccion, Ventas y Empleo
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Figura 5. Produccion ventas y empleo en el sector de marroquineria, DANE

Fuente: DANE; célculos estudios sectoriales (marroquineria)

Las exportaciones de marroquineria en 2019 ascienden a 63.5 millones de dolares con
una variacion de 11.2% frente a los 57.1 millones de dolares exportados en el afio 2018. Este
aumento se explica principalmente al crecimiento de las ventas a Estados Unidos, Perty
Ecuador con variaciones de 17%, 41% y 64% respectivamente. (manufacturas, 2019). El empleo

muestra un descenso de 8%. Esta caida de las variables se explica principalmente por el descenso



DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 66

de los pedidos por parte de calzado, marroquineria y muebles, a los altos inventarios y a la
disminucidn de las exportaciones de wet blue.

Tabla 7.

Evolucion de las exportaciones de marroguineria

DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2017 AL 2019 EN USSFOB

AP U 1 018 019 . .18
Marroguineria* 50.321.469] 57.111.847| 63.515.884 11,2%
Marroquineria sin juguetes caninos (JC)|  27.528.934| 30.021.871| 29.736.643 -1,0%
Marroquineria en Unidades sin JC** 2.764.230 2.726.092 3.296.275 20,9%
Total Cadena 194.717.402| 166.723.893| 147.812.524 -11,3%

oy

Fuente: DANE; célculos estudios sectoriales ACICAM, 2019

Los principales destinos de exportacion son Estados Unidos con el 68.3%, México el
6.4%, Per0 el 4.2%, Panama el 2.2% y Ecuador el 2%. (manufacturas, 2019)
Tabla 8.

Evolucion de las importaciones colombianas de marroquineria.

DE ENERO A DIOEMBERE DEL 2017 AL 2019 EN USSCIF

Marroquineria 149.251.877| 167.775.663]| 177.314.373 6%
Marrogquineria en USSCIF® 148 B85 B6B| 167.048.212| 177.131.936 6%
Marroguineria en Unidades® 96.67/9.406) 112290441 109.292.6B6 -3%
Total Cadena 511.B44.627| 574.339.228| 607.318.530 6%

Fuente: DANE, direccién de estudios sectoriales, ACICAM, 2019

El principal pais de origen es China con una participacion del 82.3%, seguido de Vietnam
3%, India 2.7%, Espafia 1.7% Yy Brasil 1.5%.
7.3.2 Canales de distribucion.

La empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL utiliza un canal de distribucion

directo a través de un sistema de retail convencional. De esta manera se tiene contacto directo a
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través de los puntos de venta de la empresa con el consumidor final, por otro lado, también se
efectda un canal de distribucion corto el cual relaciona a la empresa con el cliente distribuidor y
este hacia el consumidor final.
7.3.3 Principales clientes

A nivel internacional los principales clientes son agentes comerciales que acttan en
calidad de distribuidores para diferentes boutiques, los cuales conocen el mercado y tienen
identificado los almacenes mas adecuados para distribuir el producto, y asi llegar al consumidor
final.

En cuanto a nivel nacional la oferta de productos de la empresa CUEROS Y
ARTESANIAS EL MURAL cuenta con clientes en calidad de distribuidores o directamente

clientes ya asociados a los diferentes almacenes.
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Tabla 9.

Posibles clientes
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POSIBLES CLIENTES INTERNACIONALES (ECUADOR)
DATOS DE CONTACTO INFORMACION
# S EJECUTIVO CIUDAD FAX/ #DE VOLUMEN DE | ACTIVIDAD
PERSONA TELEFONO
CORREO [EMPLEADOS| NEGOCIOS
. Javier Rodriguez Almacenes de
Inmobiliaria Grupo . +593 +593 ,
1 o Herrera (General Quito 25 - articulos de
Viertina SA 22226142 | 22226933 ) -
Manager) piel y equipaje
) Guillermo Vela .,
Ciara- Vela +593 Articulos de
2 . Serrano (General Ambato 20 -
Serrano, Guillermo 3824879 cuero, ncop
Manager)
X +593 Articulos de
3 DIPIUR Guayaquil
22261767 cuero, ncop
Ordonez Fajardo,
Fernando -
Ordoviv Fernando Ordonez +593 Bolsas y bolsos
4 . Cuenca 8 - .
Importadora Y Fajardo 7814215 para mujeres
Distribuidora De
Calzado Y Carteras
Yung Yun (General . +593 .
5 Moyky Export S.A Guayaquil 220 - Equipaje
Manager) 42393361
. Objetos de
) Marco Samaniego . +593 +593
6 Coivesa S.A. i Quito 200 3312963 USD cuero de uso
Sanchez (President) 22599185 | 22597648
personal, ncop
Tejidos ¥ Bordados Gustavo Hernan P Prendas
Ruiz Espinoza E . . Antonio +593 +593 Y
7 N i Ruiz Zumarraga 33 - complementos
Hijos Cia Ltda - Ante 62908202 62907539
. (General Manager) , hcop
Tejidos Rossy

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)
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7.3.5 Recoleccion de informacion
Teniendo en cuenta la afluencia diaria que visita su almacén,

¢ Cudl seria el género de las personas que mas ingresa?

@® Hombres
@ WNujeres

Y

Grafica 1. Género
Fuente. Este estudio

Segun el total de las encuestas realizadas el 90% respondieron que el género de mayor
afluencia en su almacén comercial son mujeres.

¢ Cual de los siguientes tipos de productos se vende mas en su almacén comercial?

@ Billeteras

@ Bolsos
Correas

® valetines

c
Y

Grafica 2. Tipos de productos
Fuente. Este estudio

Segun el total de las encuestas realizadas el 80% respondieron que el producto de mayor

rotacién son los bolsos.
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¢ Usted conoce sobre los diferentes tipos de cueros sintéticos?

®si
@ No

)

Grafica 3. Tipos de cuero
Fuente. Este estudio

Segun el total de las encuestas realizadas el 90% respondieron conocer las diferencias
entre los diferentes tipos de cuero que se comercializan.
¢Cual es la una de las principales objeciones que le manifiestan sus clientes a la hora de

comprar un producto?

@ Frecio
® Calidad
@ Disefio

Grafica 4. Principales objeciones
Fuente. Este estudio

Segun el total de las encuestas realizas el 40% que representa el mayor porcentaje de

participacion respondié que la objecion mas relevante para llevar el producto es el precio
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¢Dentro de su sell in, usted ha contado con productos elaborados en material de

poliuretano?

®si
® No

Grafica 5. Productos elaborados en material de poliuretano
Fuente. Este estudio

Segun el total de las encuestas realizadas el 60% que representa el mayor porcentaje de
participacion respondi6 que si ha ingresado mercancia referente a productos en material PU

Si su respuesta anterior fue NO, por favor argumentar porque no ha incluido en
su inventario este tipo de productos

El consolidado de las respuestas arroja que una de las principales causas del porque no
han contado con inventario de productos en PU es porque no han tenido ofertas de estos
productos, asi mismo afirman en que el producto todavia no es muy comercial con respecto a
los productos elaborados en cuero legitimo.

¢ Qué mejoras se podrian hacer al producto bolsos de mano para que responda
aun mejor a las necesidades y deseos de tus consumidores?

Muchos de los clientes que respondieron la encuestas afirman que los factores mas
relevantes para mejorar la comercializacion de estos productos seria innovacion en sus disefios
y buenos estandares de calidad ya que los consumidores finales siempre buscan distincion y

exclusividad al comprar un producto.



DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 72

¢ Queé opinidn tiene sobre la manufactura colombiana en productos de
marroquineria? ¢Ha realizado importaciones provenientes de Colombia?

En general las respuestas obtenidas hacia esta pregunta confirman que la manufactura
colombiana es de muy buena calidad, se resaltan las costuras en su producto final, también los
disefios tienen un emblema distintivo frente a productos similares provenientes de otros
lugares, con lo cual presenta una gran preferencia a la hora de realizar sugeridos de mercancia,
la mitad de los clientes respondieron que si han podido realizar importaciones desde Colombia.

¢ Qué oportunidades de canales de distribucion considera adecuados para mejorar
la rotacion de sus productos?

Algunos clientes encuestados respondieron que utilizan muchos canales mayoristas,
pero sin poder tener canal directo con el fabricante, lo cual les ayudaria a reducir costos. Otro
de los aspectos que resaltan es que utilizan bastante el comercio electrénico tanto para realizar
comprar y rotar la mercancia hacia su cliente final.

¢ Qué opinidn tiene usted sobre la comercializacion de productos elaborados en
cuero animal vs sintéticos?

El cuero de animal es mas comercial y se vende mas, sin embargo, se gasta mucha agua
en la produccion y elaboracion, a diferencia de cuero sintético que es méas favorable con el medio
ambiente, es mas econdmico y su durabilidad es similar. Por ende, poco a poco los consumidores
se estan desplazando hacia el cuero sintético.

7.3.6 Expectativas de los clientes

La Empresa Cueros y Artesanias EI Mural se enfoca en brindarle al cliente nacional y

extranjero distintas lineas de productos adaptados a sus gustos y preferencias, con la propuesta

de ofrecer disefios exclusivos y con altos estandares de calidad, ademas con la iniciativa de
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utilizar materiales alternativos con los cuales se puede llegar a clientes que prefiere un producto
que no lleve piel de animal.

Uno de los enfoques principales de la empresa es atender oportunamente las diferentes
peticiones, solicitudes o reclamos que los clientes requieren, esto permite generar una relacion
mas cercana entre el cliente y la empresa. Otra de las caracteristicas para tener en cuenta es
incidir en el precio, resulta importante llegar a los distintos mercados con unas buenas estrategias
de precios, que permita ser competitivo y el cliente se sienta comodo por el valor a pagar.

7.3.7 Percepcion del cliente sobre el producto

Para la empresa es importante conocer lo que el cliente opina sobre el producto y la
atencion otorgada en el momento de adquirir su producto, por eso una de las estrategias claves
para conocer su opinion es ofrecer al cliente a través de las plataformas on-line como las redes
sociales (Facebook e Instagram), y asi mismo por medio de la plataforma web, un apartado
donde el publico en general tenga la opcidn de valorar y calificar la atencion percibida y la
calidad del producto adquirido por la empresa y si lo desea hacer una observacidn pertinente.

Los resultados de este tipo de servicio seran tomados de manera prioritaria, ya que son
una buena fuente de informacion para analizar.

7.4 Competitividad
7.4.1 Anélisis de la competencia

Dentro de la competencia local no hay una gran competencia bajo el sector, ya que
ninguna cuenta con estandares de alta distribucion, ni de gran margen exportador, con gran
incidencia en el mercado, ya que les hace falta la tecnologia para producir en maza, y manejar un
gran porcentaje de empleados, ya que la mayoria no cuenta con fabrica propia si no que trabajan

bajo sistema de maquila.
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Es importante resaltar que la competencia directa e indirecta del departamento de Narifio
es muy grande, dentro de este campo también se cuenta con la existencia de microempresas
familiares o en sociedad que ofrecen productos de cuero o sustitutos, como es el sintético, el cual
proporciona precios mas bajos, las empresas mas destacadas se arriesgan a desarrollar diferentes
técnicas en la combinacién de materiales como también utilizacién de maquinaria especializada
y moderna con lo cual les permite generar cambio y diferenciarse del mercado.

Por lo tanto, identificar los factores con los que cumple o no la empresa con respecto a la
competencia es importante para determinar las estrategias que impliquen corregir aspectos que
mejoren la situacion de esta misma, y asi mismo atacar los campos en donde la competencia no
ha intervenido. Para tal caso en concreto se ha podido observar que gran parte de estas empresas
regionales han dejado de insistir en versatilidad, ya que no hay iniciativa por la creacion de
disefios nuevos y no se tiene en cuenta la elegancia, como tampoco darle prioridad a la
exhibicién de sus productos.

Entre las empresas mas importantes a nivel regional se encuentran las siguientes a nivel
regional y nacional destacando sus caracteristicas y servicios:

- ARTHUR CUEROS

Empresa colombiana ubicada en la ciudad de Pasto dedicada a la fabricacion y
comercializacion de articulos en cuero. Proveen soluciones integrales que genera crecimiento de
la empresa, Calidad de vida para los empleados y sus familias, proteccion del medio ambiente y
progreso para Colombia, ofrece y exportan billeteras para caballeros, billeteras para dama,
articulos para dama pequefios, correas en cuero. En cuanto a competencia regional no significa

una gran competencia ya que no cuenta con una variedad de productos y solo se centran en la



DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 75

fabricacion a base de cuero, pero lo que se busca es diversificar la produccion y la utilizacion de
materiales alternativos.

- AL BOLSOS Y CINTURONES S.A- CALI

Empresa colombiana dedicada a la fabricacién de articulos de viaje bolsos de mano y
articulos similares elaborados en cuero y fabricacion de articulos de talabarteria y guarnicioneria.

La empresa AL BOLSOS Y CINTURONES S A S se encuentra situada en el
departamento del Valle del Cauca, en la ciudad de Cali. Esté constituida como una sociedad por
acciones simplificada. La actividad a la que se dedica la empresa es la fabricacién de articulos de
viaje bolsos de mano y articulos similares elaborados en cuero y fabricacion de articulos de
talabarteria y guarnicioneria.

- ARTICULOS DE CUERO LTDA. - GUARNE

La empresa ARTICULOS DE CUERO LTDA se encuentra situada en el departamento de
Antioquia, en la localidad Guarne, esta constituida como una sociedad limitada. La actividad a
la que se dedica la empresa es la fabricacion de articulos de viaje bolsos de mano y articulos
similares elaborados en cuero y fabricacion de articulos de talabarteria y guarnicioneria.

La oferta Exportable de la empresa Articulos de cuero LTDA en cuanto a productos
terminados va entre, correas, bolsos, billeteras y sus mercados de destino de exportaciones son:
México, Chile, Estados Unidos, Venezuela y Costa Rica.

- CI DISENO DE MODA INTERNACIONAL S.A.S YUMBO

La empresa C.I DISENO Y MODA INTERNACIONAL S A S se encuentra situada en el
departamento del Valle del Cauca, en la localidad Yumbo. C.I DISENO Y MODA
INTERNACIONAL S A S esta constituida como una sociedad por acciones simplificada. La

actividad a la que se dedica la empresa es la fabricacion de articulos de viaje bolsos de mano y
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articulos similares elaborados en cuero y fabricacion de articulos de talabarteria y guarnicioneria.
Sus destinos para exportar son México, Chile, Estados Unidos, Ecuador y Peru.

- CUEROS VELEZ S.A.S — MEDELLIN

La empresa CUEROS VELEZ S A S se encuentra situada en el departamento de
Antioquia, en la ciudad de Medellin. CUEROS VELEZ S A S esta constituida como una
sociedad por acciones simplificada. La actividad a la que se dedica la empresa es a la venta y
comercializacion de articulos de cuero, los resultados de la empresa registrados durante el afio
2016 han sido crecientes respecto al afio anterior. Aunque el patrimonio ha sido decreciente.

Dentro de sus politicas esta en contribuir a la construccion de un planeta mejor desde la
responsabilidad social y el respeto por la naturaleza. La empresa esta encargada de desarrollar,
producir y comercializar articulos de moda para calzado, marroquineria, prendas de vestir y
accesorios. Cuenta con mas de 20 afios de experiencia. Su oferta exportable esta en calzado,
bolsos, cinturones, marroquineria, accesorios y prendas de vestir; con una alta especializacion en
la manufactura del cuero, buscando un concepto diferenciador en disefio, confort, calidad y
servicio. Sus mercados son: Venezuela, Panam4, Costa Rica, Antillas Holandesas y Guatemala-
7.4.2 Posicion frente a la competencia.
Tabla 10.

Fortalezas y debilidades frente a la competencia.

Fortalezas Debilidades

1) Una de las principales fortalezas de la 1) Dado que su produccion se realiza bajo
empresa cueros el mural es la propuesta de técnicas artesanales, no puede generar una
ofrecer productos con disefios exclusivos amplia produccion en masa y ademas en un

enfocados en mantener formas geométricas, = mucho tiempo de elaboracion.
los cuales dan una imagen diferente a lo
convencional.
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2) La empresa ha decidido incursionar con
la elaboracion de productos a base de
materiales alternativos como son el
poliuretano. Asi, el cliente podra obtener un
producto con una textura similar a la del
cuero y de buena calidad.

3) La empresa EL MURAL al trabajar con
productos elaborados a base de materiales
sintéticos, le da la posibilidad de reducir
costos y a su vez ofrecer precios un poco mas
econdmicos que la competencia.

4) El espacio de movilidad y la
presentacion de sus productos en los puntos
ventas es de una mejor administracion que la
que se percibe en la mayoria de su
competencia, las cuales trabajan bajo
espacios mas reducidos que la empresa EL
MURAL ofrece para la comodidad de los
clientes.

5) Cuenta con méas puntos de venta que
sus competidores regionales, lo que brinda
una mayor capacidad de venta y cobertura en
el mercado.

2) Las empresas ubicadas dentro de este
sector siempre manejan una linea de
productos adaptados a la permanente
tendencia de demanda, por lo tanto, es un
poco mas dificil concientizar a los clientes
para adquirir productos con propuestas
alternativas.

3) Ya que se participa dentro de un sector
de gran competencia, no se le puede
aprovechar el mejor margen de beneficio
posible, aunque se proceda a abaratar costos.

4) El aspecto logistico de la empresa no
ha sido totalmente resuelto, dado que hace
falta delimitar las areas para realizar las
diferentes actividades esenciales de la
empresa, como por ejemplo establecer una
adecuada entrada de vehiculos, para hacer los
procesos de recepcion y despacho de las
mercancias, al igual que determinar areas
especificas para el empaque y
almacenamiento de materias primas, que
proporcionen una mas facil conexion entre
las distintas areas y asi ahorrar en tiempos en
la ejecucion de actividades.

5) El musculo financiero de la empresa no
le permite expandir los puntos de venta hacia
otras regiones del pais.

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

77
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7.5 Andlisis MEFI y MEFE
Tabla 11.

Matriz MEFI y MEFE

MATRIZ EFI

FORTALEZAS

Productos elaborados en su 0.15 4 0.60
mayoria artesanalmente

Innovacién de materiales 0.07 3 0.21

SUBTOTAL FORTALEZAS 1,66

No se cuenta con fabrica propia 0.20 1 0,20

Ampliar la atencién al cliente 0.3 2 0,06

No hay posicionamiento de marca  0.10 1 0,10

TOTAL 1.00 2,67

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)
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Tabla 12.
Matriz EFE

MATRIZ EFE

FACTOR CRITICO DE PESO CLASIFICACI PUNTUACION
EXITO ON

OPORTUNIDADES

Tratados comerciales 0.10 3 0.30
favorables

Agilidad en el transito 0.10 4 0.40
mercantil

Posibilidad de abrir una 0.07 3 0.21
sucursal en el pais objetivo

Posibles ayudas economicas 0.05 3 0.15
de entidades

Incremento de ventas por 0.10 4 0.40
internet

SUBTOTAL AMENAZAS 1,46

AMENAZAS

Incursion de nuevas marcas 0.10 1 0,10

Implementacion de 0.20 2 0,40
salvaguardias del pais vecino

Cambiante condicion del 0.05 1 0,05
mercado

Imposicion de nuevas normas 0.08 1 0,08

para el tratamiento del PU

Aumento de precios en 0.15 2 0,30
maquilas
SUBTOTAL AMENAZAS 0,93
TOTAL 1.00 2,39

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

Y X BURBUJA

EFI EFE PROMEDIO
2,67 2,39 2,53
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EFI
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Figura 6. Matriz EFE
Fuente: aprendiendo calidad y adr

- Los valores de 1,0 a 1,99 representan una posicion interna débil.
- Una puntuacion de 2,0 a 2,99 se considera la media.

- Unos resultados entre de 3,0 a 4,0 representan una posicion fuerte
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7.6 Macroestrategias: Retener y mantener

Teniendo en cuenta los 9 cuadrantes de la gréfica, se ha concluido que las matrices efi y
efe recomiendan retener y mantener la posicion del mercado, debido a la manera de la esférica en
los ejes. Segun lo anterior, las macro estrategias a aplicar se denominaran de la siguiente manera:
7.6.1 Desarrollo del Mercado

“El desarrollo de mercados implica la introduccion de los productos o servicios presentes
en nuevas areas geograficas. El ambiente para el desarrollo del mercado internacional se vuelve
mas favorable.” (David, 2003)

En este particular, se estudio conjunto con las anteriores estrategias que tendran a la
mano ayudas en cuanto a la publicidad y a las ventas on line, el desarrollo de posibles
mejoramientos de los productos o la posibilidad de tener un nuevo foco o segmento de mercado,
posiblemente enfocado hacia hombres o a mujeres de distinta edad.

Sabemos que la elaboracién de los productos con poliuretano es de gran calidad, sin
embargo, los productos a exportar en este caso seran solamente dos, no obstante, y en
consecuencia de la respuesta del mercado se incluiran diferentes tipos de producto, enfocados a
otro tipo de consumidor, pero con el mismo eslogan y concientizacion.

7.6.2 Penetracion de Mercado

Este tipo de estrategias es denominado estrategias intensivas, las cuales requieren de un
trabajo intensivo para mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado recurriendo al
ascenso del producto.

“Una estrategia de penetracion en el mercado intenta aumentar la participacion de los
productos o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de

mercadotecnia. Esta estrategia se utiliza mucho sola o en combinacién con otras.” (David, 2003).
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En ese orden de ideas hemos considerado que las vias mas adecuadas para renombrar los
articulos en poliuretano estan ligadas a la conciencia y a la eficacia de estos articulos, teniendo
en cuenta que la saturacion del mercado en cuanto a dicho producto esté dispersa. Haciendo
hincapié en el hecho de que el ser un material sintético no va directamente ligado a que su
calidad es inferior, si no que de forma contraria su utilizacién y apoyo al medio ambiente es
menester en cuanto a este tipo de estrategia que va encaminada hacia a mercadotecnia.
Visualmente se generara conciencia y se jugara con la mente del consumidor en cuanto al
precio de estos articulos dejando a un lado, la tradicionalidad ligada al material en competencia
que en este caso seria el cuero. El eslogan serio que por un precio menor el articulo tendra la
mismo e incluso mejor calidad y trazabilidad.
Asi se ha determinado puntos esenciales para la penetracion del mercado.
- Publicidad encaminada al ahorro y a la conciencia ambiental del nuevo producto estrella.
- Diversificacion del producto
- Competencia rezagada por falta de creatividad
- Difusion por medios tecnologicos.

- Ventas por internet, con facilidades de pago, entrega y promociones.
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-PUBLICIDAD
AGRESIVA
PENETRACION DE «|- DIFUSION EN MEDIOS
MERCADO |  TECNOLOGICOS
-PAGOS
A ELECTRONICOS
- RETENER'Y
MACROESTRATEGIA » MANTENER
Y
- INCURSION EN
DESARROLLO DE | NUEVAS AREAS
MERCADO ' o GEOGRAFICAS
-ESTUDIO DE
MERCADOS
Grafica 6. Macroestrategia
Fuente. Este estudio
Tabla 13.
Matriz de marco ldgico
ACTIVIDADES SUB- OBJETIVOS INDICADORES METAS
ACTIVIDADES
Desarrollo -Delimitacion de -Reducir costos, Tiempo dedicado a la Personal altamente
Logistico Avreas de trabajo. tiempos, y agilizar el atencion de clientes y calificado y clientes

-Obtencion de
Certificados de
calidad.

Certificaciones
de Calidad

proceso logistico,
desde las areas de
produccion, hasta la
atencion al cliente
-Mejorar la perspectiva
de los clientes
internacionales,
mediante las
certificaciones de

produccion.

Incremento en
aceptacion de
mayoristas y retailers

satisfechos

Distribucion directa sin
revisiones extenuantes
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Penetracion de
Mercado.

Desarrollo de
Producto.

Desarrollo de
Mercados

Obtencion de
proveedores

Inversion en
Magquinaria

-Publicidad
Agresiva
-Difusién en
medios
tecnoldgicos
-Accesibilidad a
medios de pago
electrénicos.

Perfeccionamiento
del producto
-Lanzamiento de
un nuevo producto

-Incursion en una
nueva Region
Geografica
-Estudio de
mercado
-Ubicacién de
nuevos focos de
clientes.

-Visita a la regién
-Ubicacion de
nuevos puntos de
distribucion de
materia prima

-Compra de
maquinas
industriales

acreditacion en
manufactura de cuero y
PU

-Establecer una
relacion con el cliente
por medio de
conciencia ambiental
-Facilitar la compra y
la obtencion del
producto.

-Habilitar nuevas
plataformas de pago y
recaudo, con el fin de
agilizar y llegar a mas
lugares.

-Redisefiar los
productos ya
establecidos, y
mejorarlos con el fin
de fidelizar clientes.
-Lanzar un nuevo
producto, con el fin de
alcanzar otro segmento
de mercado, puede ser
hacia el pablico
masculino o hacia el
femenino en un rango
de menor edad.
-Expansion de la marca
y blsqueda de nuevos
nichos de mercado
-Incursién a una regién
prometedora, debido a
su ubicacion
geografica y su
potencial turistico.

-Buscar mejor calidad
y tratar de disminuir
costes y buscar un
sustito cuando haya
escases de materia
prima

Disminucion de costos
de maquila, y tiempos
de entrega, obtencion
de mejoras en cuanto a
disefios y calidad.

Recoleccion de datos
por medio de los pagos
y plataformas
electronicas

Obtencion de
informacion post venta

y pars

- Correlacion de
caracteristicas de
clientes anteriores.
- Caracterizacion
regional.

Auditoria en procesos
de produccion

Comparativas antes y
después de la
adquisicion de la
maquinaria

- Generacion de
bienestar con la
adquisicion del bien.
- Comodidad del
cliente con compras y
pagos web

-Expandir el uso de los
productos de PU en
todas sus lineas.
-Generar conciencia,
no solo en el mercado
objetivo, sino en toda
la gente.

-Abarcar mas regiones
del Ecuador.
-Diferenciacion de
productos segun
regiones

Produccion continua

Incremento de
produccion y
capacidad exportadora

Fuente. Este estudio
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Tabla 14.
Matriz DOFA
FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES - Productos con Disefios Unicos - No contar con una fabrica directa
INTERNOS (geométricos sin ser simétricos) y  para la elaboracién de todos los
de calidad. productos de la empresa
- Productos elaborados en su - No se cuenta con la logistica
mayoria artesanalmente. adecuada para un centro de
- Productos elaborados con distribucion, que permita abaratar
material alternativo similar al costos y reduccion de tiempo de las
FACTORES cuero, y con la facilidad de ser actividades de la empresa.
EXTERNOS reciclable. - Dado que la pagina web se ha

- Productos de un precio mas
econémico.

-Disefios exclusivos con la
tendencia de moda

implementado recientemente, no esta
todavia posicionada

- Ampliar el apartado de atencion al
cliente.

IOPORTUNIDADES|
-Tiene acuerdo
comercial (Comunidad
Andina) con
ECUADOR lo que
puede brindar agilidad

en el transito mercantil.

-Poder penetrar un
mercado con buena
demanda y aceptacion
para este tipo de
productos.

-Posibilidad de abrir
alguna sucursal en este
PAIS.

-Clientes potenciales.
-Eliminacién de
salvaguardia, y posible
eliminacion de total de
sus aranceles.

FO (maximizar fortalezas-
oportunidades)

- Ofrecer una buena calidad de
producto e innovar siempre con
los disefios, manteniendo su
tendencia de elaboracion artesanal,
y la utilizacion de materiales
alternativos mas ecolégicos, con lo
que le puede seguir dando un valor
agregado.

-Aprovechar la demanda que este
tipo de productos genera
ofreciendo precios mas comodos
para los clientes a causa de los
materiales alternativos que se
maneja, como en este caso el PU.
-Buscar mercados con bajos
impuestos para poder acceder mas
competitivamente.

DO (minimizar debilidades-
maximizar oportunidades)

- Estructurar un esquema logistico para
poder minimizar los tiempos de
actividades de la empresa.

-Proporcionar prioridades a los
productos que tengan mayor
preferencia para los clientes.

-Generar mas publicidad en internet, a
través de la implementacion de
marketing de contenidos, gestionando
mas presencia en las diferentes
plataformas, y principalmente
desarrollar una pagina web con
enfoque en tienda virtual y posicionar
la misma, también Impulsar un area de
atencion al cliente, que pueda recibir
las solicitudes, inquietudes y reclamos
para clientes nacionales e
internacionales.
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AMENAZAS FA (maximizar las fortalezas-
-Subida de Arancel minimizar las amenazas)
impuesto por el -Buscar vias que faciliten el
gobierno ecuatoriano comercio exterior y que ocasionen
-Retomar la ventajas arancelarias, como, por
salvaguardia antes ejemplo; con la inclusién de
impuesta productos elaborados a base de
-Cambiante condicion ~ materiales que presenten libre

de mercado arancel.

-Competencia interna - Tener presente las barreras no
-Imponer normas arancelarias y asi exportar

estrictas de calidad para productos que no deban
el manejo de productos ~ comparecer a diferentes estandares

a base de PU de calidad y normatividad.
- Realizar un control y revision
periddica sobre los procesos de
incursion en el mercado para
atender oportunamente cualquier
situacion que altere las tendencias
de demanda.

DA (minimizar amenaza y
debilidades)

-Garantizar buen desarrollo de los
procesos internos de la empresa para
poder ofrecer productos de calidad que
no impliquen incurrir en costos altos.

- Mejorar la interaccion con los
clientes a través de las diferentes redes
de comunicacion, para asi entender y
acercarse mas al mercado, las
tendencias de la demanda y el nivel de
satisfaccion de los clientes.

- Reforzar la atencion hacia los
tramites aduaneros y tener presente las
fijaciones arancelarias que los distintos
paises (caso ECUADOR) presentan.

Fuente: Disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)
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8. Analizar el mercado potencial de exportacion de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS

EL MURAL.

8.1. Perfil del pais

Dentro de las generalidades del pais objetivo se resalta las siguientes caracteristicas para

tener en cuenta a la hora de penetrar este mercado, ya que es importante conocer como esta

constituido y cudl es su organizacién econémica politica y social.

Tabla 15.

Perfil del Pais

Nombre oficial

Republica del Ecuador

Presidente
Capital
Moneda
Idioma

Religién
Poblacién

Principales Ciudades
Regiones Climaticas

Hora Local

Medidas
Electricidad

Integracion econémica
Requisitos y Condiciones de entradas

Lcdo. Lenin Moreno

Quito

U.S Délar Americano $

Espafiol: El idioma oficial y de relacion
intercultural es el idioma espafiol, con sus
peculiaridades y modismos propios de cada
zona o region. El quichua, el shuar y las demas
lenguas indigenas son reconocidas dentro de
sus respectivas areas de uso.

Romano Catolica principalmente y muchos
otros credos

16.529.000 habitantes

Quito, Guayaquil, Cuenca

Altiplano Andino (15 C), Llanura Costera
(27 a 33 C), Amazonia (25 a 29 ¢), Islas
Galapagos (26 a 30 c).

GMT-5 (Ecuador Continental). GMT-6
(Islas Galapagos)

IS (Sistema Internacional)

110 AC

CAN, FMI, OEA, ONU, OPEP, UNASUR
Pasaporte valido con estancia maxima de 90
dias sin visado.
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Limites Territoriales & La Republica del Ecuador es un pais que se
Ubicacion/Area encuentra ubicado al noroeste de América del
Sur y cuyos limites territoriales son: al norte
con Colombia, al sur y al este con Peru y al
oeste con el Océano Pacifico.

Area 256,370 sg. Km

Bandera y escudo

Geografia- Ubicacion Ecuador es un pais ubicado al noroeste y
adyacente a la costa occidental de América del
Sur, cuyo territorio continental colinda con el
de Colombia por el norte y con Pera al sur y al
este, ademas de tener costa en el Océano
Pacifico al oeste.

Area Su superficie de 256.370 kilometros
cuadrados, en los que se incluyen las Islas
Galapagos, situadas a unos 956 kilometros del
territorio continental. Su capital es San
Francisco de Quito. La ciudad principal, mas
importante y con el mayor nimero de
habitantes en el pais es Santiago de Guayaquil,
uno de los puertos mas transitados de América
del Sur y motor dominante de la economia
ecuatoriana.

Principales Ciudades Quito, Guayaquil, Cuenca. Este pais se
divide administrativamente en 24 provincias,
todas continentales salvo una que esta formada
exclusivamente por las Islas Galapagos,
Ilamadas también Archipiélago de Colon
(aunque las provincias del litoral también
tienen una buena cantidad de islas aledafias a la
linea costera). Altiplano Andino (15 C),
Llanura Costera (27 a 33 C), Amazonia (25 a
29 ¢), Islas Galapagos (26 a 30 c).

Fuente: Travel time Ecuador

88
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Tabla 16.

Matriz de priorizacion de Mercados

‘ MATRIZ DE PRIORIZACION DE MERCADOS META, ALTERNATIVO Y CONTINGENTE
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Fuente. Este estudio

- Interpretacion de la Matriz de Priorizacion de Mercados

La anterior matriz nos revela en términos cuantitativos, la realidad presentada por cada
pais en aspectos fundamentales para el ejercicio del comercio internacional.

Los puntajes presentados en la casilla “nivel de importancia” que van desde 0% a 5%,
siendo 0% el mas bajo y 5% el mas alto, califican por cada item una importancia que se ha

considerado en iguales proporciones para cada uno de los paises. En total el 100% que nos dara
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la sumatoria de cada uno de estos nos ayuda a determinar el puntaje definitorio para cada
mercado objetivo.

La casilla que tiene como nombre “calificacion” clasifica del 1 al 4 la puntuacion de cada
item por cada pais, siendo 1 la puntuacién mas baja y 4 la puntuacion mas alta, hace la
diferenciacion para ponderar los promedios de cada pais.

Por ltimo, la columna “puntaje” es el promedio de la columna “nivel de importancia” y
“calificacion” la cual nos indica la puntuacion total de cada pais, dandonos como resultado las
siguientes conclusiones:

- Ecuador es el pais con mas alto puntaje (3,28), el cual nos indica que es el pais con las
mejores caracteristicas para ser el mercado objetivo principal, debido a que cada uno de
los items beneficia a que se realice de manera mas segura el ejercicio de exportacion.

- Estados Unidos le sigue atras con un puntaje de (2,26) que nos dice que es buen mercado,
pero sin embargo hay aspectos que nos pueden desfavorecer y se perderia el margen de
ganancia y eficiencia en el ejercicio exportador.

- Guatemala es un mercado atractivo, sin embargo, hay factores como las vias de acceso,
los cuales dificultaria de manera mas considerable la forma de exportar el producto y los
costos logisticos incrementarian.

- Uno de los factores fundamentales en la matriz de preseleccion de mercados, ha sido las
vias de acceso, las cuales en este caso son de manera terrestre las cuales abaratan costos
logisticos de manera méas considerable que las demas.

- Demografia de Ecuador

Situada en América del Sur, tiene una superficie de 256.370 Km2. Segun el instituto

nacional de estadisticas y censos, Ecuador cuenta con una poblacion de 16.529.000 personas, se
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encuentra en la posicion 68 de la tabla de poblacion, compuesta por 195 paises y presenta una
moderada densidad de poblacion, 64 habitantes por Km2. Su capital es Quito y su moneda
Dolares USA.

En las tablas de la parte inferior de la pagina puede ampliar informacion sobre la
economia y demografia de Ecuador y si quiere ver informacién sobre cualquier otro pais puede
hacerlo desde economia paises

- Ubicacion

Ecuador se localiza en la costa noroccidental de américa del sur; limita por el sur y por el
este con Perd, y con Colombia por el norte. Las famosas islas Galapagos pertenecen a Ecuador, y
estan ubicadas a aproximadamente 1 000 kilémetros de la costa. Ecuador cubre un area de 256
370 km2 de tierra y es el tercer pais mas pequefio de Sudamérica despues de Uruguay y las
Guayanas.

- Clima

Debido a sus diversas regiones y por su ubicacion en la misma linea ecuatorial, Ecuador
constituye un excelente destino turistico durante cualquier época del afio. No existen, como en
otras latitudes, cuatro estaciones marcadas, sino que se alternan periodos Iluviosos y secos.

Tendencias generales del clima para cada region de Ecuador:

o El oriente: Por lo general tiene un clima calido, himedo y lluvioso. La temperatura
promedio varia entre los 23 y los 26 grados Celsius (72 a 80 grados Fahrenheit). El
periodo méas seco va de noviembre a febrero, pero varia segun las subregiones. (Datos
Macro, 2019)

e Lasierra: En ecuador el clima es menos calido de lo que muchos pudieran esperar,

particularmente en los andes las temperaturas varian en dependencia de la altitud y la
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época del afio. En Quito estas oscilan entre los 7, en la noche, y los 26 grados Celsius en
el dia (55 a 78 grados Fahrenheit), con una temperatura promedio de 15 grados Celsius
(64 grados Fahrenheit). (Datos Macro, 2019)

o Lacosta: Aqui el clima es muy célido con temperaturas que oscilan entre 25y 31 grados
Celsius (76 a 90 grados Fahrenheit) durante todo el afio. La estacion lluviosa, que va de
diciembre a mayo, es calida y muy hiimeda. La estacion seca, realmente no lo es tanto.
(Datos Macro, 2019)

o Las islas Galapagos disfrutan de un clima seco durante todo el afio con una temperatura
promedio de 28 grados Celsius (85 grados Fahrenheit). (Datos Macro, 2019)

Economia

Ecuador es la economia numero 60 por volumen de PIB. Segun datos del banco mundial
la deuda publica en 2016 fue de 31.984 millones de euros, con una deuda del 36,19% del PIB. Su
deuda per capita es de 1.935€ euros por habitante. (Datos Macro, 2019)

La ultima tasa de variacion anual del IPC publicada en Ecuador es de febrero de 2018 y
fue del -0,1%.

El PIB per cépita es un muy buen indicador del nivel de vida y en el caso de Ecuador, en
2016, fue de 5.346€ euros, con lo que ocupa el puesto 88 de la tabla, asi pues sus ciudadanos
tienen, segun este parametro, un nivel de vida muy bajo en relacién al resto de los 195 paises del
ranking de PIB per cépita. (Datos Macro, 2019)

En cuanto al indice de Desarrollo Humano o IDH, que elabora las Naciones Unidas para
medir el progreso de un pais y que en definitiva nos muestra el nivel de vida de sus habitantes,

indica que los ecuatorianos se encuentran en el puesto 88.
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Ecuador se encuentra en el 118° puesto de los 190 que conforman el ranking Doing

Business, que clasifica los paises segun la facilidad que ofrecen para hacer negocios.

93

En cuanto al indice de Percepcion de la Corrupcion del sector pablico en Ecuador ha sido

de 32 puntos, asi pues, sus habitantes creen que existe mucha corrupcion en el sector pablico.

- Organizacion politica de Ecuador

La Republica del Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia social,

democrética, soberana, independiente, unitaria, intercultural plurinacional y laico. Se organiza en

forma de Republica y se gobierna de manera descentralizada, segun reza el articulo 1 de la

Constitucion de la Republica de Ecuador.
- Institucionalidad
Tabla 17.

Organizacion politica de Ecuador

PODER POLITICO

DESCRIPCION INSTITUCIONAL

FUNCION EJECUTIVA

FUNCION LEGISLATIVA

Es ejercida por el presidente de la
Republica, quien ejerce la funcién
ejecutiva, es Jefe de Estado y del Gobierno,
responsable de la administracion publica.
La Funcion Ejecutiva esta integrada por la
Presidencia y Vicepresidencia de la
Republica, los Ministerios de Estado y los
demas organismos e instituciones
necesarios para cumplir, en el &mbito de su
competencia, las atribuciones de rectoria,
planificacion, ejecucién y evaluacion de las
politicas pablicas nacionales y planes que
se creen para ejecutarlas, segun el articulo
141 de la Constitucion vigente de la
Republica del Ecuador.

Cumple las funciones de creacion de
leyes y fiscalizacion, incluyendo la
posibilidad de plantear juicio politico en
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FUNCION JUDICIAL

FUNCION DE TRANSPARENCIAY
CONTROL SOCIAL

FUNCION ELECTORAL

contra del presidente de la RepuUblica, el
vicepresidente y a los Ministros de Estado,
en Ecuador se denomina Asamblea
Nacional, con sede en Quito ejerce la
funcion legislativa y es unicameral.
Excepcionalmente podré reunirse en
cualquier parte del territorio nacional. Se
integra por asambleistas elegidos para un
periodo de cuatro afos, determinada por
quince asambleistas por circunscripcion
territorial y dos asambleistas por cada
provincia

La funcion esta encargada de la
administracion de justicia,
denominada Corte Nacional de Justicia, las
cortes, tribunales y juzgados que establece
la Constitucion y la ley, y el Concejo
Nacional de Judicatura.

Su funcion es de promover e impulsar
"el control de las entidades y organismos
del sector publico, y de las personas
naturales o juridicas del sector privado que
presten servicios o desarrollen actividades
de interés publico, para que los realicen
con responsabilidad, transparencia y
equidad;" ademas, "fomentara e incentivara
la participacion ciudadana; protegera el
ejercicio y cumplimiento de los derechos; y
prevendra y combatira la corrupcion.”
segun el articulo 204 de la Constitucion de
la Republica vigente

Tiene como funcidn “garantizar el
ejercicio de los derechos politicos que se
expresan a través del sufragio, asi como los
referentes a la organizacion politica de la
ciudadania."”

Fuente: disefio de un plan exportador de bolsos de mano elaborados en poliuretano por la empresa cueros y

artesanias el mural desde san juan de pasto, para el mercado de quito, ecuador en el afio (2020- 2023)

94
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8.2 Analisis del entorno

Las principales caracteristicas de la economia de Ecuador se destaca en sus principales
sectores, los cuales son: la agricultura, la industria y el petréleo, la moneda que manejan es el
dolar estadounidense, el banco central del Ecuador sefiala las siguientes cifras de participacion
dependiendo de cada &rea, asi: servicios (57,5%), industria (36,1%) y agricultura (6,4%) y su
tasa de crecimiento del PIB es del 12%, la mano de obra tiene una participacion de 6.7 millones
de trabajadores activos, su tasa de desempleo es del 4.1%, la poblacién ubicada bajo la linea de
pobreza es de 27.3%. (Banco Central del Ecuador, 2016)

Los principales productos agricolas producidos por Ecuador son: platanos, café, cacao,
arroz, papas y yuca. En cuanto a los productos industriales los mas relevantes son: aceite,
alimentos procesados, textiles, productos de madera y productos quimicos. Sus principales
exportaciones estan relacionadas con el petrdleo, banano, flores, café y cacao. Y en las
principales importaciones de este pais los productos como: materiales industriales, equipo,
combustibles y lubricantes, son los que mas incidencia generan.

Principales socios econdmicos en exportacion: Perd, Chile, Colombia.

Principales socios econdmicos en importacion: Colombia, Venezuela y Brasil.

8.3 Identificacion de las oportunidades y amenazas del mercado

Una de las principales ventajas que se encuentra para penetrar el mercado ecuatoriano es
el acuerdo comercial, (comunidad Andina) que esta vigente con Colombia (ProColombia ). En
cuanto a aspectos de mercado, Colombia siempre ha sido un referente de moda para Ecuador, por
tal razon incursionar dentro de este mercado con productos de marroquineria utilizando materias

primas convencionales y no convencionales siempre crea una oportunidad favorable para ser
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relevante y competitivo en el mercado, ya que la percepcion que tiene Ecuador con respecto a los

productos colombianos es muy favorable porque presenta una buena relacion de Calidad/ Precio.

En resumen, para (Peralta, 2005) los aspectos mas destacables para considerar a la hora

de aprovechar las oportunidades entre Colombia y Ecuador son:

>

Colombia es para Ecuador el segundo mercado para sus exportaciones no petroleras, de
valor agregado, como manufacturas, productos de plasticos, productos agroindustriales,
confiteria, entre otros. (Peralta, 2005)

Existe buena dinamica para que los empresarios ecuatorianos y colombianos dirijan sus
productos entre los paises. Ambos paises aprovechan el beneficio de pertenecer a la
Comunidad Andina de Naciones.

El ambiente para los negocios en ambos paises es muy favorable.

Entre estos paises se demuestra las interesantes posibilidades de expansion para las
empresas, que ya son muy exitosas en el mercado ecuatoriano y necesitan un tamafio de
mercado mas grande.

Existe actualmente una tendencia cada vez mayor de inversion entre ambos paises, ya que
grupos ecuatorianos importantes buscan posibilidades de negocios en Colombia y
viceversa, con la meta de generar empleo y riqueza.

Colombia tiene un gran interés en este mercado y por ello mas de dos mil empresas hacen
negocios con Ecuador. (Portafolio, 2018)

En cuanto a las amenazas presentes en el mercado ecuatoriano como principal medida se

puede encontrar las barreras arancelarias y no arancelarias que el gobierno ecuatoriano impone

en cualquier situacion donde vea que las regulaciones del mercado no estan siendo equitativas, es
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por ello por lo que Ecuador aplica medidas proteccionistas, con el fin de proteger su industria
hasta que esta pueda fortalecerse.

Ecuador también cuenta con fabricas para la elaboracion de este tipo de productos, por
lo tanto, al participar bajo un modelo de gran competencia no se podria obtener las mayores
utilidades posibles. Otro punto que también podria estar a consideracién como posible amenaza,
aunque muy poco probable de ocurrir, serian los desacuerdos politicos, que implique el corte de
relaciones en distintos niveles, esto a causa de que existen ciertas diferencias diplomaticas en
algunos aspectos politicos.

8.4 Comercio bilateral
Tabla 18.

Comparativa comercial Colombia vs Ecuador

Comercio
Llegadas anuales [+] 2018 3.904.000 L. 2535000 2018 Llegadas anuales [+]
Exportaciones [+] 2019 352483M€ L. 199459M€ 2019 Exportaciones [+]
Exportaciones %PIB [+] 2019 1219% L. 19,95% 2018 Exportaciones %PIB [+]
Importaciones [+] 2019 470769ME€ L. 199459ME 2019 Importaciones [+]
Importaciones % PIB [+] 2019 16.28% L. 19,95% 2018 Importaciones % PIB [+
Balanza comercial [+] 2019 -11.8287TM€ L. 0OM€E 2019 Balanza comercial [+]
Balanza comercial % PIB [+] 2019 -4,09% L. 0% 2018 Balanza comercial % PIB [+]
Comercio Minorista Interanual Enero 2018 8,6%

[+]
Fuente: Datos Macro
8.4.1 Principales productos de exportacion de Colombia hacia Ecuador.
A traveés de los datos ofrecidos por el ministerio de comercio, industria y turismo en la

Tabla siguiente se representa los principales productos que exporta Colombia hacia Ecuador.
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Tabla 19.

Principales productos de exportacion hacia Ecuador

Principales productos de exportacion hacia Ecuador

Fuente: Datos Macro

8.5 Importaciones de Ecuador referentes al producto exportable

Ano
variacion
Descripeion 2014(fob) | 2016(fob) | 2016(fob) | 2017(fob) |ultimo afio
Medicamentos excepto los de las partidas 3002, 3005,3006 111755 116327 93386 83446 0,89
Vehiculos automoviles paratransporte de mercancia 133934 72108 34843 48888 1,40
Aceite de petroleo o de mineral bituminoso, excepto los aceites 19908 13202 46037 43060 0,94
Automoviles de turismo y los demas vehiculos automoviles 36315 20574 64009 41797 0,65
Azucar de cafia o de remolachay sacarosa 11803 15469 22519 40555 1,80
insecticidas, raticidas y demas antirroedores, fugicidas, herbicidas 58175 57194 51166 40551 0,79
Refrigeradores, congeladores y demas material, maquinasy 42506 20632 23920 35924 1,50
Papel y carton sin estucar ni recubrir de los tipos utilizados para 37062 35930 26310 30903 1,17
Polimeros de propileno o de otras olefinas, en forma primaria 54374 39603 28400 28616 1,01
Preparaciones de belleza y maquillaje para cuidado de la piel 44116 34616 26325 27989 1,06
Agentes de superficie organicos (excepto jabon) 28286 29872 22569 23790 1,05
Compresas y tampones higiénicos, pafiales para bebes y articulos 36348 22617 16319 20502 1,26
Hilos, cables y demas conductores aislados para electricidad 27366 21066 23256 20334 0,87
Articulos para el transporte o envasado de plastico, tampones, 26620 22382 18073 19993 111
Tejidos de punto de anchura superiora 30 cm 21903 18652 15765 19242 1,22
Total 690471 540244 512897 525590 1,02
Porcentaje de participacion 37% 37% 43% 41%
1887612 1470484 1199721 1289851

Segun el centro de comercio internacional (ITC) se analizé el flujo de importaciones que

ha realizado Ecuador en los Gltimos afios para los productos de marroquineria provenientes de

Colombia, especificamente los productos del presente en este plan de exportacion. (ITC, 2017)

8.5.1 Importaciones morrales unisex en material sintético en ECUADOR

La siguiente tabla contiene informacion acerca de las importaciones realizadas por

ECUADOR en cuanto a morrales unisex en material sintético proveniente de COLOMBIA y del

resto del mundo, destacando la tasa de crecimiento anual entre los afios 2012 a 2016 que se

presento en las importaciones de este producto, con lo que podemos observar que tanto las
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importaciones hechas desde Colombia y el resto del mundo en este producto han dejado de
crecer en un margen de 26% con respecto a afios anteriores, una de las causas puede ser la

salvaguardia impuesta a este tipo de productos por el gobierno ecuatoriano.
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Tabla 20.

Importaciones morrales en material sintético hacia ecuador

Cadigo Descripcion  Seleccione sus indicadores
del del producto
producto

Valor Tasade Participacion Avrancel Valor Tasade Participacion Valor Tasade Participacion
2016, crecimiento  enlas equivalente 2016, crecimiento  enlas 2016, crecimiento  enlas
en anual en importaciones  ad valorem en anual en exportaciones en anual en importaciones
miles  valor entre de Ecuador, %  aplicado por miles  valor entre mundiales, % miles  valor entre mundiales, %
Us$ 2012-2016, Ecuador uUs$ 2012-2016, US$  2012-2016,

%, p.a. %, p.a. %, p.a.

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trade Map
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8.5.2 Importaciones de billeteras unisex en material sintético en ECUADOR.

El mercado ecuatoriano ha obstaculizado la incursidn con estos tipos de productos a pesar
de que tienen un buen nivel de aceptacion entre los clientes, la tabla a continuacion contiene
datos sobre las importaciones realizadas por ECUADOR en cuanto a billeteras unisex en
material sintético proveniente de COLOMBIA y del resto del mundo.

En cuanto a este producto se puede analizar que las importaciones han disminuido
significativamente desde el afio 2014 hasta el ultimo afio 2017, y asi mismo para las
importaciones provenientes desde el resto del mundo han disminuido casi hasta la mitad desde el
afio 2013 hasta el 2017. Al ser un producto que entra de igual manera dentro de la categoria de
los productos anteriores, una de las causas puede ser la salvaguardia impuesta por el gobierno
ecuatoriano como una medida proteccionista, y la apreciacion del dolar que afectaron su balanza
de pagos. (ACICAM, 2018)

Tabla 21.

Importaciones billeteras o carteras en material sintético hacia ecuador

Cédigo del Descripcién  Ecuador importa desde Colombia Ecuador importa desde el mundo
producto del producto
Valor  Valor Valor Valor Valo Valor Valor Valor Valor Valor
en en en en ren en en en en en
2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016 2017
4202320000 Billeteras, 430 1.232 846 260 28 4362 5438 4.895 2400 2.633
portamoneda
s, llaveros,
petacas,
pitilleras,
bolsas para
tabaco y
demés
articulos . . .

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trade Map
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8.5.3 Importaciones de bolsos de mano en material sintético en Ecuador.

Para este producto en particular, con relacion a los afios anteriores, se presenta una
disminucidn en la tasa de crecimiento en las importaciones, en un margen del 33% desde
Colombia y en un 16% desde el resto del mundo, Esta disminucion presente a lo largo de los
afios, muy posiblemente se dé por las medidas proteccionistas impuestas por este gobierno como

el valor de los aranceles, lo que dificulta la incursion a este mercado.
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Tabla 22.

Importaciones bolsos de mano en material sintético hacia ecuador

Codigo  Descripcion  Seleccione sus indicadores

o 061 TEcuador mporta esde Colombia __ Colombia exporahacia el mundo_ Ecuador impora desde el mundo
producto

producto Valor Tasade Participacion  Arancel Valor Tasade Participacion Valor Tasade Participacion
2016, crecimiento en las equivalente 2016, crecimiento enlas 2016, crecimiento en las
en anual en importaciones ad valorem en anual en exportaciones en anual en importaciones
miles valor entre  de Ecuador,  aplicado miles valor entre  mundiales, % miles valor entre  mundiales, %
US$  2012-2016, % por US$  2012-20186, US$  2012-2016,
%, p.a. Ecuador %, p.a. %, p.a.

Fuente: Centro de Comercio Internacional, Trade Map
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8.6 Acuerdos Comerciales

Colombia y Ecuador tienen un acuerdo comercial el cual es la Comunidad Andina
(CAN), siendo este un organismo regional de cuatro paises que tienen un objetivo comun:
alcanzar un desarrollo integral, méas equilibrado y autdbnomo, mediante la integracion andina,
sudamericana e hispanoamericana. El proceso andino de integracion se inici6 con la suscripcion
del Acuerdo de Cartagena el 26 de mayo de 1969. ((CAN), 2016)

Esté constituida por Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru, ademas de los 6rganos e
instituciones del Sistema Andino de Integracion (SAI). Antes de 1996, era conocida como
el Pacto Andino o Grupo Andino.

Venezuela fue miembro pleno hasta el 2006. Chile originalmente fue miembro entre
1969-1976, pero se retird durante el régimen militar de Augusto Pinochet debido a
incompatibilidades entre la politica econdmica de ese pais y las politicas de integracion de la
CAN. Este pais es Miembro Asociado desde el 20 de septiembre de 2006, pero ello no supone el
reingreso a la CAN.

También estos paises comparten participacion en distintas organizaciones como son: el
Fondo monetario internacional (FMI), la organizacion de los estados americanos (OEA),
Organismo nacional de naciones unidas (ONU), la union de naciones sudamericanas
(UNASUR).

8.7 Tratamiento arancelario.

Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos establecidos en

leyes organicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros. El gobierno ecuatoriano requiere el

pago de los siguientes tributos para bienes de importacion.
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e AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias) Son los establecidos por la
autoridad competente, consistentes en porcentajes segun el tipo de mercancia y se aplica
sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la importacion), para este
caso es del 30%. (Colombiatrade, 2019)

e FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Se aplica el 0.5% sobre la base
imponible de la importacion. (Colombiatrade, 2019)

e ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Porcentaje variable segln los bienes y
servicios que se importen. (Colombiatrade, 2019)

e IVA (Impuesto al Valor Agregado) Corresponde al 19% sobre: Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA + ICE. (Colombiatrade, 2019)

- TRIBUTOS ADUANEROS PARA LOS PRODUCTOS ESPECIFICOS

Segun los datos obtenidos del portal de comercio exterior, importaciones y exportaciones
de Ecuador se presentan los siguientes tributos aduaneros junto con la liberacion y preferencia
para los paises segun el convenio, que para el caso entre Ecuador y Colombia es el convenio de

la CAN, ademas se agrega las restricciones no arancelarias que se debe cumplir.
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Tabla 23.

Tributos aduaneros

TRIBUTOS ADUANEROS PARA LOS PRODUCTOS ESPECIFICOS

106

PREFERENCIA ARANCELARIA

PARTIDA
ARANCELARIA

FONDO
INNFA

PRODUCTO AD VALOREM|ANTIDUMPING IVA |SALVAGUARDIA

CONVENIO

PAIS DE
ORIGEN

PREFERENCIA

CODIGO
LIBERACION

Bolso de mano PU  |4202.22.00.00 30% 0.5% [12%

CAN

COLOMEIA

100%

0109-can-
col.acdo.micip-
minfin #524(r.o0
#41 oct-6-92), #33
r.o #123feb-5-93

Billeteras Unisex PU [4202.32.00.00 30% 0.5% [12%

CAN

COLOMBIA

100%

0109-can-
col.acdo.micip-
minfin #524(r.o0
#41 oct-6-92), #33
r.o #123feb-5-93

Maletines Unisex PU|4202.12.10.00 30% 0.5% |12%

CAN

COLOMBIA

100%

0109-can-
col.acdo.micip-
minfin #524(r.o0
#41 oct-6-92), #33
r.o #123feb-5-93

Mochilas unisex PU [4202.92.00.00 30% 0.5% [12%

CAN

COLOMEIA

100%

0109-can-
col.acdo.micip-
minfin #524(r.o0
#41 oct-6-92), #33
r.o #123feb-5-93

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del ecuador

8.8 Liberacion y preferencia arancelarias

Los productos para exportacion mencionados en este informe cumplen con una

preferencia arancelaria del 100%.
Tabla 24.

Preferencia arancelaria

Tipode Paisde Preferencia Codigo de Margen Descripcién

convenio origen liberacion

CAN COLOMBIA 100 % 0109 - CAN- 0.00% CAN-
COL.ACDO.MICIP- COL.ACDO.MICIP-
MINFIN #524(R.0 MINFIN #524(R.O

#41 OCT-6-92), #33
R.O #123FEB-5-93

#41 OCT-6-92), #33
R.O #123FEB-5-93

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del ecuador



8.9 Requisitos

1. Registro como
exportador (RUT): tramitar
en cualquier oficina de
DIAN. (Encolombia, 2019)

2. Estudio de mercado
y localizacion de la
demanda potencial:
seleccion de mercado,
identificar preferencia
de los consumidores y
normatividad.
(Encolombia, 2019)

3. Posicién arancelaria
del producto: identificar
la Subpartida
arancelaria del
producto, se puede
realizar mediante la
pagina de la DIAN,
mediante el apartado de
consulta de arancel.
(Encolombia, 2019)
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6. Procedimientos para el
Despacho ante la DIAN: se debe
verificar términos de negociacion,
contratar un agente de carga. En la
DIAN del se debe solicitar la
autorizacion de embarque. Hecha
esta operacion y certificado el
embarque por la empresa de
transporte la Solicitud de
Autorizacion de Embarque se
convierte en Declaracion de
Exportacién —DEX (Encolombia,
2019)

5. Procedimientos de visto
bueno: consultar en la DIAN si el
producto requiere permisos
previos para la autorizacion de
exportacion, si el producto lo
requiere, estos deben ser
tramitados antes de presentar la
declaracién de exportacién. Para
este caso no se solicita vistos
buenos. (Encolombia, 2019)

4. Certificado de origen (solo si se
requiere): aplicara para obtener
preferencias arancelarias, si el
comprador la solicita. El certificado
de origen mas la declaracién
juramentada se la puede solicitar
por medio del ministerio de
industria y comercio a través de la
VUCE. (Encolombia, 2019)

Grafica 7. Requisitos documentarios

Fuente. Este estudio

7. Definir el medio de pago: este
puede ser a través de
transferencia bancaria, cartas de
crédito, cartas de crédito, letras
avaladas, garantias stand by,
entre otras. (Encolombia, 2019)

8. Procedimiento cambiario:
debe reintegrar las divisas a
través de las entidades del
mercado cambiario, como son
bancos comercialesy otras
entidades financieras. para lo
cual se debe reclamary
diligenciar ante dicha entidad el
formulario Declaracion de
Cambio No 2. (Encolombia,
2019)
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8.10 Condiciones de acceso a Ecuador

En cuanto a documentos para las condiciones de acceso requeridas por la aduana del
gobierno ecuatoriano (SENAE, 2017) se solicita la declaracion aduanera de importacion (DAI)
esta puede ser transmitida por un proveedor de software o en el sistema informético del Servicio
Nacional de Aduana del Ecuador, en un periodo no superior a quince dias calendario previo a la
Ilegada del medio de transporte, y hasta treinta dias calendarios siguientes a la fecha de su arribo,
de no cumplirse en ese plazo, las mercancias estardn inmersas en una de las causales del
abandono técito, segun lo estipula el literal a) del articulo 142 del Cédigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones.

De acuerdo con el tipo de mercancia a importar, se deberan adjuntar los siguientes
documentos a la DAI:

Documentos de acompafiamiento

Se constituyen documentos de acompariamiento aquellos que, denominados de control
previo, deben tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia de importacion. (Art.
72 del Reglamento al Libro V del Copci).

Documentos de soporte:

De acuerdo con el (SENAE, 2017) Constituiran la base de la informacion de la DAI a
cualquier régimen. Estos documentos originales, ya sea en fisico o electrénico, deberan reposar
en el archivo del declarante o su Agente de Aduanas al momento de la presentacion o
transmision de la Declaracién Aduanera, y estaran bajo la responsabilidad conforme a lo
determinado en la Ley. (Art. 73 del Reglamento al Libro V del Copci).

e Documentos de transporte

e Factura comercial o documento que acredite la transaccion comercial
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e Certificado de origen
e Documentos que el SENAE o el organismo regulador de Comercio Exterior considere
necesario
Transmitida la DA, el sistema informatico del Servicio Nacional de Aduana del Ecuador
otorgarad un nimero de validacion (Refrendo) y el canal de aforo que corresponda.
8.11 Restricciones y/o barreras no arancelarias
Barreras no arancelarias: En materia de restricciones exigen un certificado de
reconocimiento en “etiquetado y rotulado de marroquineria”
Tabla 25.

Requisito de etiqueta

Cadigo suplementario Autorizante Observacion

0000 INEN CERTIFICADO DE
RECONOCIMIENTO, 157
"ETIQUETADO Y
ROTULADO DE
MARROQUINERIA",
OFICIO MCE-COMEX-
2014-0182-0O

Fuente: Servicio Nacional de Aduana del ecuador

8.12 Empaque y embalaje

El empaque primario al tener contacto directo con el producto, este debe ser de un
material que no altere su consistencia y asi mismo lo proteja contra humedad o roces con los
demas productos, para evitar algin desgaste, por eso para este caso se implementara un primer
empagque en bolsas de polietileno, siendo comunes, econémicas pero excelentes para tal fin, o

también algunas alternativas presentes en este informe.
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El empaque es en cartdn corrugado, resistente a todo tipo de impacto o vibracion.
Ademaés, debe contar perfecta adherencia a las cintas adhesivas de embalaje. Buena resistencia a
la perforacion y a las variaciones de temperatura.

8.12.1 Requisitos del empaque del producto (opcional).
e Identificacion del productor, exportador o empacador o0 ambos (nombre y direccion).
e Origen del producto o region productora.
e Caracteristicas comerciales tales como fecha de empaque, categoria, calibre, peso neto al
empacar y coloracion al empacar.
8.12.2 Alternativas de empaques primarios.

Con el fin de presentar alternativas diferentes a la bolsa de polietileno que pueden ser
Ilamativas y dan un valor agregado se ha seleccionado cuatro (4) tipos de empaques primarios
para tener en cuenta.

1. Tela no tejida: Non Woven, Cambrel, Notex o politex

2. El papel celulosa, o celulosa més plastico, bolsas de lona ( codra o de algoddn),

3. Yute: También conocido como “La Fibra de Oro”, 100% natural y vegetal con
propiedades estéticas que le dan un toque artesanal y coloquial muy peculiar.

BOLSO DE MANO TIPO TAMBOR

Empaque primario

Bolsa de polipropileno, o empaque alternativo.

Dimensiones del producto

Diametro: 23 cm

Fondo, alto: 7.5 cm.

Peso neto: 30 gr
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Empaque secundario: Caja de Carton de corrugado simple, con flautas de tipo C Espesor
de la Iamina 35 mm equivalente a 0,35 a cm, o de 50 mm equivalente a 0.5 cm
Caracteristicas:
e Facil y rapido montaje, cierre mediante cinta adhesiva.
e Fabricada segiin normativa AFCO
e De fécil personalizacion
e Resistencia estimada de 40 libras
Dimensiones caja de cartén:
Medidas exteriores: Largo: 70 cm, Ancho: 45 cm, Alto: 50 cm

Medidas interiores: Largo: 69.5cm, Ancho: 44.5 cm, Alto: 49.2 cm

N~ W W~

Canal Simple

Figura 7. Empaque primario, caja de carton corrugado para bolso tipo tambor
Fuente. Cajadecarton.es

Volumen estimado por unidad del producto: (asumiendo una forma cilindrica)

3,1416 (11.5)>x 7.5=3116,1cm®

Espacio volumétrico ocupado por cada bolso de mano con base al volumen de la caja
discriminando el espacio ocupado por los separadores:

(69.5cm*44.5cm*49.2cm)/ 30 unidades = 4755,10 cm3
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Porcentaje de espacio utilizado: 3116,1/4775,10= 0.65= 65%

Distribucion en la caja: Dado que el producto no puede ir de manera horizontal para
evitar dafios de presion, la distribucién de cada producto dentro de la caja sera de manera
vertical. De esta manera:

Primera fila:

A lo largo: 3 bolsos de mano ubicados a lo largo de la caja, lo cual ocupa un total de 69
cm con respecto a los 69,5 cm disponibles a ocupar.

A lo ancho: 5 bolsos de mano ubicados a lo ancho de la caja, lo cual ocupa 37.5 cm de
44,5 cm disponibles a ocupar.

A lo alto: el bolso de mano ocupa 23 cm a lo alto de 49,2 cm para ocupar.

Segunda fila (incluye separador en la parte superior de la primera fila)

A lo largo: 3 bolsos de mano ubicados a lo largo de la caja, lo cual ocupa un total de 69
cm, y el total de las 2 etapas a lo alto ocupa 46¢cm de 49,2 cm disponibles a ocupar.

A lo ancho: 5 bolsos de mano ubicados a lo ancho de la caja, lo cual ocupa 37.5 cm de
44,5 cm disponibles a ocupar.

A lo alto: el total de las 2 etapas ocupa 46 cm de 49,2 cm disponibles en la caja.

Total, bolsos de mano por caja: 30 unidades
8.12.3 Etiqueta comercial

Requisitos etiquetados RTE INEN 157 “etiquetado y rotulado de marroquineria”

Segun lo exigido por Ecuador este reglamento técnico RTE INEN 157 establece los
requisitos para el etiquetado y rotulado de productos de marroquineria que se comercialicen en el
pais, sean de fabricacion nacional o importados, con la finalidad de prevenir las précticas que

puedan inducir a error o engafio a los consumidores (Medina, 2018). Por lo tanto, dependiendo
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del tipo de etiqueta comercial que se maneje se debera especificar algunos datos que estos deben
incluir.

Etiquetas permanentes: Segun la Superintendencia de Industria y Turismo (Medina,
2018). La etiqueta que es cosida, adherida o fijada a un producto por un proceso de termo
fijacién o cualquier otro método que garantice la permanencia de la informacion en el producto,
por lo menos hasta la comercializacion del producto al consumidor final. Es la que contiene la
informacion minima requerida en este reglamento.

Contenido:

» La informacion debe expresarse en idioma espafiol, sin perjuicio de que ademas se
presente la informacion en otros idiomas.
» La informacion presentada en las etiquetas no debe ser falsa, equivoca o engafiosa, 0
susceptible de crear una expectativa errénea respecto a la naturaleza del producto.
> Las dimensiones de las etiquetas deben ser tales que permitan contener la informacion
minima requerida en este reglamento técnico ecuatoriano.
» La etiqueta debe contener la siguiente informacion minima:
» Materiales predominantes que compone el producto, sean estos:
a) parte externa o recubrimiento
b) forro.

La informacidn sobre el material predominante del producto de marroquineria debe estar
referida a aquel que constituya al menos el 80% de la superficie de cada una de las partes del
producto. Si ningun material representa como minimo dicho valor, se consignara la informacion
sobre los dos materiales principales que compongan cada parte, colocando primero el material

predominante o con mayor participacion. Si el articulo no tiene forro, indicar “sin forro”.
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» Razon social e identificacion fiscal (RUC) del fabricante o importador.
» Pais de origen. Se puede utilizar las siguientes expresiones: “Hecho en....”, “Fabricado
en...”, entre otras expresiones similares.
> Instrucciones de cuidado y conservacion.
Etiqueta no permanente: Etiqueta colocada a un producto en forma de etiqueta colgante
u otro medio analogo que pueda retirarse del producto o que figure en su empaque. Estas
etiquetas pueden contener informacion de marca, de control, o cualquier otra informacién que el
fabricante o importador considere necesaria.
» Las etiquetas no permanentes son opcionales.
- ETIQUETA COMERCIAL LOGISTICA ESTANDAR (EJEMPLO)
Esta etiqueta debe contener los siguientes items:
* Tipo de producto
* Peso
* Nombre de la compariia exportadora
»  Datos destinatario (nombre y direccién)
»  Datos exportador (nombre y direccion)
* Lote
+ Cantidad

»  Datos del transportador
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Figura 8. Etiqueta comercial logistica

Fuente. Este estudio

Simbolos pictoricos: Algunos de los signos pictdricos que se debe implementar para

finalizar el embalaje segun la normatividad Desarrollados por la ISO (1SO 780:1983) y asi

garantizar un buen manejo del producto son:

Este lado Arriba

1

No dejar Caer No exponer a lluvia
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|
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Figura 9. Simbolos pictoricos de la caja

Fuente. Este estudio

Pallet:

Pallet (si es que se va a utilizar)

Pallet reciclado 1200 x 1000

Manipular con Cuidado

\?

No Exponer al Sol
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~

A
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Peso: 20 Kg

Altura: 0,14 mts

Carga estéatica: 2.000 Kg
Carga dindmica: 1.000 Kg
Materia prima: madera de pino
Colores: Madera

Exportable: Si. Tratamiento NIMF-15.

Figura 10. Pallet americano

Fuente. Este estudio

Dias habiles de entrega entre origen y destino
Tabla 26.

Tiempo de transporte hacia Ecuador

Zona norte Zonas Centro Bogot4, Zonas Sur
Barranquilla,Cartagena, Medsllin, Cali
Monterfa, Cicuta, Ibagué, Neiva, Past;:
Bucaramanga Manizales, Pereira
Ibarra Tulcan, San Gabriel, Ambugui. Chota. Otavalo, Cotacachy. 7 5] 5]
Quite Cumbaya. San Rafael. Tumbaco, Cayambe. 7 B B
Ambate Riobamba, Guaranda, Latacunga, Tacames, g 7 7
l Santodomingo.Esmeraldas.

Guayaquil Mania, Salinas, B. de Caraguez.Portoviejo, Babahoyo. g 8 8
Cuenca Machala. Loja. Azoguez, Famora, Huaguillas. g 8 8
Puye Tena, Banos, Bacza. 10 g 9

Lage Agric Coca, Shushifindi, San Miguel. 11 10 10

Otras poblaciones 12 11 11

Fuente: TCC
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El tiempo de tramites de paso de frontera, que incluye importacion y exportacion, es de 2

dias. Al amparo de lo establecido por la Decision 399 de la Comunidad Andina de Naciones, los

vehiculos colombianos habilitados y con los respectivos permisos de operacion por las

autoridades competentes, estan facultados para efectuar el traslado de carga de exportacion, bien

sea en forma directa, con trasbordo o cambio de cabezote.

Distancia:

San Lorenzo
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{20 de Orellana

Figura 11. Recorrido y distancia hasta Quito

Fuente: Ecuador, Google maps

8.12.4 Canales de distribucion.

A

El canal de distribucion que se llevo a cabo para el mercado Ecuatoriano sera de manera

indirecta ya que la exportacion esta dirigida hacia un cliente distribuidor de la zona, el cual ya

tiene posicionado su establecimiento y conoce el mercado para hacer la mejor distribucion de los

productos.
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8.13 Mercadeo
8.13.1 Posicionamientos de la marca

Al momento de determinar el posicionamiento de la marca hay que definir las estrategias
concretas en las cuales la empresa debera centrarse segin el campo comercial en donde participa,
dependiendo de la linea de productos ofertables y tipo de clientes que maneja, es por ello que
para el caso de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL, las estrategias para
posicionar la marca debe estar dirigidas en cuatro factores claves, los cuales son: diferenciacion
de marca, tipo de cliente al que esta dirigido los productos, competencia y calidad-precio.

En ese orden de ideas, las macroestrategias también hacen parte del desarrollo del
posicionamiento, ya que todo esto abarca un mismo fin.

Estos elementos son los que la empresa debe potenciar y mantener sobre esa linea para
regir una diferenciacion y un posicionamiento mas marcado con respecto a las demas empresas,
otro de los elementos en que la mayoria de las empresas ubicadas en el sector de la
marroquineria son débiles es en que no han decidido dar el paso a condiciones tecnologicas, por
ejemplo; contar con una pagina web para ofrecer sus productos y servicios, que ademas por
medio de esta se pueda gestionar la manera de pago, determina una ventaja con respecto a las
demas empresas, por lo tanto se debe aprovechar al maximo la promocion por plataformas web e
interaccién por las redes sociales.

8.13.2 Segmento del producto al que esta dirigido el producto

El segmento de mercado esta enfocado en la ciudad de Quito, capital de Ecuador la cual
cuenta con 1.607.734 habitantes en su cabecera municipal y 2.667.148 habitantes en la zona rural
segun registros del 2017, dentro de esta poblacidn segun el Instituto Nacional de estadisticas y

censos (INEC, 2018) se estima que el 51.5% de la poblacion son mujeres, por lo tanto se deduce
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que la cantidad de mujeres que se ubican dentro de la cabecera municipal es de 827.983
aproximadamente, pero se busca llegar a un grupo de mujeres que tengan capacidad adquisitiva y
gusto por la moda, por lo tanto se ha determinado que el mercado potencial serian mujeres
ubicadas en un rango de edad de 24 a 30 afios que estén dentro de la cabecera municipal de la
ciudad de Quito, de tal manera que el porcentaje de mujeres que estan dentro de este rango es del
10.4 % lo que representa 86.110 habitantes mujeres aproximadamente.

8.13.3 Perfiles del consumidor

El perfil del comprador de los productos exportables es de sexo femenino que esta en un
rango de edad de 20 a 30 afios, mujeres que son estudiantes universitarias o trabajadoras con
caracteristicas contemporaneas, les interesa frecuentar plataformas sociales, revisar catalogos y
comprar a través de estos mismos.

De igual forma cuentan con pleno interés en la moda, como es la aficion en los disefos,
tendencias y colores que se estan manejando conforme a la temporada, también en relacion con
esto son mujeres que les importa cuidar su imagen personal y desean llevar consigo articulos
exclusivos e innovadores, con las cuales se vean elegantes, seguras, Unicas y puedan destacar
frente a las demas.

8.13.4 Elementos que inciden en la decision de compra

Para determinar los elementos que inciden en la decisién de compra hay varios aspectos
en los que se enfatiza, el precio y la calidad son importantes para influir en tal motivo, en
relacion al precio lo mas adecuado es establecer estrategias que permita al consumidor tener una
percepcion sobre el producto que desea adquirir, por lo tanto un orden de presentacion de los
precios ocasiona un juicio con respecto a su linea de productos, esta percepcién depende en gran

medida de la comparacion que el consumidor realice entre el sacrificio percibido y el beneficio
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obtenido, esta interaccion determina el valor percibido, la cual se relaciona con la intencion de
compra.

Aspectos como gastos de envios gratuitos y facilidades de pago, giros electrdnicos,
consignaciones bancarias, o servicios de contra entrega, con el fin de presentar al cliente
alternativas con las que se sienta mas comodo y seguro. Posteriormente es importante ofrecer
buenos servicios postventa, con los cuales el cliente pueda seguir en contacto con la empresa una
vez adquirido el producto, con el objeto de hacer algin reclamo o sugerencia por el servicio
obtenido, por lo cual la empresa debe estar abierta en poder recibir devoluciones, principalmente
cuando las compras son on-line.

Hay que tener en cuenta que la moda va cambiando por momentos, estar siempre al dia y
ofrecer las ultimas novedades hara que los puntos de venta de la empresa y la plataforma web sea
frecuentada.

8.13.5 Temporadas de compra (tendencia)

En cuanto a la oferta de productos de la empresa Cueros y Artesanias el Mural existe dos
periodos importantes en los cuales se puede presentar mayor demanda de productos al inicio de
cada uno, al ser productos de estandares de moda, deben adaptarse a las tendencias definidas
globalmente segun las estaciones otofio-invierno (.accesorios mas pequefios, colores enteros) y
primavera verano, (colores llamativos, articulos vistosos) en la cual se incluye tendencia en
colores y disefios, por lo tanto a pesar que se compite dentro de un mercado en el cual no es tan
marcado por estas temporadas se debe tener presente las caracteristicas que la moda presenta en

los periodos anteriormente nombrados.
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8.14 Competencia extranjera y benchmarking

La competencia es un factor muy significativo a la hora de posicionar la marca, ya que
esta brinda un punto de partida en cuanto a lo que se ofrece a los clientes, asi mismo sobre coémo
se desempefia la empresa frente a los determinados mercados, por lo cual se puede sefialar las
ventajas y desventajas que esta presenta, esto ayuda a direccionar la empresa para atacar las areas
en que la competencia indica debilidad y asi mejorar en esos aspectos, la idea se fundamenta en
que el cliente pueda comparar y analizar sobre el producto y servicio ofrecido, de manera que se
debe saber interpretar la competencia.

Principales competidores: Dentro de la oferta industrial de marroquineria en Quito-
Ecuador, no se presencia competidores fuertes que estén mas posicionados que los demas, razon
por la cual casi en la totalidad de las empresas intervienen bajo un sistema de competencia
perfecta. Algunos de los competidores que podemos encontrar bajo las tendencias de ofrecer
productos en material sintético son:

-GABRIANI S.L

Fabricantes de articulos en cuero, con méas de veinte afios de experiencia en mercado de
marroquineria. Sus productos son elaborados bajo estrictos estandares de calidad. Se centra en
dos aspectos fundamentales; La innovacion y adaptacion a las necesidades de los clientes.
Trabajan con cuero genuino, sintético, PU, PVC y plastico manufactura, ofrecen servicio de
grabaciones, pan de oro y plata, electro quemado, bajo relieve y articulos sellados en alta
frecuencia. (cuero, 2020)

De esta empresa es importante destacar la diversificacion de productos que manejan, ya
que han logrado elaborar a base de diferentes materiales de cuero, sintético, PU, PVC articulos

como Agendas, Carpetas, Porta iPad/tabletas, Porta documentos, Portafolios, Tarjeteros, etc.
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-EROZ LEATHER

Dedicados a la fabricacion y comercializacion de Articulos de Cuero y sus derivados,
especializandonos en las lineas de:

e Marroquineria tales como, Porta chequeras, billeteras, porta documentos, porta
pasaportes, monederos, llaveros, etc.

e Accesorios: Maletines ejecutivos, Portafolios, Ataches, carteras para dama, porta
cosmeéticos, cinturones para caballero, etc.

o Vestimenta: Chaquetas y abrigos para; damas, caballeros y nifios con disefios exclusivos

y modernos; brindando, una amplia variedad de tallas, colores, estilos y calidad.

Cuentan con unas amplias instalaciones y estructura de trabajo para la produccion, con
moderna maquinaria y equipo. (Eroz leather, 2020)

Un aspecto interesante para considerar acerca de esta empresa es su relacion con el
cliente, ya que ofrece servicios personalizados que permiten acercarse mas a las preferencias del
cliente mismo, por ejemplo; un apartado para que el cliente pueda hacer las solicitudes
particulares sobre disefio de producto.

-LATINBAGS OPCION VERDE S.A

Empresa enfocada en la Fabricacion de maletas, bolsos de mano, morrales y articulos
similares, de cuero, cuero regenerado o cualquier otro material, como plastico, materiales
textiles, fibras vulcanizadas o carton, cuando se usa la misma tecnologia que en el caso del
cuero.

Esta empresa promueve la incursion con diferentes materiales fuera de los

convencionales, de lo cual se puede analizar que hay una gran tendencia a la utilizacion de
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materiales alternativos ya no solo a base de sintéticos, PU o PVC para la elaboracién de
diferentes productos y accesorios.

-MARROQUINERIA SCADY MORENO S.A

Empresa especializada en fabricacion de maletas, bolsos de mano, morrales y articulos
similares, de cuero, cuero regenerado o cualquier otro material, como plastico, materiales
textiles, fibras vulcanizadas o carton, cuando se usa la misma tecnologia que en el caso del
Cuero.

Esta empresa no cuenta con mucho posicionamiento en el mercado, solo esta adaptada a
las tendencias del mercado, sin una proyeccion fija.

-PAISES QUE EXPORTAN HACIA ECUADOR

Ecuador cuenta con un amplio nivel de importaciones provenientes de distintas partes del
mundo, referentes a la partida 4202 de la clasificacion arancelaria en la cual se encuentra los
diferentes productos elaborados en cuero y sintético. Segun datos del Centro de Comercio
Internacional (ITC) para el 2016 se estima que Ecuador importo menos del 1% en este tipo de
productos desde Estados Unidos, Canada, México, Brasil, Peru, Argentina, Chile, Francia,
Alemania, Austria, Turquia, Pakistan, India, Tailandia. Alrededor del 5% desde Espafia, Italia,
Vietnam, Indonesia y Colombia, y solo con un porcentaje mayor al 50% desde China. Estas
cifras se traducen en la gran influencia que tiene China en el comercio de este tipo de productos,
los cuales son de una calidad menor pero muy econémica, lo que les permite ser mas
competentes en el mercado, dadas las cifras Colombia genera una participacion que a

consideracion de los demas paises (con excepcion de China) es mas significativa.
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Porcentaje importaciones Partida 4202

Espafia
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Grafica 8. Paises de donde mas importa Ecuador para la partida 4202
Fuente. Camara de Comercio Pasto

8.15 Entidades de apoyo/ organismos de promocion

Camara de comercio Colombo — ecuatoriana: La cual se encarga de facilitar, integrar,
articular, y acompafiar a los empresarios en sus procesos de gestién empresarial y asi mismo
contribuir en el fortalecimiento de integracion normativa que permita construir un marco juridico
estable y claro para los empresarios.

La asociacion colombiana de industriales de calzado, el cuero y sus manufacturas
(ACICAM): El cual tiene por objeto la proteccion, desarrollo, tecnificacion, dignificacion y en
general, el engrandecimiento de la industria colombiana del calzado, la marroquineria, los
insumos para su fabricacion y entidades afines dentro y fuera del territorio nacional.

Esta asociacion promueve cumplir con los siguientes objetivos: Llevar ante las
autoridades, camaras de comercio, conferencias industriales o comerciales y demas entidades
similares, la voceria de los intereses del gremio, a fin de obtener la expedicion de los estatutos

legales que la protejan y estimulen. Procurar estimulos para las exportaciones, Buscar crédito en
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condiciones favorables, conseguir estimulos tributarios para el sector que representa ACICAM.
(ACICAM, 2015)

Federacion nacional de cuero, calzado, marroquineria y afines (FEDECUERO): Es una
entidad sin &nimo de lucro, constituida para agremiar a todas las razones sociales, de los
diferentes departamentos del pais, que se dediquen a la produccion, industrializacién, desarrollo
y comercializacion de productos relacionados con la industria del cuero y sus afines. Ademas, La
federacion nacional ha de disefiar y poner en marcha programas especificos que ayuden a
mejorar la posicion competitiva de las agremiaciones asociadas, en cualquier &ambito empresarial
(disefio, innovacion, operaciones, marketing, comercializacion, exportacion), poniendo especial
énfasis en la colaboracion entre empresas. (FEDECUERO, 2018)

Bancdldex: Es el banco de desarrollo para el crecimiento empresarial en Colombia,
apalancando compafiias de todos los tamafos, todos los sectores y todas las regiones de
Colombia indistintamente de su tiempo de existencia, con servicios de conocimiento e
instrumentos financieros. Ademas, promueve el emprendimiento dinamico y de alto impacto a
través de INNPULSA Colombia; el cual apoya mediante instrumentos de cofinanciacion no
reembolsable, programas y proyectos dirigidos a la innovacion y competitividad por medio del
Fondo de Modernizacion e Innovacion para las Micros, pequefias y medianas empresas.

También se promueve el programa de Transformacion Productiva-PTP, cuya funcion se
concentra en fomentar la productividad y la competitividad de sectores con elevado potencial
exportador, a través de esta entidad se puede gestionar mas facilmente el acceso a créditos, de
modo que cuando un empresario solicita un crédito a una entidad financiera (a un banco

comercial, por ejemplo), esta institucion puede solicitarle a Bancdldex los recursos que dicho
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empresario requiere. Bancoldex se la entrega a la entidad financiera, y ésta a su vez, se los
entrega al empresario. (BANCOLDEX, 2017)

ProColombia: Siendo esta la entidad encargada de promover el turismo, la inversion
extranjera en Colombia, las exportaciones no minero energéticas y la imagen del pais, cuenta con
una red nacional e internacional de oficinas, ofrece apoyo y asesoria integral a las distintas
empresas, mediante servicios o instrumentos dirigidos a facilitar el disefio y ejecucion de su
estrategia de internacionalizacion, que busca la generacion, desarrollo y cierre de oportunidades
de negocios, algunos de sus principales objetivos son: ayudar a las empresas a la identificacion
de oportunidades de mercado, asi mismo desarrollar unas estrategias de inteligencias de
mercado adecuadas para que las empresas puedan introducir sus productos mas eficazmente,
contacto entre empresarios para entablar estrategias de promocién comercial, generar Alianzas
con entidades nacionales e internacionales, privadas y publicas, que permitan ampliar la
disponibilidad de recursos para apoyar diferentes iniciativas empresariales y promover el
desarrollo y crecimiento del portafolio de servicios. (ProColombia )

La asociacion nacional de empresarios de Colombia (ANDI): Es una agremiacion sin
animo de lucro, que tiene como objetivo difundir y propiciar los principios politicos, econdmicos
y sociales de un sano sistema de libre empresa. Es el gremioo empresarial mas importante de
Colombia, esta integrado por un porcentaje significativo de empresas pertenecientes a sectores
como el industrial, financiero, agroindustrial, de alimentos, comercial y de servicios, entre otros.
(ANDI, 2018)

Ministerio de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones (MINTIC): Entidad
que se encarga de disefiar, adoptar y promover las politicas, planes, programas y proyectos del

sector de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones lo cual beneficia a tanto a
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pequefias, medianas y grandes empresas para incrementar su red de comunicaciones, tecnologias
e investigaciones que le permitan mejorar, innovar y abaratar costos a cada empresa, ademas de
asesorarse en la intensificacion de los medios de comunicacion actuales, lo cual es vital para
relacionarse con los clientes y deméas empresas.
Ferias de marroquineria nacionales:
> La Feria del Cuero, Calzado, Marroquineria, Insumos y Tecnologia, International
Footwear and Leather Show (IFLS + EICI): feria semestral de alcance internacional
donde se retnen disefiadores y fabricantes de calzado, accesorios y prendas de ropa
elaboradas para mostrar sus nuevas colecciones. Este salon ofrece a sus participantes tejer
una red de contactos comerciales a nivel nacional e internacional. Esta feria se realiza en
Bogota -Colombia
» Anteprimaverano: es una exhibicion especializada en la que empresas del sector
calzado y cuero exponen sus mas recientes colecciones. El evento es organizado por la
Seccional Valle del Cauca de ACICAM y relne a las empresas mas representativas de la
region y de los principales centros industriales del pais.
Ferias de marroquineria extranjeras:
> Feria del cuero y la produccion en Cotacachi — Ecuador
> Laferia Prét a Porter Sao Paulo: Es un evento totalmente profesional, enfocado en los
negocios, que tiene como target group los compradores minoristas de moda y
complementos de Brasil y del mundo.
» LeatherWorld La calidad del cuero y el disefio de las empresas colombianas podrian

tener una buena acogida entre los mas de 14 000 compradores y asistentes a
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LeatherWorld Paris este afio. La feria, que se llevard a cabo en la capital francesa del 17

al 20 de septiembre de 2018, espera contar con una importante presencia colombiana.
8.16 Cultura de hacer negocios

A pesar de la cercania con Colombia, Ecuador posee caracteristicas culturales y
comerciales diferentes, que es necesario conocer. Una de ellas es la marcada division regional
entre la costa y la sierra o interandina, que se refleja en el comportamiento a la hora de hacer
negocios, actitudes, cultura y calendario comercial. (Miranda, 2018)

Se debe tener en cuenta que la Region de la Sierra esté centrada en lo que es el sector
primario, donde cuenta con grandes extensiones haciendas o latifundios, comunidades indigenas
que se dedican a la produccion en menor escala, sector de reciente desarrollo centrado en
cultivos no tradicionales para la exportacion (flores, esparragos, frutas, etc.) Consumo interno y
las industrias textiles, metalurgicas y de alimentacion proteccion estatal, ademas es donde esta
situada la ciudad de Quito, siento este el principal centro comercial del pais.

En cuanto a la cultura de hacer negocios con Ecuador, se destacan las siguientes
caracteristicas para tener en cuenta a la hora de establecer una negociacion. (Miranda, 2018)

Reuniones de negocios:

» Vestuario: Formal. Traje de corbata, en la costa se puede llevar pantalon y camisa. Sin
embargo, es importante tener en cuenta el sector, en el agricola se suele visitar fincas o
cultivos y el traje puede variar.

> Reuniones: Se llevan a cabo en las oficinas o en restaurantes.

El saludo:
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Se caracteriza por el formalismo, por lo cual el trato debe ser: Sefior, sefiora. Don o dofia
o profesion. En cuestion de estos aspectos los ecuatorianos son corteses y de trato amable.
Estrechar la mano es usual al conocerse, saludarse y despedirse.

La Hora:

La puntualidad no es frecuente en los empresarios ecuatorianos, pero estan pendientes de
la puntualidad de sus clientes, por ellos se recomienda llega a tiempo a las citas y disponer de
tiempo.

El idioma:

El idioma es espafiol, pero también se puede presentar la oportunidad de hablar en inglés.
En el comercio detallista es frecuente el Queshua.

Tarjetas de presentacion y catalogos:

En el momento de las presentaciones personales se debe presentar; tarjetas, catalogos,
folletos informativos o informacion impresa de la pagina en internet, lista de precios,
informacion comercial y arancelaria y referencia de clientes.

Formalidades:

Con respecto a las formalidades para realizar los negocios lo que se recomienda es firmar
un contrato de acuerdo con lo convenido por ambas partes.

Perfil del empresario:

> El empresario de la Sierra (Quito y sus alrededores) es mas conservador, formales,
aparenta ser timido, reservado y tranquilo.

» El empresario de la Costa posee cultura de comerciante y de negociador, mas agil en la
toma de decisiones y busca aprovechar las oportunidades de negocio, siendo asi mas

abierto a nuevos negocios y en general.
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Horarios de atencién:
Tabla 27.

Horarios laborales de Ecuador

QUITO (SIERRA) GUAYAQUIL
(COSTA)
COMERCIO 10:00 ama 7:00 pm 10:00 am a 9:00 pm
Lunes a sabado Lunes a sabado
OFICINAS 9:00 a 1:00 pmy 3:00 a 6:00 8:30a12:30 pmy
pm 2:00 a 6:00 pm
BANCOS Lunes a viernes de 9:00 am a Lunes a viernes de
1:30 pm 9:00 ama 1:30 pm
SECTOR PUBLICO Lunes a viernes de 8:30 am a Lunes a viernes de
12:30 pmy de 2:30 pma 4:30 8:30 ama 12:30 pma
pm 4:00 pm

Fuente. Este estudio

Comercializacion:

130

» Es importante designar un agente o un representante para vender con éxito en el mercado

ecuatoriano.

» Los compradores ecuatorianos prefieren comprar directamente del fabricante.

» Para ventas de maquinaria, equipo y repuestos es importante tener un distribuidor local.
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9. Estudio de viabilidad financiera

9.1 Proyeccion de ingresos

Segun los datos de segmentacion del pablico objetivo se determind que se llegara a
86.110 mujeres de la ciudad de Quito que estan en un rango de edad de 24 a 30 afios, por lo
tanto, se espera que el porcentaje de clientes que visiten el establecimiento sea del 10% mensual,
equivalente a 8.611 mujeres. Teniendo en cuenta que el costo ofrecido del producto a los
establecimientos es de 35,75 USD

Para calcular la cantidad de unidades vendidas se toma como referencia el porcentaje de
crecimiento de la poblacion en Ecuador que es del 1,5%, con base a esto se hace un aproximado
de las cantidades vendidas a lo largo de cinco afos, en este Gltimo poder duplicar la cantidad
ofrecida en el afio uno, generando un crecimiento del 100%.
Tabla 28.

Proyeccion de ingresos

PROYECCION DE INGRESOS
ANO 1 A0 2 ARO3 ARO3 ANO 4 ANO 5
Descripcion Bolso de mano | Bolso de mano | Bolso de mano tipo | Bolso de mano tipo | Bolso de mano tipo | Bolso de mano
tipo tambor/Pu | tipo tambor/Pu | tambor/Pu tambor/Pu tambor/Pu tipo tambor/Pu
Valor CP USD  3575] USD  3575{USD 3,75| USD 35,75| USD BHUSD 3BT
TRM 291075 2970,75 2970,75 2910,75 297075 297075
Valor en COP § 1062048  106.204] $ 106.204 | § 106.204 | $ 106204 | 106.204
Poblacion objetivo 86110 87402 88713 90044 913 9766
Flujo de clientes (mensual) | 611 %14 10646 11706 1271% 13915
Clientes potenciales
(mensual) 1000 1200 1400 1600 1800 2000
VdorMensud — |§ 106204313| § 127445075 148686038|§  169926900|§  19L16T763|$ 212408625
Valor Anual $ 1274451750 | § 1.529.342.100 | §  1.784.232.450 | §  2.039.122.800 | § 2.204.013.150 | $ 2.548.903.500

Fuente. Este estudio
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9.2 Distribucién Fisica Internacional

La distribucion fisica internacional es el proceso logistico, que se desarrolla en torno a
situar un producto en el mercado internacional, cumpliendo con los términos negociados entre el
vendedor y el comprador (J, 1997)

Tipo de carga: Carga general unitarizada de articulos individuales

Naturaleza de carga: Carga fragil. Se refiere a toda aquella mercancia que por sus
caracteristicas podria sufrir dafios en el cargue y descargue, movimiento en el vehiculo de
transporte y almacenamiento

Embalaje. Es importante identificar tres trayectos geograficos en la distribucion fisica
internacional (DFI) que son: Pais exportador, transito internacional y el pais importador, para
esto se requiere un tipo de embalaje diferente al utilizado cuando los embargues se mueven
dentro de un sélo pais. (GS1 Colombia.)

Marcado. Es de gran importancia en la DFI, es la forma de identificar cada pieza de la
carga. El marcado esta relacionado con el embalaje de los bienes.

Unitarizacion. Significa el agrupamiento de uno o mas items de carga general, que se
movilizan como una unidad indivisible de carga. La paletizacion y la contenerizacion

constituyen las modalidades mas comunes de unitarizacion de carga (GS1 Colombia.)
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Tabla 29.

Matriz de costos para la exportacion

MATRIZ DE COSTOS PARA LA EXPORTACION

Formulas

INFORMACION PREVIA A LA EXPORTACION

A REFERENCIA DEL PRODUCTO

SIN REFERENCIA

DESCRIPCION DEL PRODUCTO /
B NOMBRE COMERCIAL O TECNICO
DEL PRODUCTO

BOLSO DE MANO PARA MUJER TIPO
TAMBOR EN PU

PARTIDA ARANCELARIA PAIS
EXPORTADOR

4202.22.00.00

PARTIDA ARANCELARIA PAIS
IMPORTADOR (ECUADOR)

42.02.11.00.30

PAIS / CIUDAD DE ORIGEN DE LA
MERCANCIA

COLOMBIA -SAN JUAN DE PASTO

PAIS DE DESTINO - PUNTO DE

DE CREDITO)

F DESEMBARQUE - PUNTO DE ECUADOR-QUITO
ENTREGA

G UNIDAD DE CARGA PALLET

H INCOTERM (TERMINO DE VENTA) CIP

. PLAZO DE PAGO EN DIAS (CARTA 60

MODALIDAD DE SERVICIO DE

TERRESTRE - (SERVICIO HASTA

CARGA PUERTO DESTINO)
K PRODUCTO A EXPORTAR CARGA GENERAL NO PELIGROSA
KILOGRAMOS PESO BRUTO O SU
NIDAD DE MEDIDA
t v EQUIVALENTE EN METROS CUBICOS
M TIPO DE CAMBIO UTILIZADO $2.970,75

TRM (Ir al simulador de tasa
de cambio)

Nota: Tener como referencia estadisticas
actuales del Banco de la Republica, PAGINA
WEB: http://www.banrep.gov.co/es/trm

Fuente. Este estudio
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Informacion del producto a exportar
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30 UNIDADES

INFORMACION DEL PRODUCTO A EXPORTAR CANTIDAD / VALORES EQUIVALENCIAS

N PRESENTACION DEL PRODUCTO BOLSA DE PAPEL ESPECIAL ECOLOGICO 1 UNIDAD
f UNIDAD COMERCIAL DE VENTA CAJA 3 UNIDADES

VALOR EN FABRICA PARA1BOLSO

29.900

0 PRECIODE VENTA) $ USD 10,06 PESOS/DOLARES

VALOR EN FABRICA POR CAJA DE 30

1,614,600
P UNIDADES (PRECIO DE VENTA) $ USD 543,50 PESOS/DOLARES
R COSTOUNTARIODELABOLSA DE $600 USD 0,2020 PESOS/DOLARES
PAPEL

§ COSTODE LA CAJA DE CARTON PARA $3200 USD108 PES0S/ DOLARES

Fuente. Este estudio
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Tabla 31.

Dimensidn del producto

DIMENSIONES DEL PRODUCTO

T DIMENSIONES DE LA CAJA DE CARTON 0,7*0,45*0,5 MT

u PESOBRUTO POR CAJA (PESO DEL PRODUCTO + PESO DE LA CAJA) 98 KG
w MEDIDA DEL ALTO DE LA CAJA 0,5 MT

X PESO DE LA CAJA VACIA 0,600 KG

Y PESODE LA ESTIBA SIN CARGA 0,03 KG

z MEDIDAS DE LA ESTIBA 1,20*1,0%0,15 MT
AA MEDIDA MAXIMA SUGERIDA DEL PALLET EN ALTURA 1,95 MT
AB CANTIDAD TOTAL DEL TENDIDO DE CAJAS HACIA ARRIBA SOBRE LA ESTIBA 8 CAJAS
AC CANTIDAD TOTAL DE CAJAS POR TENDIDO A LO ANCHO DE LA ESTIBA 3 CAJAS
AD TOTAL DE CAJAS POR ESTIBA 56 CAJAS
AE PEDIDO MINIMO (UNIDADES COMERCIALES) 56 CAJAS
AF PEDIDO MINIMO (PALLETS) 1 PALLETS
AG METROS CUBICOS TOTALES PARA 1 PALLET (VOLUMEN TOTAL DE LA CARGA) 2,29 MTS3
AH TOTAL UNIDADES DE BOLSOS PARA LAS 56 CAJAS (PEDIDO MINIMO) 1.680 UNIDADES
Al TOTAL CANTIDAD DE BOLSAS UNITARIAS DE BOLSOS PARA LAS 56 CAJAS 1.680 CAJAS
Al PESO DE LAS 56 CAJAS VACIAS 24 KG
AK TOTAL PESO DE LAESTIBA 30 KG
AL TOTAL PESO DE 1 ESTIBA 30 KG
AM TOTAL PESO DEL ZUNCHO 1 KG
AN TOTAL PESO DEL ZUNCHO PARA 1 PALLET 1 KG
AN TOTAL EMBALAJE PARA 1 PALLET 55 KG
AO PESO TOTAL DEL BOLSO + BOLSA UNITARIA 0,200000 KG
AP TOTAL PESO NETO DE LA MERCANCIA 336 KG
AQ TOTAL PESO BRUTO DE LA MERCANCIA (IRcﬁlgii:gfnRAMA: www.searates.com) Hacer ejercicio de 301 KG

Fuente.

Este estudio
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Total, costos de empaque y embalaje

TOTAL COSTOS EMPAQUE Y EMBALAJE PARA LAS 56 CAJAS

PESOS DOLARES EQUIVALENCIAS
AR TOTAL COSTO DE LAS BOLSAS $1.008.000 USD 339,31 PESOS / DOARES
AS TOTAL COSTO DE LAS CAJAS $179.200 USD 60,32 PESOS / DOARES
Fuente. Este estudio
Tabla 33.
Total, costos directos
TOTAL COSTOS DIRECTOS PARA 1 PALLET
DESCRIPCION DEL COSTO COSTO UNITARIO COSTO TOTAL COSTO TOTAL (USD$) EQUIVALENCIAS
AT COSTODE LA ESTIBA $25.000 $25.000 USD 8,42 PESOS /DOLARES
COSTO DEL ZUNCHO PARA
AU ASEGURAR EL PALLET $5.000 $5.000 USD 1,68 PESOS /DOLARES
COSTO DEL PLASTICO PARA
AW PROTEGER EL PALLET $10.000 $10.000 USD 2.970,75 PESOS /DOLARES
COSTO MANO DE OBRA PARA
AX PALETIZAR Y/O CARGAR EL $20.000 $20.000 UsD 6,73 PESOS /DOLARES
TRANSPORTE
COSTO MONTACARGAS PARA
AY MANIPULEO LOCAL EN PLANTA $70.000 $70.000 USD 23,56 PESOS /DOLARES
(CONTRATADO POR 1 HORAS)
COSTO DEL TRASPORTE TALLERES A
AZ BODEGA PASTO $80.000 $80.000 USD 26,93 PESOS /DOLARES
BA MOUNTING (WEIGHT / MEASURE) $5.000 $11.540 UsD 4 DOLARES
TOTAL CONSOLIDACION (WEIGHT /
BB MEASURE) VALOR MINIMO USD15/Ton /M3 $102.045 USD 34 DOLARES
BC GASTOS OPERATIVOS (SHIPMENT) $104.541 $104.541 UsD 35 PESOS / DOLARES
AGENCIAMIENTO ADUANERO (0,25%
BD DEL VALOR FOB) $339.260 $339.260 USD 114,20 PESOS /DOLARES
DOCUMENTACION (DEX -
BE CERTIFICADO DE ORIGEN - $330.000 $330.000 USD 111,08 PESOS /DOLARES
PAPELERIA)

Fuente. Este estudio
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Tabla 34.

Costos bodegaje

COSTO BODEGAJE PARA TRANSPORTE TERRESTRE:

BF COSTOBODEGAJE DEL DIA1AL DIA3 uSD 0,00 DOLARES
BG COSTOBODEGAJE DEL DIA4 AL DIAS USD 1,90 DOLARES
BH COSTOBODEGAJE DEL DIA6 AL DIA7 USD 2,60 DOLARES

Fuente. Este estudio

Tabla 35.

Costos indirectos

TOTAL COSTOS INDIRECTOS

DESCRIPCION DEL COSTO COSTO UNITARIO ($) COSTOTOTAL (§)| COSTOTOTAL (USD$) | EQUIVALENCIAS
Bl ADM'N'SLEQE;;):S:)LAR'AL ’ $149.345 $149.345 USD 50,27 PESOS / DOLARES
5 | CAPITALDE Hl\lr\YTEENRTé\sRlo -TASA DE 006 DTEEA

BK COSTOS [)BingEKED'AC'ON $149.345 $149.345 USD 50,27 PESOS / DOLARES

Fuente. Este estudio

Tabla 36.

Total, gastos de transporte

TOTAL GASTOS DE TRANSPORTE INTERNACIONAL
GASTOS EN PAIS DE ORIGEN BASIS AMOUNT MINIMUM MONEDA / DESTINO
BL PASTO, CO Low Fuel Surcharge (LFS) (Tasa USD 50,00 USD 50,00 USD - QUITO
Combustible)
BM SEGURO INTERNACIONAL SHIPMENT 0,65% USD 67 DOLARES
BN
B FORWARDING FEE (Comision de Per Shipment USD 100 USD 100 DOLARES
Embarque)
go | AMSFEE (Documento de Exportacion Air Waybill USD 50 USD 50 DOLARES
Electronico)
BP TARIFA TERRESTRE PASTO- QUITO USD 280 USD 79 DOLARES
BQ FUEL SURCHAGE (RECARGO POR COMBUSTIBLE) USD 315 UsD 1 DOLARES

Fuente. Este estudio
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Costos de exportacion

DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 138

INCOTERMS: LISTA DE PRECIOS INTERNACIONALES

COSTOS DE EXPORTACION -
Costo Unitario Costo Total TIEMPO (DIAS) FORMULAS COSTO TOTAL
1 EMPAQUE usD 0,10 USD 339,31 05 (AIX R)
2 EMBALAJE UsD 0,67 USD 60,32 0,25 (Sx AE)
A VALOR EXW USD 550,64 USD 30.835,58 0,75 (P x AE) + (BX +BY)
Costos Directos
3 UNITARIZACION USD 53,35 USD 2.987,58 1 (AT + AU + AW + AX)
4 MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR USD 0,42 USD 23,56 0.2 AY
5 DOCUMENTACION UsD 1,98 USD 111,08 3 BE
© 6 'TRANSPORTE DE TALLER A BODEGA UsD 0,48 USD 26,93 1 AZ
8 7 ALMACENAMIENTO INTERMEDIO (NO DE DIAS x BG x AG) + (NO DE DIAS x BHx AG)
'<_( 8 MANIPULEO PREEMBARQUE UsD 1,24 USD 69,54 2 (BB +BC)
% 9 MANIPULEO EMBARQUE UsD 0,07 USD 3,88 1 BA
& 10 BANCARIO UsD 0,90 USD 50,27 1 BK
L(j_)J 11 AGENTES USD 2,04 USD 114,20 0 BD
< Costos Indirectos
e 12 ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto USD 50,27 0 BI
13 [CAPITAL-INVENTARIO USD 399 9,95 (B2 +(CA+CB+CC+ 0(ch ST‘) 73%';* CG+CH+ Clx (BI) x
14 SEGURO*™* UsD 225 0 (BZ+CA+CB+CC+CD+ CEE;-’\;:F +CG +CH+Cl+CJ +CK)x
15 COSTO DE LA DFI PAIS EXPORTADOR USD 4.061,67 10 (CA+CB+CC+CD+CE+CF+CG+CH+Cl+CJ+CK+CL)
B VALOR : FCA USD 34.893 5 (BZ+CM-CG)
Cc VALOR : FAS USD 34.893 11 (BZ+CM-CG)
D VALOR : FOB USD 34.897 12 (BZ+CM)
1 'TRANSPORTE INTERNACIONAL USD 795,45 4 (BL +BN+BN+BO+BP +BQ)
. E VALOR CFR USD 35.692,70 16 (CO+CP)
<Z( F VALOR CPT USD 35.692,70 16 (co+CP)
8 ] 1 SEGURO INTERNACIONAL USD 5,48 0 (CP+CX) x BM
g 2 G VALOR CIF USD 35.746 16 (CR+CS +CX)
‘é E H VALOR CIP USD 35.746 16 (CR+CS +CX)
E 1 MANIPULEO DE DESEMBARQUE BR
- Costos indirectos
2 |CAPITAL-INVENTARIO USD 48,07 16 (CR-CK) x (BJ) x (CX dias +1) / (360) - (CK)
3 (COSTO DE LA DFI EN TRANSITO INTERNACIONAL (CP+CX+CS+CW)
| VALOR DAP** No Incluye Desembarque (CT +CX)
J VALOR DAT (CU+cw)
1 'TRANSPORTE LUGAR CONVENIDO COMPRADOR BS
2 ALMACENAMIENTO NO APLICA COLOCAR $0
3 |CAPITAL-INVENTARIO (DA + DB - CX - CK) x (BJ) x (DD dias + ) / (360)) - CX - CK))
4 'SEGURO INTERNACIONAL (CW +DB +DC + DD) x BM
g (o} VALOR DAP***Incluye Desembarque (DA + DB +DC + DD + DE)
g 1 DOCUMENTACION BT
% 2 ADUANEROS (IMPUESTOS) (CTxBU)
% 3 |AGENTES (CT x BW) (CON UNA TARIFA MINIMA DE USD$ 90)
a 4 BANCARIO NO APLICA COLOCAR USDS$ 0
E Costos indirectos
s |CAPITALINVENTARIO (OF +DG + DHI)+) /D(|3+6 ’5)).]‘) IVJ'(JD_DCVX?XCVK()Z)K.)L xE (BJ) x (DK dias +
6 SEGURO (DG + DH + DI + DJ + DK) x BM
7 COSTO DE LA DFI PAIS IMPORTADOR (DB +DC + DG + DH + DI+ DJ + DK + DL + DD + DE)
K VALOR DDP TOTAL (DF + DG +DH +DI+DJ + DK +DL)

Fuente. Este estudio
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10. Determinar el Plan de accion para la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL
10.1 Objetivo general

Elaboracion de plan de accion en base a las macroestrategias diagnosticadas, para la
empresa Cueros y Artesanias El Mural para el afio 2020 — 2023
10.2 Objetivos y estrategias para cada area.

10.2.1 Desarrollo de mercado

Certificaciones: La empresa necesita conseguir los certificados de calidad que exige la
industria marroquinera si quiere expandir su potencial exportador, ya que estos certificados dan
validez a la calidad de producto que se esta exportando y hace que los clientes en el extranjero
tengan una buena referencia de los productos de la empresa.

Gestion de proveedores: Cueros y Artesanias EI Mural debe contar con una variedad de
proveedores, ya que la elaboracion de sus productos implica la utilizacion de muchos materiales,
entonces es importante contar con una agenda amplia de provisores, especialmente de cuero y
poliuretano. Ademas, Tanto los proveedores como los talleres de elaboracion deben cumplir con
los estandares de calidad que exigen los diferentes mercados, tanto el mercado colombiano como
el mercado extranjero, esto permite generar en los clientes una confianza que garantice la calidad
del producto.

Produccion: Mejorar la oferta exportable, este elemento esta relacionado con los
anteriores puntos, para poder mejorar la oferta exportable de la empresa y suplir diferentes
mercados se necesita incrementar la produccion.

Gestion logistica: Teniendo en cuenta el analisis obtenido de la matriz DOFA, se

determino que para beneficio de la empresa es importante reestructurar sus procedimientos
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logisticos, de esta manera incrementar la productividad en funcion del tiempo. y asi priorizar la
fabricacion y comercializacion de los articulos con mas nivel de ventas y rotacion de inventarios.

Ganar presencia comercial (Cobertura/distribucion a clientes mayoristas): Con el
analisis en cuanto a las opiniones de los mayoristas, la empresa debe crear una relacién directa y
brindar confianza con los clientes (importadores). Mantener contacto directo y constante con los
mayoristas (importadores) con el fin de garantizar que se realizara la produccion en funcion a las
necesidades cambiantes del mercado en cuestion.

Términos de negociacion: Concretar los términos de negociacion mas adecuados que
permitan a la empresa beneficiarse y no incurrir en muchas responsabilidades a la hora de
gestionar el proceso de exportacion.

Gestion aduanera: Es importante realizar un seguimiento sobre los diferentes beneficios
arancelarios que se puede lograr con el pais vecino, al ser frontal y contar con algunos tratados
esto garantizaria ventajas para realizar el transito aduanero.

Ferias nacionales e internacionales: Uno de los aspectos importantes para promocion es
contar con la participacion en las distintas ferias organizadas a nivel nacional e internacional, con
lo cual se puede dar a conocer la propuesta de productos que la empresa oferta, a nivel nacional
se destacan un par de ferias que toman un caracter relevante para acercar compradores de todo el
mundo.

Expansidn Internacional: Con el fin de implementar las macro estrategias dirigidas
hacia la expansion y el desarrollo del mercado, se buscaria en el largo plazo poder contar con una
sucursal en la ciudad de Quito Ecuador y posteriormente incursionar en nuevas areas geograficas

de dicho pais.
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Distribucion selectiva: Teniendo como objetivo lograr un desarrollo de mercado
efectivo, el producto estard distribuido en las boutiques méas representativas de la ciudad de
Quito en cuanto a marroquineria. De esta manera el consumidor final podra conocer los
productos elaborados por cueros y artesanias el mural.

Mejoramiento en los vinculos comerciales: Siendo este un factor importante el facilitar
el acceso de productos provenientes de Colombia hacia otros paises, se necesita afianzar las
relaciones comerciales e implementar canales de distribucion directos que permitan mejorar los
tiempos de desaduanamiento.

10.2.2 Penetracion de mercado

Valor agregado: El valor agregado que se le puede dar al producto es de los factores
mas importantes para quedar en la mente de los consumidores, La innovacion y la diferenciacion
frente a los competidores, son de los aspectos mas destacables. Como resultado del analisis
DOFA, la maximizacion de las Fortalezas y Oportunidades es la mas importante estrategia para
la empresa Cueros y Artesanias EI Mural.

Lineas de producto: Diversificar su linea de productos a base de poliuretano hace parte
de una de las mas importantes estrategias, ya que esto enfatizard en el “desarrollo del producto”,
el cual cada vez hara que se abarque mas el mercado y que los productos que ya estan presentes,
generen un desarrollo, un mejoramiento y una adecuacion a las expectativas del cliente.

Abaratar costos: Con el fin de reducir costos, mejorar las condiciones de produccién y
garantizar calidad es importante para la empresa empezar a desprenderse de la utilizacion de
maquilas, y mirar la viabilidad de tener fabrica propia, incurre en una gran inversion inicial, pero
garantiza un aumento de productividad a largo plazo, asi mismo esto permite controlar los

procesos de produccion y mejorar las condiciones de calidad.
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Entidades de apoyo: Para la empresa Cueros y artesanias el mural, como se ha
expresado a lo largo de este plan de exportacidn necesita realizar diferentes actividades de
promocidn, para ello es trascendental vincularse a diferentes entidades que apoyen las
exportaciones de las pequefias empresas, entre estas entidades a nivel regional podemos
encontrar Procolombia, camara de comercio de Pasto, Ministerio de industria comercio y
turismo, y empresas privadas con interés en realizar campafias de relacion entre ofertantes y
demandantes. Y asi mismo acudir a asociaciones industriales sin &nimo de lucro que se han
constituido en el sector con el fin promover diferentes camparias, capacitaciones y eventos que
permitan dar a conocer las empresas que se desempefian bajo cada sector especifico.

Discriminacion de precio: Se considera que es importante plantear un estrategia de
discriminacion de precios la cual segun Philip (2006) destaca tres niveles en los cuales se puede
incidir sobre el precio, el primer nivel trata en que el vendedor asigna un precio diferente a cada
cliente en funcidn de la intensidad de la demanda, en el segundo nivel el vendedor cobra menos a
los compradores que adquieren un mayor volumen y por ultimo nivel el vendedor asigna precios
diferentes a los distintos tipos de compradores (Nacionales — Extranjeros) sea por esta
procedencia, por el tipo de producto o imagen del mismo. Para establecer esta estrategia se tiene
en cuenta los precios de los productos de los competidores y la percepcion que tiene el cliente
con respecto a los productos de la empresa y de la competencia.

Publicidad: La penetracion de mercado como otra de las Macro estrategias, estara
encaminada al desarrollo de publicidad inteligente, donde se destacara el uso de los productos
con PU es mucho mejor, mas barato, ecologico y amigable con los animales.

Marketing digital y desarrollo de pagina web: Una de las formas mas efectivas para

captacion de clientes, manejo de informacion y contacto comercial, son las redes sociales, es por
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ello que se debe plantear generar méas participacion a traves de estos medios con la incorporacién
de un community manager que se encargue de gestionar todo el contenido de los bolsos de mano
elaborados en poliuretano y de esta manera el cliente pueda tener toda la informacion necesaria
sobre este producto y un contacto frecuente con Cueros y Artesanias EI Mural, también contar
con una péagina web genera confianza y seguridad.

Adquisicién de maquinaria: Con el propdsito de aumentar la capacidad exportadora de
la empresa es necesaria la adquisicion de maquinaria industrial, de esta manera reducir costos y

tiempos de produccion.
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11. Matriz plan de accion

Plan de accion para la empresa Productos Cueros y Artesanias El Mural

1 ESTRATEGIA DESARROLLO DE MERCADO
. . Actividades : Meta
Estrategia Objetivos por estrategia Recursos Pl_az_o de Indicador Anual
i objetivos Responsable
Area
. Agosto : : Mz la
Certificaciones . Visitay Coordinador Nivel de certificacion
cGeﬁit%iocnagi% trdmites ante los AU2Y de mercadeo calidad de actualizada
entes H .. productos y
ga?iedad correspondiente umanos g:ObJe“VO l procesos

s que regulan la Iorto

industria del plazo)

cuero

éndi_cadores 12 veces al
Gestion de Contar con | Hacer Humanos mensualment € tiempo en afio
excelentes ponderacion de . la recepcion
proveedores proveedores | calidad de e desde Director de de materias
proveedores agosto del compras primas
2020
(Objetivo a

Corto plazo)
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Variacion 12 veces afio

Produccion | |10ERETr | Andlisedelas o | TS| mensuaiment | Gomiy | Mimerode
exportable | e internacionales - 2 dlegile internaciona ventas en el
e Tecnoldgicos | agosto 2020 | IrnercI:ado

. . ocal y
Administrati con f
va prestaciones (Objetivo a extranjero
de practicante Corto plazo)
en comercio
internacional
_ Agosto 2020 -
Feestructurar Evaluacion de Igs Humanos hasta agosto Administrador Reduccion del
0s tiempos en cada L 2021 . tiempo en las
procedimient | procesoy tecnoldgicos 0 Indice de opergciones
os logisticos | delimitaciones Jefe de tiempos por del 30%
y mejorar los | de areas (Objetivo a logistica proceso &l SB
tiempos
Logistico &grztg)
Gestion
logistica
o Mensualment NUmero de
Incrementar Capautacllon del Humanos | ¢ desde Administrador | personas 12
la personal a o -
. - gosto 2020 certificadas capacitaciones
productividad tecnologicos anuales
(Objetivo a

Corto plazo)
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Desarrollo de Captacion Trimestralm L\:?enr:teerso de
mercado de clientes Participacion en HUManos ente desde Gerencia mayoristas
(distribucion a mayoristas. ferias, 2021 General. fidélizados 4 viajes
clientes showroom y
mayoristas) programacion de (Objetivo a
visitas Corto
plazo)
Términos de Analizar el E%%Tiz%?gn (’;}L}‘éfgndga on Realizar 36
negociacion término de con los clientes Asesor de tramites negociaciones
neQOCIaCIé Humanos Mensualmen F:OmerCI(.) internacional anuales
n mas Contactar te desde internacional es
beneficioso ggﬁgﬁleara y agosto 2020
para la transportadora
empresa internacional
Gestion Analizar los Mensualmen Nivel de 12 veces afio
aduanera acuerdos Seguimiento e te desde Asesor de eficiencia en
comerciales investigacion a Humano agosto 2020 | comercio los procesos
vigentes y traves de las internacional
buscar pgglnas q (Objetivo a
beneficios aduaneras de Corto plazo)

arancelarios

ambos paises
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Mercadeo

Buscar y Humanos Trimestral . ivel
Ferias 2\5/'::]%2 Promocionar y dar | Financieros mente r?]gfccgggge (l;:;v%c?gn de i4nteraccion
nacionales e ferias y a conocer los Tecnoldgic desde 2021 nu%vos es de
: - _ 0s . :
internacionales | relacionados | Productosy la - Administrador | clientes acuerdo
con la empresa como tal (Objetiv con cada
marroquineri | con la oa Gerente temporada
aanivel participacion en Clorto general
. ; azo
nacional e dichos eventos plazo)
internacional
Sucursal en (Objetivo a - Mejores
Expansion Ecuador Posicionamiento | Humano largo Administrador ggrltln?/?e((j:%sz;\?/nien
internacional y mejora en o plazo) Gerente to de mercado
cuanto a costos | Financiero general
de produccion y L.
tiempos Tecnolbgico
Lograr Mensual
o e R
selectiva comerciales | 0€ 12 camara de . agosto nuevos clientes
con los comercioy 2020
clientes diferentes medios
mayoristas sistematicos lista (Objetivo a
ge la c_ltudad de clientes Corto plazo)
e Quito potenciales
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Mejoramiento
en los vinculos
comerciales

Facilitar el
acceso de
productos
provenientes
de Colombia
en el
mercado
ecuatoriano

Mejoramiento de
los canales de
distribucion
directos con la
casa matriz

Humano

Financiero

Tecnoldgico

Primer
trimestre
2022

(Objetivo
a

Mediano
Plazo)

Asesor de
comercio
internacional

Gerente
general

Mayor fluidez
en cuanto al
transporte de
productos
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Plan de accion para la empresa Productos Cueros y Artesanias El Mural

1 ESTRATEGIA DE PENETRACION DE MERCADO
Actividades : Meta
Estrategia Objetivos por estrategia Recursos Plazo de Indicador Anual
objetivos Responsable
Area
| Disefiar Humanos Temporada | Coordinador de indice de _
Valor Elaborar de invierno | mercadeo variacion 4 cambios de
productos productos L
agregado con conforme a las 2020, del Disefio
%:‘]egenuac tendencias del temporadas | Disefiadores Inventario
innovacién mercado y a las 2021
temporadas.
(Objetivo a
Corto
plazo)
Desarrollo . dinad e
lineas de del Atender las umanos Desde agosto | Coordinador naice ge
roducto sugerencias del de mercadeo variacion del :
producto P cligente, respecto o hasta inventario 4 _carpblos de
a la experiencia | 1ecnoldgicos | diciembre de Disefio
con el producto. 2020 -
Disefiadores
Ampliar las Financieros | (opjetivo a
lineas de Corto plazo)

produccion.
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o Director de
Disminuci¢ | Cotizaciones Primer compras 2
nen la para maquinaria | Humanos trimestre Nivel d cotizaciones
L ivel de
Abaratar costos (r:]o(;letratacm 2022 inversion
terceros (Objetivo a Logistica
Mediano
Plazo)
EUSEET (68 Trimestra Nivel de 4
_ entidades Contactar camara Imente Bilesar de captacion de el
Entidades de que ayu_de a |de comercio, H desde compras nuevos clientes es de
apoyo promocionar | Procolombia, umanos 2021 acuerdo
los productos | ministerio de o Director de con cada
de la industria y (Objetivo mercadeo temporada
empresa a comercio algzogito
nivel P
nacional e
internacional
Discriminacion Evaluar Mensual
i i6di isi6 Humanos . N
de precio periodicam | Revision d?,COStOS mente Director de Variacion de 12 veces al
ente los de produccion 'y desde compras precios afio
costos para | precios del agosto
fijar los mercado 2020
precios L o
mé&s (Objetivo Logistica
a Corto
aceptables

plazo)
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Investigacié

ny
desarrollo

Crear Elaboracion de | Humanos Tercer Nivel de 100 poster
camparias material POPy | Financieros trimestre Director de aceptacion impresos
de contenido At mercadeo entre los
Lo oL Tecnoldgic 2021 :
.. conciencia digital para 0s clientes
Publicidad en la compartir por o Administrador
elaboracio redes sociales y (Objetivo a
n de pagina web Mediano
productos Plazo
a base de )
material
sintéticos
Tener ) Nimero de
Marketing g_re_sterrma Contratacion de Humano Coord(ljnador de visitas a Iab 1 pégina web
digital a través bh%lcgdg?es disefiador web agosto de mercadeo pagina web.
de pagina web web. para edstadlabc_)r y Financiero 2020 Posicionamie 12b|' "
. pago de dominio .. nto SEOy publicidades
Brindar | \eb Tecnoldgic SEM pagadas
informacion
Impulsar Aplicar o]
publicidad | estrategias SEM | pjgita)
por redes | Y SEO
sociales
Implementa Primer o Punto de
Adquisicion de %ggudiﬁaria Maximizacion de | Humano trimestre Administrador 2%%22:'8:”
maguinaria industrial la producqon_en : : 2023 Gerente produccion en
cuanto a términos | Financiero general relacion con
i i Tecnoldgico Reff ;
Reduccion d? tiempo y (Objetivo a los tiempos.
de tiempos | dinero Mediano
de B Plazo) Maximizacion
produccion de la utilidad

Fuente. Este estudio
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11.1 Presupuesto del plan de accion de mercadeo para Cueros y Artesanias EI Mural

Tabla 38.

Presupuesto del plan de accion de mercadeo para Cueros y Artesanias EI Mural
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PRESUPUESTO DEL PLAN DE ACCION DE MERCADEO PARA CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL

AREA

ESTRATEGIA

ACTIVIDADES
POR
ESTRATEGIA

PRECIO
UNITARIO

CANTIDAD

TOTAL
ANUAL

ADMINISTRATIVA

Certificaciones

- Visita y tramites
ante los entes
correspondientes
que regulan la
industria del cuero
(Viéticos)

$20.000

$20.000

ADMINISTRATIVA

Valor agregado

-Investigacion de
materiales de
tendencia, disefio
de conceptos.

$1.250.000

$2.500.000

ADMINISTRATIVA

Lineas de
producto

Atender las
sugerencias del
cliente, respecto a
la experiencia con
el producto.

Ampliar las lineas
de produccion.
(muestras)

$1.000

50

$50.000

ADMINISTRATIVA

Produccion

Pago de ARL y
subsidio de
transporte para
practicante

Analisis de las
ventas nacionales e
internacionales

$500.000

$3.000.000

LOGISTICA

Gestidn logistica

- Evaluacion de los
tiempos en cada
proceso y
delimitaciones de
areas.

- Capacitacion del
personal

$ 300.000

12

$3.600.000

LOGISTICA

Desarrollo de
mercado
(distribucion a
clientes
mayoristas)

- Participacion en
ferias, showroom y
programacion de
visitas

$400.000

$1.600.000
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LOGISTICA

Gestion aduanera

Contratar una
agencia aduanal
eficiente, que se
encargue de los
procesos y la
gestion del
transporte.

$ por definir

Por definir

FINANCIEROS

Abaratar costos

Cotizaciones para
magquinaria
(Viéticos)

$250.000

$250.000

FINANCIEROS

Control de
calidad de
productos

Mejorar técnicas
de acabados en
hilo y costuras.

Control de calidad

$200.000

$800.000

FINANCIEROS

Discriminacion
de precios

Hacer un shopping
Price de las marcas
en competencia

$50.000

$200.000

MERCADEO

Ferias nacionales
e internacionales

Participacion en
ferias nacionales e
internacionales con
el fin de presentar
el producto

$5.000.000

$10.000.000

MERCADEO

Publicidad
inteligente

Publicidad con
conciencia
ambiental (vallas
publicitarias,
carteles, afiches,
etc.)

$7.000.000

$14.000.000

MERCADEO

Marketing digital
a través de
pagina web

Posicionamiento
SEMy CEO,
aprovechamiento
de todas las
plataformas
digitales para
espacios
publicitarios

$3.000.000

$6.000.000

INVESTIGACION
Y DESARROLLO

Adquisicion de
maquinaria

Adquisicion de
maquina
magquiladora

$15.000.000

$15.000.000

INVESTIGACION
Y DESARROLLO

Expansion
internacional

Arrendamiento de
un local comercial
en el area urbana
de la ciudad de
Quito

$3.000.000

$36.000.000

TOTAL

$35.971.000

$93.020.000

Fuente. Este estudio
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11.2 Cronograma del plan de accion de mercadeo para Cueros y Artesanias el Mural

Tabla 39.

Cronograma del plan de accion de mercadeo para Cueros y Artesanias el Mural

CRONOGRAMA DE PLAN DE ACCION PARA CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL
AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE | ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE
10 2] 3] 40 1] 2 3 4 1] 2[ 3| 4 1) 2] 3] 4 1] 2[ 3 4 1) 2[ 3] 4 1) 2] 3 4

ACTIVIDADES

Visita y tramites ante los entes correspondientes que
regulan la industria del cuero

Disefiar productos conforme a las tendencias del
mercado y a las temporadas.

Atender las sugerencias del cliente, respecto a la
experiencia con el producto.

Hacer ponderacion de calidad de proveedores
Andlisis de las ventas nacionales e internacionales
Evaluacion de los tiempos en cada proceso y
delimitaciones de &reas

Capacitacion del personal

Cotizaciones para maquinaria

Participacion en ferias, showroomy programacion de
visitas

Establecer negociacion con los clientes

Contactar camara de comercio, Procolombia, ministerio
de industria y comercio

Promocionar y dar a conocer los productos y la
empresa como tal con la participacion en dichos
eventos

Elaboracion de material POP y contenido digital para
compartir por redes sociales y pagina web

Contratacion de disefiador web para esta labor y pago
de dominio web

Aplicar estrategias SEM y SEO

Maximizacion de la produccion en cuanto a términos de
tiempo y dinero

Contactar camara de comercio, Procolombia, ministerio
de industria y comercio

Posicionamiento y mejora en cuanto a costos de
produccion y tiempos

Fuente. Este estudio
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Conclusiones

Conclusiones capitulo 1:

La empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL, debe implementar desde su vision
la parte de exportaciones, y se espera desde este documento que se ha elaborado, ampliar esos
horizontes para que no solo la vision sea encaminada hacia otros mercados, si no que el sector
como tal, empiece a motivarse con esta forma de crear nuevas oportunidades.

A pesar de haber pensado esencialmente en el cliente al momento de hacer estrategias
comerciales, se esta haciendo mas énfasis en que la empresa como tal, genere una marca propia,
de esta manera crear una identidad que ayude en todos los aspectos a sobresalir y a generar un
tipo de cultura tanto en el personal afadido a la empresa como en sus mismos clientes.

La empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL se ha enfocado en realizar
productos que satisfagan las necesidades del consumidor, teniendo en cuenta aspectos como la
moda, la estética y la simetria. De igual manera se piensa en el consumidor de manera que le
genere un ahorro significativo, debido que el material de realizacion de los bolsos de mano en
poliuretano, estan por debajo del precio de los elaborados en cuero, pensando de igual manera en
el medio ambiente.

Se realiz6 un exhaustivo analisis en torno a las oportunidades de la empresa CUEROS Y
ARTESANIAS EL MURAL en funcion de aspectos muy importantes dentro de la misma
industria. El trabajo de inteligencia de mercados permitié recolectar informacién importante la
cual dio lugar a las conjeturas y decisiones tomadas méas adelante para efectos del plan de
exportacion.

El andlisis de la empresa desde su estructura organizacional nos deja en claro la

capacidad que tiene la misma para sobresalir ante dichos requerimientos. De esta manera se
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identificaron aspectos que se relacionan en las diferentes matrices como la MEFE, MEFI y
DOFA de la cual nacen todos los andlisis que se aplicaron, y de igual manera las
MACROESTRATEGIAS que definen cuales son las acciones que se tomaran en cuanto a la
posicion de la empresa frente al mercado.

Conclusiones Capitulo 2:

Ecuador ha sido sin duda una eleccion acertada. Nuestra region fronteriza tiene muchas
caracteristicas semejantes al pais vecino del sur lo cual hace que la facilidad para hacer negocios
y la cercania como uno de los factores mas destacados. El aprovechamiento de esto debe ser
primordial para el crecimiento de la empresa CUEROS Y ARTESANIAS EL MURAL.

La zona fronteriza al pasar el tiempo se ha visto afectada por diversos acontecimientos, se
debe tener en cuenta que en cualquier momento se podria afectar el transito internacional. Sin
embargo, las acciones que mas importancia tienen son las legales y por esa razon es menester
apreciar que las relaciones que manejan estos dos paises a la actualidad son favorables, tanto por
sus tratados como por sus aranceles.

La normatividad en general para el acceso al mercado ecuatoriano esta liberada, las
condiciones de acceso son buenas y la competencia tiene diversificada la sectorizacion.

La penetracion de la marca esté relacionada de manera directa con el tiempo que se haga
presencia en el mercado, el mercado ecuatoriano esta identificado como un mercado
tradicionalista y conservador, sin embargo, su relacion con el mercado chino principalmente ha
hecho que cambie su perspectiva a la hora de hacer negocios y adoptar la entrada de nuevos
productos y nuevos materiales para los mismos.

Si bien la competencia por parte de la industria nacional puede llegar a ser competitiva, la

industria proveniente de otros paises hace que la competencia sea mas exigente a nivel de
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precios. La calidad y los disefios juegan un factor fundamental y diferencial para este tipo de
mercado.

De acuerdo con los productos mencionados en este informe estan en un mercado maduro,
es decir que son productos conocidos por el segmento de mercado de las mujeres, la condicién
primordial para garantizar un buen posicionamiento y una constancia en la venta es la
innovacion, por lo tanto, se debe trabajar bastante en temas de investigacion y disefio.

En cuanto al mercado internacional segun el estudio realizado en este informe se puede
determinar que para el caso de Ecuador se abre una nueva oportunidad de negocio para
incursionar con los bolsos de mano en poliuretano, puesto que las medidas proteccionistas
implantadas para la entrada de este producto han disminuido, ademés, Ecuador siempre ha
presentado una gran demanda de los productos Colombianos, ya que la percepcion que ellos
tienen es de buena calidad y precio econdémico, por tal razén las propuestas de disefio de la
empresa puede generar un gran interés dentro de este mercado.

Conclusiones capitulo 3:

La viabilidad financiera de la empresa puede solventar sin necesidad de invertir mas de lo
permitido la produccion de los bolsos de mano de poliuretano, sin embargo, si la demanda crece,
es importante contar con la ayuda de produccion externa en el proceso de maquila.

A pesar de que las importaciones de Ecuador con respecto a los productos de la partida
4202 hayan disminuido en los ultimos afios, para este afio en curso segun el ministerio de
industria comercio y turismo estima que habra un incremento en las exportaciones hacia este
mercado por parte de Colombia, ya que al ser un pais vecino hay muchas ventajas a nivel

logistico de las cuales se puede sacar el mejor provecho.
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Después de todo Colombia sigue siendo el segundo pais del cual mas importa Ecuador
en este aspecto. Hay que tener en cuenta que los bolsos de mano en poliuretano que desea
exportar la empresa se ofrecen a un precio aceptable para este mercado, esto le permite competir
con los productos similares del sector con un valor agregado que son las propuestas de disefio.

El valor del ejercicio de exportacion concluye con unos valores que nos alientan. La
principal ventaja son los bajos costos de transporte que nos deja como resultado la matriz de
costos logisticos y el tiempo que relativamente es muy poco hablando de un transito
internacional.

Conclusiones Capitulo 4

Este capitulo es sin duda el mas importante ya que se enfatizé en la toma de decisiones.
El andlisis de la empresa, el mercado objetivo y el estudio financiero dieron partida a la
implementacion de unas estrategias y un plan de accion.

En cuanto a las estrategias se determind que iran dirigidas hacia el mejoramiento
continuo de la empresa en vision hacia convertirse en una empresa exportadora y sobre todo que
sea sobresaliente en la produccion. De igual manera mejorar sus indicadores de rendimiento
internos para generar un mayor campo de vision hacia la exportacion.

Haciendo uso de las MACROESTRATEGIAS se determiné cuales seran las estrategias
dirigidas al producto y también implementarlas en el plan de accion. Estas sin duda mejoraran la
estancia de la empresa en el mercado ecuatoriano, y la expansion de esta.

Toda la recopilacion de informacion obtenida en el texto fue plasmada en la
implementacion de estas estrategias. Las graficas, analisis, matrices, observaciones e
investigaciones dan como resultado el sentido de este capitulo que brinda significativos aportes

al complemento de este trabajo.
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Recomendaciones
A través de este plan de exportacion quedan definidas las estrategias logisticas y de
marketing adecuadas para penetrar un mercado, muchas de las estrategias aqui
estipuladas estan proyectas bajo modelos estandar que se pueden aplicar para la incursion
en cualquier pais.
Aunque la empresa esta estructurada como una pyme es importante que se trace una meta
ambiciosa, y por lo tanto plantear una hoja de ruta que permita identificar los distintos
objetivos que debe cumplir para llegar a esa meta, fijadas en un lapso estipulado
dependiendo de su nivel de crecimiento, produccion y oferta.
Se implemento un cronograma de actividades que le permite a la empresa llevar un orden
y que ademas esto permita reducir tiempos y costos al momento de realizar las distintas
acciones para el buen funcionamiento de esta, dentro de estas actividades se debe
considerar los tiempos de almacenaje, distribucion y atencién al cliente, que son
importantes para la organizacion de la empresa y su continuo mejoramiento.
Por medio del proyecto estructurado en cueros y artesanias el Mural se conocieron los
procesos, requisitos, normas, empaques, embalajes y canales de distribucion que se debe
tener en cuenta para poder efectuar la exportacion de un producto hacia el mercado
ecuatoriano, asi pues, se ha procurado establecer la logistica que enmarca desde la
recepcidn de la materia prima dentro de la empresa, hasta el momento del despacho de
los productos terminados con el transportista adecuado. Esta serie de etapas son

aplicables también para gestionar la exportacion hacia otros paises.
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Con respecto a los términos de negociacion se considero el mejor termino segdn lo
sugerido en este documento y teniendo en cuenta la modalidad de transporte, asi mismo
las responsabilidades en las que debe incurrir el vendedor, segln estos aspectos se puede
sacar el mejor provecho a la negociacién, y obtener el mayor beneficio a la exportacion
que se vaya a realizar.

El certificado de calidad es un requisito fundamental y de valor para poder entrar a otros
mercados, en algunos mercados exigen normas de calidad muy estrictas y sin este
requisito no permiten el ingreso del producto al pais, asi de tal manera que imponen una
barrera de entrada (barreras no arancelarias), por lo tanto se recomienda a la empresa
realizar los procesos para certificacion de calidad, en el documento esta explicito la
normativa que debe adoptar para el tratamiento de productos bajo materiales como el
poliuretano asi mismo estan descritas las etapas de ensamble requeridas a la hora de
tramitar dichos certificados.

Si la empresa desea tener un buen posicionamiento en los mercados internacionales y asi
mismo incrementar su oferta exportable, es primordial realizar un diagnostico de la
empresa antes de trazar estrategias de ingreso al mercado, este diagndstico es importante
realizarlo en periodos trimestrales, semestrales o en situaciones que amerite ejecutar
observaciones. Por medio de esto se podra determinar en qué posicion se encuentra la
empresa Y asi definir las condiciones internas y externas a las que se esta enfrentando,
para ello un analisis DOFA como el que esta elaborado en el presente documento ayuda a
identificar la situacién de la empresa y asi analizar los aspectos para mejorar segun las
circunstancias del mercado. Sabemos que el mercado esta siempre cambiando, por lo

tanto, se debe estar preparado para afrontar nuevos retos.
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Con la propuesta de mejoramiento de la empresa en cuanto a efectuar sistemas de control
de produccion y calidad, reduccion de costos y mayor eficiencia, la empresa debera
considerar la posibilidad de contar con talleres propios, para ello se podria estudiar la
opcién de acudir a sistemas de financiacion con entidades que apoyen el emprendimiento
y brinde facilidades de crédito, en el presente documento se ha mencionado algunas
entidades que pueden gestionar sistemas de créditos favorables para las pequefias y
medianas empresas, la recomendacién especial seria utilizar la intervencion de
Bancoldex, solo se debe tener cuidado a la hora de establecer el crédito, cobros y pagos a
realizar, de esta manera la empresa puede tener un apalancamiento con el apoyo de una
entidad bancaria y de emprendimiento.

Un punto clave es apostarle al comercio electrénico, ahora que la empresa contara con
pagina web enfocada en tienda virtual, lo ideal es influir en gran medida sobre este
elemento. Una de las desventajas que presenta las demas empresas marroquineras de la
region es que cuentan con baja participacion y a veces nula en las plataformas web, en
este sentido la empresa cueros y artesanias el Mural debera aprovechar esta oportunidad
para abarcar mas mercado, y generar una mejor promocion, llegando asi a mas segmentos
de mercado. Los ultimos afios han indicado que el comercio electronico ha crecido
considerablemente al punto que le ha ganado terreno al comercio tradicional, en el caso
colombiano para el afio 2017 se realizaron mas de 87 millones de transacciones por este
medio, las cuales representas 51.2 billones de pesos, por tal razdn es relevante que la

empresa de un paso significativo en esta area.
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e Con relacién a la recomendacion anterior hay que tener en cuenta las estrategias de
servicios post venta, con las cuales se pueda brindar confianza y garantias para los

clientes y asi no tener inconvenientes que afecten la imagen de la empresa.
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Anexos
Anexo A. Formato de encuesta

Esta encuesta fue disefiada y realizada por estudiantes de la Facultad de Ciencias
Econdmicas y Administrativas, Departamento de Comercio Internacional y Mercadeo de la
Universidad de Narifio como parte de su trabajo de grado.

El objetivo de esta entrevista es poder obtener una percepcién, desde el punto de vista
empresarial, acerca del mercado de marroquineria en Ecuador, sus perspectivas y proyecciones
en el desarrollo de su actividad econdmica.

Raz6n social

Ciudad

Teniendo en cuenta la afluencia diaria que visita su almacén, ;cual seria el género de las
personas que mas ingresa?

a) Hombres

b) Mujeres

¢Cual de los siguientes tipos de productos se vende mas en su almacén comercial?

a) Billeteras

b) Bolsos

c) Correas

d) Maletines
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¢Usted conoce sobre los diferentes tipos de cueros sintéticos? *
a) Si

b) No

¢Cuél es la una de las principales objeciones que le manifiestan sus clientes a la hora de
comprar un producto? *

a) Precio

b) Calidad

c) Disefio

¢Dentro de su sell in a contado con productos elaborados en material de poliuretano? *
a) Si

b) No

Si su respuesta anterior fue NO, por favor argumentar porque no ha incluido en su

inventario este tipo de productos

¢Qué mejoras se podrian hacer al producto bolsos de mano para que responda aun

mejor a las necesidades y deseos de tus consumidores?




DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 169

¢Qué opinion tiene sobre la manufactura colombiana en productos de marroquineria?

¢ha realizado importaciones provenientes de Colombia?

¢Qué oportunidades de canales de distribucion considera adecuados para mejorar la

rotacion de sus productos?

¢Qué opinidn tiene usted sobre la comercializacion de productos elaborados en cuero

animal vs sintéticos?
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Anexo B. Documentos soporte, clientes
POSIBLES CLIENTES INTERNACIONALES (ECUADOR)
DATOS DE CONTACTO INFORMACION
EMPRESA O EJECUTIVO CIUDAD FAX/ #DE VOLUMEN DE | ACTIVIDAD
PERSONA TELEFONO
CORREO |EMPLEADOS| NEGOCIOS
o Javier Rodriguez Almacenes de
Inmobiliaria Grupo Herrera (General Quito 1593 1593 25 articulos de
Viertina SA 22226142 | 22226933 ) o
Manager) piel y equipaje
. Guillermo Vela i
Ciara- Vela +593 Articulos de
. Serrano (General Ambato 20 -
Serrano, Guillermo 3824879 cuero, ncop
Manager)
DIPIUR Guavaquil +593 Articulos de
ha 22261767 cuero, ncop
Ordonez Fajardo,
Fernando -
Ordoviv Fernando Ordonez +593 Bolsas y bolsos
. Cuenca 8 - )
Importadora Y Fajardo 7814215 para mujeres
Distribuidora De
Calzado Y Carteras
Yung Yun (General ) +593 .
Moyky Export S.A G | 220 - E
ovky EXpor Manager) uavaault 12393361 quipaje
Objetos d
. Marco Samaniego . +593 +593 Jetos de
CoivesaS.A. . Quito 200 3312963 USD | cuero de uso
Sanchez (President) 22599185 | 22597648
personal, ncop
Tejidos Y Bordados
. . Gustavo Hernan P. . Prendasy
Ruiz Espinoza E . Antonio +593 +593
o Ruiz Zumarraga 33 - complementos
Hijos Cia Ltda - Ante 62908202 | 62907539
. (General Manager) , ncop
Tejidos Rossy
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Anexo C. Documentos soporte, Demografia
LY , -
PROYECCIONES REFERENCIALES DE POBLACION CANTONALSEGUN ANOS EN GRUPOS DE EDADES
PERI0DO 2010- 2000
Fuente: Censo de Pobacidn  Vivienda 2010

» ) GRUPOS DE

Codigo Canton 06 nm oW N | N8| N4 | WS [ W6 | AT | NG | N | W0
1t Quio <l afio gog o aus oy any o o%y) gk 4% 4By 4% 80 84
1t QuIo L4 16004 18679 18701 1434 19742 18764 188207 188657 1731 108 1047
1t QuIo 5.9 | IB0% 2560 28064 02 22003 1B BA0G  DBAAT)  BATM DA% 13T
1t Quio 0-0 | 2059 2408 2655 2001 MG 244 TG 2930 BLNT 33BY 1448
1t QuIo B-19 | 0680|006 203 A& 2038 206 L0 246N WY %6 1341
1t QuIo 04| W33 NLT 2B%Y 2680 MSenm 25N I5RY 280 206 BN 23558
1t QuIo B-9 | 43 74 098 205K 162 2% 07T BN 26| w7 B0
mt QurTo -3 | 1100 1048 Couel 200 B 63N AOMY  NLTe 243 70T 2974
1t QuiTo B-30 | A6 16964 UMeSl UMM 14409 18895 B0 1917 N0 0B 002
1t QU 0-4 | 8% W9 LI Ll 1GLIB 16551  TO&Y B8N 180712 185468 150006
1t QU 6.0 | 16803 1054 BAN3 181 1A%l 53 190 134% L8 o 1672
1t Quio -4 | 10655 1104 TS0 189 1T Me0N  L0MT B3N 30l 109 144705
1t QuIo %-5 O 60 BN 99 10061 10560 109628 13 LG LG 1467
1t QuIo 00-o4 ool 6503 T el SB[ HIUG %8 et MMl B 1005
1t QuIo 65-69 NG o264 %00 IS 60200 %8 6| Bl L% 2 T8eeS
1t QuIo 0-14 %%l BOY e A%y 8K L0 9% 0Ny 558 MEY L%
1t QuIo 1518 B U2 B0 By 0284 3 NN My BEY ey BN
1t QUi OyMas | D& B3 B BAOp BT BB VW R0 N0y dad agn
m o TOAL | 2319670 235973 2412401 2458900 D053 25507) 2597989 LGMMS| 2690150 2737 L76LMAL
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Anexo D. Documentos soporte, linea de producto bolsos de mano

Baolza Amela Hoko Anastacia Vine Balza Bxbu doiso estells

$ 89,900 554555 5 65,000 S 44,5900 S 69,900

Balzo Jaqui Hoo lee Balzo Lina Boiso Lalus

5 100,000 574,900 $ 74,500 5 79,900

20 Nkl Ho¥o Holy Vinc Balso homa Hoiso lul

$ 49,900 S5-555 5 85,000 $119,500 $ 74,900



DISENO DE UN PLAN EXPORTADOR DE BOLSOS 173

Anexo E. Documentos soporte, datos comerciales

Select vour indicators »

Ecuador's imports from Colombia Colombia's exports to world Ecuador's imports from world
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Anexo F. Documentos soporte, implementacion Pagina web
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