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RESUMEN

El presente trabajo investigativo titulado “Analisis de la internacionalizacion de las Mipymes y
la comercializacion de los productos de la microempresa Sébanas Vanessa de Tulcéan.” tiene
como finalidad determinar las oportunidades que existen en mercados extranjeros para los
productos de la microempresa, por consiguiente se efectud diferentes estudios, tales como: el
analisis de los mercados de Estados Unidos, Colombia y Canada considerados alternativas para
la exportacion de los productos de la microempresa, mediante la matriz POAM se identifico
que Colombia reune las condiciones adecuadas para la exportacion, debido a que los aspectos
socioecondmicos, politicos, tecnoldgicos, legales y geograficos de este pais fortalecen y
generan buenas oportunidades de negocios. La Microempresa Sabanas Vanessa a nivel local
es reconocida por entregar al mercado productos de alta calidad a precios acorde a la realidad
economica del pais, ademas se establecio que existe la capacidad productiva para poder cubrir
la demanda de la ciudad de Bogota y cuenta con la mayor parte de recursos para invertir y llevar
a cabo las negociaciones internacionales. Se efectud el plan logistico con la finalidad de
establecer el proceso adecuado para el transporte de la mercaderia en todas sus etapas como
embarque, desembarque, almacenamiento, transporte interno, transporte externo, esto permitira
reducir los costos en el rubro exportacidn que de alguna manera interviene en la rentabilidad de
la microempresa y su desenvolvimiento operacional en el mercado extranjero. Con el estudio
financiero se plante0 las inversiones necesarias para dar iniciar la gestion comercial a nivel
internacional cuya inversion inicial asciende a 48.299 ddlares, al estructurar los ingresos y
gastos mediante la elaboracion del estado de resultados se determind que el proyecto generara
utilidad durante la vida productiva comercial. Aplicando los evaluadores financieros que toman
en cuenta el valor del dinero a tiempo presente se establecid que el proyecto es factible, ya que
genera un VAN de 40.995 doélares y un TIR de 32,78%, por tanto, es recomendable ejecutar el
proyecto tomando en cuenta los escenarios analizados.

Palabras claves: Mipymes, internacionalizacion, comercializacion, microempresa
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ABSTRACT
The present research work entitled "Analysis of the internationalization of SMBs and the
commercialization of the products of the micro-enterprise Sabanas Vanessa of Tulcan.” It is
held with the purpose of determining the opportunities that exist in foreign markets for the
products of the microenterprise. Therefore, different studies were carried out, such as: the
analysis of the markets of the United States, Colombia and Canada considered alternatives to
export the products of the microenterprise. Through the POAM matrix it was identified that
Colombia meets the appropriate conditions to export, because the socioeconomic, political,
technological, legal and geographical aspects of this country strengthen and generate good
business opportunities. The Sabanas Vanessa Microenterprise at the local level is recognized
for delivering high quality products to the market at prices according to the economic reality of
the country, it was also established that there is the productive capacity to be able to meet the
demand of the Bogota city and has the largest part of resources to invest and carry out
international negotiations. The logistics plan was carried out in order to establish the appropriate
process for the transport of the merchandise in all its stages such as shipment, disembarkation,
storage, internal transport, external transport. This will reduce cost in the item exportation that
somehow intervenes in the profitability of the microenterprise and its operational development
in the foreign market. With the financial study, the necessary investments were raised to start
commercial management at an international level, whose initial investment amounts to $
48,299, by structuring the income and expenses through the preparation of the income
statement, it was determined that the project will generate profit during the productive life
commercial. Applying the financial evaluators that take into account the value of money at
present time, it was established that the project is feasible, since it generates a NPV of 40,995
dollars and an IRR of 32.78%, therefore, it is advisable to execute the project taking into account

the analyzed scenarios.

Keywords: SMBS, internationalization, commercialization, microenterprise

16



INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como finalidad determinar las oportunidades que existe
en mercados internacionales para los productos de la Microempresa Sabanas Vanessa,
aprovechando los acuerdos que son comerciales que mantiene el Ecuador con el resto de los
paises, los cuales fomentan las exportaciones e importaciones El trabajo se encuentra plasmado

en cinco capitulos.

El capitulo I tiene que ver con “El Problema”, donde se hace referencia al problema de
investigacion que atraviesa la Microempresa Sabanas Vanessa, con un enfoque holistico que
permite relacionar las causas que provocan el problema y las consecuencias, ademas se justifica
la importancia de efectuar el estudio para dar solucion a la problematica, también se planeta los

objetivos que permiten direccionar el estudio.

En el capitulo Il se encuentra la “Fundamentacion Teorica”, que contiene los
antecedentes de la investigacion y el marco teorico. En esta parte se recopila toda la informacion
tedrica relacionado al tema que permite contrastar con estudios efectuados anteriormente para
poder entender el desarrollo e identificar aportes que fortalezcan el proyecto planteado, ademas

se contextualizo los términos que se utilizaron en la investigacion.

El capitulo III hace referencia a la “Metodologia”, en esta parte se encuentra detallado
el proceso investigativo ha utilizase para poder alcanzar los objetivos planteados, ademas se
establecio las variables con sus respectivos indicadores y las fuentes de informacion para poder

efectuar el analisis del entorno del proyecto.
En el capitulo 1V se encuentra “Resultados y la Discusion” del estudio, el cual esta
conformado por el analisis POAM, el resultado de las encuestas a la poblacion de Bogota, las

entrevistas y todo el analisis del entorno externo e interno del proyecto.

Finalmente, en el Ultimo capitulo V corresponde a las “Conclusiones vy

Recomendaciones” que estan relacionadas a cada uno de los capitulos efectuados en proyecto.
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I. PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las Mipymes en el Ecuador representan un sector muy importante para el desarrollo del
pais, debido a que dinamizan la economia a través de la generacion de empleo, pero con el
aparecimiento de eventos inesperados corren el riesgo de desaparecer, por consiguiente deben
adaptarse a través de la aplicacion de estrategias comerciales y econémicas a las nuevas
condiciones del mercado provocadas por la pandemia del COVID-19 usando sus fortalezas y
debilidades a favor, ofertando mercancias acorde a los gustos, preferencias, ademas tomando
en cuenta la situacion actual del consumidor. Las Mipymes son micro, pequefias y medianas
empresas que existen en Tulcan, que se han visto afectadas por la falta de innovacion, tecnologia
y ausencia de maquinaria de alta calidad, que impide a la microempresa ofrecer un producto
nuevo Yy atractivo para el mercado, debido a falta de capacitacién de los propietarios de los

negocios.

Cdrdova, (2016), afirma: “Se conoce como microempresa a aquella empresa de tamafio
pequerio, que casi siempre es el resultado del esfuerzo de un proyecto de emprendedores, que

incluso seran los encargados de administrar y gestionar a la misma” (p.76).

Las microempresas locales carecen de tecnologia para realizar un mejor producto y
lanzarlo al mercado Internacional; por lo que, su inmersion en un nuevo modelo econémico
podria posicionarlas dentro del nicho mercantil, coexistiendo con facilidad con las grandes
empresas ya sea como proveedores de materia prima o productores a baja escala aportando a la

economia local.

En el canton Tulcén, la falta de vision empresarial de las Mipymes a los procesos de
globalizacion ha ocasionado que muchos emprendimientos no sean sustentables e inclusive les
ha dificultado comercializar a nivel local como también a mercados extranjeros, impidiendo
que se desarrolle la economia del sector. Los objetivos no estan claramente definidos y el mal

manejo de los inventarios y la falta de control de calidad empeoran el panorama.
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En este mundo globalizado donde la competitividad cada vez es mas fuerte, las
microempresas deben estar predispuestas a los cambios comerciales, financieros y sociales
poder subsistir, debido a que estan en constante desventaja; ya que no cuentan con los mismos
recursos econémicos que las grandes corporaciones, ni contratos benéficos con proveedores

importantes dentro del mercado de produccion.

Las Mipymes proliferan en el mercado local pero su rentabilidad es muy baja; ya que,
no han entrado en el proceso de internalizacion comercial, lo cual produce recesion econémica
y dificulta competir con productos extranjeros de bajo costo y adaptacion a las exigencias de

los consumidores.

Para Garcia (2018):
El comercio exterior hace referencia al intercambio comercial entre dos 0 mas paises con
econdmias diferentes, con un origen remoto. Uno de los problemas que enfrentan las
Mipymes es el mal trato al cliente debido a que si las microempresas tienen una mala
organizacion lleva una mala atencion al cliente, no considerando las necesidades que tiene

y las quejas en el disefio del producto o del servicio. (p.5)

Las Mipymes de la ciudad de Tulcan independientemente de sus caracteristicas estan
obligadas a implementar nuevas tendencias administrativas, productivas y comerciales, para
poder crear productos competitivos de calidad y disefios Gnicos que permitan satisfacer nuevos

nichos de mercados locales e internacionales.

En la actualidad los procesos de internacionalizacion hacen parte fundamental del
desarrollo de las economias, siendo esta una de las claves que tienen las Mipymes para

aprovechar las oportunidades y enfrentar las amenazas.

La Mipymes Sabanas Vanessa dedica a la produccion de sabanas térmicas, para poder
internacionalizar y comercializar, necesita elaborar productos competitivos donde la calidad,
disefios y precios sean los aspectos que identifiquen a la organizacion, dentro del ambito local
a través del tiempo la microempresa se ha posicionado con sus productos obteniendo un
prestigio en la ciudad de Tulcan, esto le ayudaria a tener una buena adaptacion en el mercado

internacional.
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1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA

La limitada internacionalizacion de los productos de las Mipymes genera decrecimiento

economico de la ciudad de Tulcan.

1.3. JUSTIFICACION

La elaboracion de productos de calidad es parte fundamental para el proceso econémico
que ha venido transformando el mundo, es por ello que las Mipymes deben comprender el
complejo desenvolvimiento de relaciones internacionales de tipo econdmico, comercial,
politico y social. Esto ha conllevado a que el mercado se vuelva cada vez mas competitivo y las
microempresas tengan que luchar por conseguir y conservar la mayor cantidad de consumidores

para sus productos.

El presente trabajo de investigacion tiene como finalidad hacer un analisis de la
internacionalizacion de la Mipymes y la comercializacion de la microempresa Sabanas Vanessa
de Tulcéan, el cual permita obtener informacion sobre el proceso de fabricar los productos para

la comercializacion internacional.

Para poder internacionalizar a las Mipymes primeramente es muy importante el cambio
de mentalidad de los empresarios ante las nuevas condiciones operativas y comerciales que
surgieron con el aparecimiento de la pandemia del COVID 19, la utilizacion de estrategias
comerciales innovadores permitirdn aprovechar los aspectos positivos que tiene la
microempresa hacia la busqueda de nuevos horizontes comerciales internacionales, donde los
desafios son mas fuertes y la Unica manera de permanecer en el mercado es satisfacer las
necesidades mediante productos de buena calidad que se ajusten a la realidad econdmica de la
poblacion.

Con la internacionalizacion comercial se puede tener una mejor economia para la
Mipymes, es decir los nuevos mercados permitiran el crecimiento de la empresa en todos los

ambitos favoreciendo principalmente a los duefios y trabajadores.

Para el caso de la Mipymes Sabanas Vanessa de la ciudad de Tulcan, con el ingreso a

mercados extranjeros se generara mas empleo, debido a que necesitan personal para poder
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fabricar y cumplir con los pedidos de los productos, asi como también rentabilidad para los

propietarios.

Los beneficiarios directos del estudio son los duefios y empleados de las microempresas
del sector textil de Tulcan principalmente de Sabanas Vanessa, debido a que mejoraran sus
ingresos por la cobertura operacional y comercial de las empresas. Como beneficiarios
indirectos se encuentran los consumidores de los productos de las empresas de esta categoria,
asi como también la poblacion en general porque de alguna manera los efectos comerciales

internacionales generados provocaran dinamismo econémico en la ciudad.

El tema es muy importante porque abarca a todo lo que se refiere en cuanto al
crecimiento de cualquier microempresa y como se realiza sus actividades econdémicas de la
comercializacion, cabe destacar que las Mipymes tienen un espiritu emprendedor es por esto
gue con esta investigacion se desea abrir nuevos pensamientos a sus duefios y a darles nuevas
opciones empresariales para que no solo se queden en una idea o en algo que fracaso y se
suspendan sus actividades econdmicas, sino que salgan a comercializar e internacionalizar sus

productos con la finalidad de no desaparecer del mercado y del mundo empresarial.

Tomando en consideracion los acontecimientos de la actualidad la microempresa
Sébanas Vanessa deberd adoptar un pensamiento estratégico comercial grande para poder
internacionalizarse en el mercado, y ser reconocida en el extranjero, es por esto que la
investigacion busca identificar de forma técnica el plan adecuado para internacionalizar y
comercializar los productos y dejar la zona de confort de la mayoria de los empresarios de la

localidad.
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1.4. OBJETIVOS Y PREGUNTAS DE INVESTIGACION

1.4.1. Objetivo General

Analizar la internacionalizacion de las Mipymes como alternativa de comercializacion

de los productos de la microempresa Sabanas Vanessa de Tulcan.

1.4.2. Objetivos Especificos

v' Fundamentar bibliografica y documentalmente la internacionalizacion de las

Mipymes y la comercializacion.

v' Diagnosticar la situacion actual del sector textil y de la microempresa Sabanas

Vanessa de ciudad Tulcan para la internacionalizacion de sus productos.

v' Elaborar un plan para la comercializacion e internacionalizacion de los productos

de la microempresa Sabanas Vanessa.

1.4.3. Preguntas de Investigacion

¢Qué es la internacionalizacion?

¢Qué es una Mipymes?

¢Cudl es la situacion actual de las microempresas del sector textil de la ciudad de Tulcan?
¢Coémo influye la adaptacion de la Mipymes Sabanas Vanessa a los procesos de
internacionalizacion?

¢Cdémo implementar un plan adecuado para la comercializacion e internacionalizacién de los

productos de Sabanas Vanessa?
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1. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

En el presente trabajo de estudio denominado “Analisis de la internacionalizacion de las
Mipymes y la comercializacién de los productos de la microempresa Sabanas Vanessa de
Tulcan” se ha tomado en cuenta articulos cientificos, trabajos de grado y proyectos relacionados

con el tema a fin de enriquecer la investigacion.

Como antecedentes se determinaron las siguientes investigaciones:

Antecedente No. 1

Tema: Innovacion en las Mipymes manufactureras de Ecuador y Argentina

En Latinoamérica, el impulso a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES)
es uno de los principales objetivos de las naciones. En estas condiciones, muchos estudios
sobre las pequefias empresas se han realizado en los paises de la region y se ha generado
una considerable atencion a los aspectos que las caracterizan, con un especial interés en
la innovacién como un factor clave para la mejora de su competitividad. (Astudillo &
Briozzo, 2015, p. 119)

Fuente: Scielo
Tipo: Articulo cientifico.

Autor: Silvana Astudillo y Anahi Briozzo

Conclusion: La internacionalizacion es el resultado de estrategias donde se consideran
recursos y capacidades que tiene la empresa como las oportunidades y las amenazas que tiene

el entorno.

En que aporta a la investigacion: En identificar cuéles son las estrategias de la

microempresa Sabanas Vanessa para el desenvolvimiento comercial internacional.
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Antecedente No. 2

Tema: Estrategias para la internacionalizacion de las pymes ecuatorianas.

Si es posible que la internacionalizacién de las pequefias y medianas empresas se den de
manera exitosa, lo mas importante es elaborar una buena estrategia para asi no caer en
fracaso, elaborar un estudio de mercado realista, estudiar todos los aspectos necesarios y
culturales acerca del pais donde se desea internacionalizar la pyme, tomar en cuenta hasta
el mas minimo factor que ayude a que avance y no se vuelva estatica siendo evolutiva y
constante, creando nuevos productos que capten la atencién del consumidor. (Merizalde,
2018, p. 13)

Fuente: Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana
Tipo: Articulo cientifico.

Autora: Marlene Merizalde

Conclusion: la internacionalizacion es sumamente importante para cualquier micro
empresa para que sus productos puedan salir al mercado y de esta manera ser mas reconocidos

internacionalmente.

En que aporta la investigacion: Al internacionalizar los productos que ofrece la
Mipymes Sabanas Vanessa se puede generar mas ingresos y por ende dinamizar la economia
del sector, ademas conocer cuales son las estrategias que permitan que la microempresa pueda

surgir a un mundo globalizado.

Antecedente No. 3

Tema: Caracterizacion del proceso de internacionalizacion de las

Pymes ecuatorianas

Comercializar los bienes y/o servicios que son generados en territorio ecuatoriano, lo cual
se convierte en un indicador de que en el medio de la internacionalizacion de las PyME
del Ecuador, a pesar de que algunas ya han experimentado el relacionamiento con

compradores internacionales, todavia hay un camino por recorrer, en donde la articulacion
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basada en el dialogo y accién publica - publica, privada - privada y pablica - privada se
convierta en el soporte sobre el cual se levante una estrategia nacional dirigida al
potenciamiento de la capacidad exportadora de la empresa ecuatoriana. (Arguello, 2017,
p. 33)

Fuente: Revista FIR, FAEDPYME International Review
Tipo: Articulo cientifico.

Autores: Andrés Jorge Arguello Salazar

Conclusion: la cooperacidn e innovacidn exterior es una herramienta importante que se
utiliza para desarrollar procesos hacia el bienestar comun. Debido a que vincula a dos 0 a mas

empresas en un mundo globalizado.

En que aporta a la investigacion: La microempresa debe estar al dia en todo lo que se
refiera a la globalizacion debido a que los procesos de internacionalizacion ayudan a crecer

econdémicamente de esta manera podra tener una mejor acogida en el mercado.

Antecedente No. 4

Tema: Estrategias de comercializacion.

Adoptar una cultura “estratégica” en comercializacion significa analizar los negocios
desde lo econdémico y lo financiero, pero también desde lo simbdlico y lo competitivo. La
comercializacion si o si es estratégica, porque el productor debe enfrentar competidores
sin saber muchas veces sus objetivos y planes, operar en un mercado que no conoce, y
tratar de entender qué quieren los clientes hoy y qué querran en el futuro. Tiene que
combinar ideas, observacion, analisis y sentido comun y ser capaz de entender la légica

del deseo, que suele ser irracional. (Burin, 2017, p. 11)
Fuente: Manual de facilitadores de procesos de innovacién comercial

Tipo: Articulo cientifico.

Autor: David Burin
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Conclusion: La comercializaciéon es una estrategia debido a que el productor debe
enfrentarse a competidores sin saber muchas veces sus objetivos y planes, conocer el mercado

para saber cuales son los gustos y las preferencias que tiene la poblacion.

En que aporta a la investigacion: realizar un estudio de mercado para saber cuales

necesidades adquieren productos de la microempresa Sadbanas Vanessa.

Antecedente No. 5

Tema: Comercializacion y estrategias de ventas
“La importancia de la comercializacion radica en la posibilidad de disminuir los costos
(terreno, mano de obra, impuestos, distribucion, materia prima y provisiones) o incrementar la

ventaja frente al cliente” (Zarate, 2016, p. 12).

Fuente: Desarrollo econémico
Tipo: Articulo cientifico
Autor: Carlos Zarate.

Conclusion: los mercados son importantes se debe saber cual es su necesidad y su
demanda, para poder vender el producto, satisfaciendo las necesidades de nichos de mercados
internacionales.

En que aporta a la investigacion: La comercializacidon es sumamente importante en la
microempresa Sabanas Vanessa debido a que el trato al cliente es trascendental para el
intercambio de bienes y servicios, se debe conocer el mercado al cual va dirigido los productos.
Antecedente No. 6
Tema: Qué es la comercializacion.

La comercializacion es el conjunto de actividades desarrolladas para facilitar la venta y/o

conseguir que el producto llegue finalmente al consumidor. Siendo el intercambio

comercial, la actividad de comprar y vender mercancias entre dos contrayentes, este acto
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es fundamental en el comercio y tiene un impacto en el mercado de bienes, servicios y la
propiedad intelectual (Fiallos, 2018, p. 23).

Fuente: Revista América Econdmica
Tipo: Articulo cientifico.
Autor: Artur Fiallos.

Conclusion: La comercializacion de productos son actividades que hacen que los
productos de una u otra manera lleguen al consumidor final con las mejores expectativas que

este requiera.

En que aporta a la investigacion: La comercializacion es importante para que los
productos que se comercializan en la microempresa S&banas Vanessa puedan generar

ganancias, es por esto que se debe comprar transportar y vender.

Antecedente No. 7

Tema: Internacionalizacion de la pyme analisis de recursos y capacidades internas mediante
I6gica difusa.

“La internacionalizacion debe considerar el fortalecimiento del entorno empresarial
para abordar un proceso de globalizacion gradual y exigente, tomando el tema de la exportacién

como el primer paso para posicionarse en el escenario mundial” (Restrepo, 2015, p. 2).

Fuente: sciencediret
Tipo: Articulo cientifico.

Autor: Jorge Anibal Restrepo.

Conclusion: La internacionalizacion es el fortalecimiento de una empresa desde la mas

pequefia a la mas grande.

En que aporta a la investigacion:
La internacionalizacion debe estar presente en esta investigacion debido a que la
microempresa Sabanas Vanessa debe hacer que los productos sean reconocidos en otros

lugares, para poder abordar a un proceso de globalizacion y generar mas ingresos.
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Antecedente No. 8

Tema: ¢Como internacionalizar una empresa?

“La importancia que tiene para las empresas el proceso de internacionalizacion y como
este se convierte en una oportunidad de entrar en nuevos mercados y potencializar tanto a

aquellas entidades que deciden hacerlo como a las economias nacionales” (Salazar, 2017, p.4).

Tipo: Tesis, Universidad Cooperativa de Colombia

Autor: Juliana Salazar

Conclusién: Es importante la internacionalizacion en la empresa por qué todo cambia
constantemente y todos los productos se hacen cada vez mas competitivos, debido a que cada
vez se busca nuevos mercados de esta manera las empresas se hacen conocidas y generan mayor
rentabilidad.

En que aporta a la investigacion: Es muy beneficioso conocer sobre el proceso de
internacionalizacion, debido a que se da en todo el mundo por esta razon que la microempresa
debe buscar nuevos mercados para internacionalizarse de esta manera ser cada vez mas

competitivos.

Antecedente No. 9

Tema: Estrategias de internacionalizacion de la empresa.
Cortes (2015) afirma:

La globalizacion que caracteriza a muchos aspectos de la economia actual, asi como el
creciente grado de internacionalizacion de las empresas puede hacer pensar que los
factores vinculados a la nacion estan perdiendo relevancia. Sin embargo, nos encontramos
con empresas lideres a nivel internacional en muchos sectores que tienden a concentrarse

geograficamente en paises determinados o en regiones concretas dentro de los mismos.
(p.22)
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Tipo: Tesis Universidad de Alicante

Autor: Enrique Claver Cortés.

Conclusion: La globalizacion es sumamente importante al momento de la
internacionalizacion porque abre nuevas fronteras a mercados internacionales en el mundo

actual en el que vivimos.

En que aporta a la investigacion: las estrategias de la globalizacién en la
microempresa Sabanas Vanessa son ineficientes, por tal motivo se deberd implementar
estrategias adecuadas a las condiciones actuales para que puede acceder a mercados mas
grandes, es decir por todo el mundo; por la economia actual, y tomando en cuenta el creciente
grado de la internacionalizacién, en muchos sectores se encuentran empresas lideres que estan

en todo el mundo esto es gracias a que estan enfocadas a un mundo cambiante.

Antecedente No. 10

Tema: La internacionalizacion
En el mundo globalizado en el que nos encontramos, la internacionalizacion ya no es una
simple eleccion que puedan hacer las empresas, se ha convertido en una necesidad. Es
posible que una empresa no quiera entrar en un mercado exterior, sin embargo, el
surgimiento de una empresa de fuera qué realice el mismo producto hara que la empresa
vea en los mercados exteriores la oportunidad de no quedarse estancada. La
internacionalizacion implica una serie de beneficios, riesgos y dificultades. Es necesaria
la utilizacion de las ventajas competitivas de otros paises como las diferencias de los
costes unitarios o la disponibilidad de determinados recursos. Ademas, las empresas
buscan la deslocalizacion de su produccion, para situarla en lugares donde los costes son

mas bajos y asi poder tener economias de escala (Castan, 2016, p.41)

Tipo: Tesis Universidad de Barcelona

Autor: José Maria Castan Farrero.

Conclusion: La mercaderia va de un lugar a otro ayudando a que el producto sea

reconocido en el mercado.
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En que aporta a la investigacion: La internacionalizacién en la microempresa Sabanas
Vanessa es una necesidad para que sus productos se vendan en el mercado extranjero, es por
ello que se debe cambiar la manera de pensar y adquirir nuevas costumbres que ayude a cambiar

de pensamiento y abrir nuevos mercados.

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1. CONSTITUCION DEL ECUADOR.

Segun Constitucion de la Republica del Ecuador (2008) afirma que:

En el Art. 284 numeral 2 habla que se debe Incentivar la produccién nacional, la
productividad y competitividad sistémica, la acumulacion del conocimiento cientifico y
tecnologico, la insercion estratégica en la economia mundial y las actividades productivas
complementarias en la integracion regional, en el numeral 8 del mismo articulo habla que se
debe propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en el mercado
transparente y eficiente. En el Art. 304 numeral 5, habla de impulsar el desarrollo de las
economias de escala y del comercio justo. En el Art. 306 El Estado promovera las
exportaciones ambientalmente responsables, con preferencia de aquellas que generen mayor
empleo y valor agregado, y en particular las exportaciones de los pequefios y medianos

productores y del sector artesanal.

El Estado propiciard las importaciones necesarias para los objetivos del desarrollo y
desincentivara aquellas que afecten negativamente a la produccion nacional, a la poblacién y a

la naturaleza.

Segun (Cddigo Organico de la Produccion e Inversiones ) afirma que:

En el Art.4 numeral ¢ habla de fomentar la produccion nacional, comercio y consumo
sustentable de bienes y servicios, con responsabilidad social y ambiental, asi como su
comercializacién y uso de tecnologias ambientalmente limpias y de energias alternativas y en
el literal i dice que se debe impulsar el desarrollo productivo en zonas de menor desarrollo

economico literal p del mismo articulo, habla de facilitar las operaciones de comercio exterior.
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El Art.93 manifiesta que el Estado fomentard la produccion orientada a las exportaciones y las
promoverd mediante los siguientes mecanismos de orden general y de aplicacion directa, sin
perjuicio de los contemplados en otras normas legales o programas del Gobierno. Art. 104
dentro del literal a dice que la facilitacion al Comercio Exterior. Los procesos aduaneros seran
rapidos, simplificados, expeditos y electrénicos, procurando el aseguramiento de la cadena

logistica a fin de incentivar la productividad y la competitividad nacional.

Comercio internacional

“El comercio internacional es aquella actividad econémica que se refiere al intercambio

de bienes y servicios entre todos los paises del mundo” (Gonzalez, 2016, p.34).

Teorias del comercio internacional.

Para Minguez (2015) las tedricas del comercio internacional son:

llustracionl
Teorias del comercio internacional

Teorias del
comercio
internacional.

La ventaja La ventaja Teoria del ciclo \Ventaja
absoluta. comparativa. del producto. competitiva

Fuente: Bibliografica
Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

La ventaja absoluta.
Esta teoria fue ideada por Adam Smith que nos dice que un pais es capaz de poder

exportar un bien en funcién de la productividad.
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La ventaja comparativa

Un pais obtendra ventajas en el comercio internacional, a pesar de que los costes de la

produccion sean mas elevados para otros tipos de productos que estan fabricado debido a que

este pais podréa especificarse en la produccion en la que comparativamente sea mas eficiente.

Teoria del ciclo del producto.

Minguez (2015) afirma:

La teoria sugiere que en las fases tempranas del ciclo de vida del producto la produccién
se lleva a cabo en el mismo lugar donde fue inventado y se exporta a paises similares en
nivel de desarrollo y preferencias de la demanda. En una segunda etapa aparecen copias
del producto que se producen en otros paises y se introducen en el pais de origen.1 En la
tercera etapa, llamada de madurez, el mercado deja de crecer y sélo se mantienen las
empresas que logran producir con menores costes. En la cuarta etapa, sélo los paises con

menor nivel de desarrollo producen y comercializan el producto en su propio territorio.
(p.55)

Ventaja competitiva Michael Porter

Las 5 fuerzas de Porter es un modelo de gestion empresarial

Poder de negociacion de clientes: si dentro del mercado se cuenta con pocos clientes se
puede correr el riesgo de que tengan una organizacion respecto a los precios.

Rivalidad entre empresas: Es el resultado de la rivalidad de competencia entre una o
mas empresas.

Amenaza de los nuevos competidores: Los productos nuevos tienen barreras de entrada
al introducirse al mercado.

Poder de negociacién de proveedores: Amenaza con la que cuentan los proveedores en

el poder de negociacion.
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Fundamentacién conceptual.

Anélisis de la internacionalizacion de las Mipymes y la comercializacion de la microempresa

Sabanas Vanessa de Tulcan.

llustracion 2
Andalisis de la internacionalizacion

“Analisis de la internacionalizacion de las Mipymes y la
comercializacion de la microempresa Sdbanas Vanessa de Tulcan.”

]

Internacionalizacion Comercializacién
|
Internaliza . " Negoci i
cion de las Mipymes Exportacion interﬁggﬁ;ﬁ;es Intercam_b:o _l\t/Iarket_ingI ﬁEZtr?gile?o
Mlpymes comercia Internacional internacional.

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

2.2.1 INTERNACIONALIZACION

Segun Fanjul,( 2017) La internacionalizacién de la empresa puede definirse:

“Es muy importante en la empresa debido a que en la actualidad engloba todo lo que se
refiere a la economia, desde hacer intercambios comerciales hasta conocer nuevas culturas y la

diversidad de los gustos que tienen las personas”. (pag.1)

2.2.2 INTERNACIONALIZACION DE LAS MIPYMES

La internacionalizacion es la libertad que tiene el dinero, el negocio y el comercio al
rededor del mundo, también se afiaden las comunicaciones y en Ultima instancia las redes
sociales a esto, realmente, en las demas cuestiones, cada pais tiene sus fronteras sus politicas,
su cultura, sus deficiencias, su economia es por ello que debemos fomentar a la microempresa
sabanas Vanessa que cambien la manera de ver la vida es decir que nos desarrollemos no solo
como microempresa para de esta manera poder generar mas economia y hacer conocer los

productos que realmente son buenos.
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2.2.3 Mipymes

Mipymes a aquellas micro, pequefias y medianas empresas cuyas caracteristicas estan
definidas por el Codigo Orgéanico de la Produccion, Comercio e Inversiones COPCI, como se
detalla a continuacién: (COPCI, 2015)

v" Microempresa: Es aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores y un

valor de ventas anuales iguales o menores de cien mil.

v' Pequefia empresa: Tiene de 10 a 49 trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos

anuales entre cien mil uno y un millén de dolares.

v" Mediana empresa: Tiene de 50 a 199 trabajadores y un valor de ventas entre un millén

uno y cinco millones de dolares.

Segun Martinez (2017) manifiesta:

Salir a la conquista de los mercados exteriores ya no es solo cuestion de grandes
compafias. Muchas empresas medianas y pequefias se han subido al carro de la
globalizacion como recurso para ganar tamafio, mercados, diversificar riesgos y buscar
nuevos clientes y socios. Para una pyme puede ser un proceso complicado ya que no

cuenta con los recursos de una gran empresa, pero no es imposible (p.21).

2.24 EXPORTACION

Es el régimen aduanero que permite la salida definitiva de mercancias en libre
circulacion, fuera del territorio aduanero ecuatoriano o a una Zona Especial de Desarrollo
Econdmico, con sujecién a las disposiciones establecidas en la normativa legal vigente. (
SENAE)

2.2.5 NEGOCIOS INTERNACIONALES

La competitividad en los negocios es un factor que impulsa y motiva la creatividad de

quien estd dedicado al comercio. Mantener el vinculo social y relacionarlo con la
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demanda de productos, es una cuestiobn que se combina con ciertos conocimientos

culturales que llevan al éxito la globalizacion es una apertura comercial (Lopez, 2015,

pag. 1)

2.2.6 INTERCAMBIO COMERCIAL

Segun (Cervera, 2018) afirma:
Que este planteamiento teodrico todavia resulta valido para explicar ciertas parcelas de la
realidad comercial del mundo actual, sin embargo, en la medida en que el sistema
econdémico internacional estad experimentando un doble e intenso proceso de
regionalizacion econémica y de mundializacion financiera y comercial, que confluyen en
provocar una creciente interdependencia economica real que afecta, en mayor o menor
grado a las economias de todos los paises, se impone, de forma cada vez mas evidente,

introducir el andlisis que aporta la teoria del comercio internacional.(p.3)
2.2.7 COMERCIALIZACION
(Mufioz, 2015, p. 56). Afirma “que la comercializacion es el conjunto de funciones que
se desarrollan desde que el producto sale del establecimiento de un productor hasta que llega al
consumidor”
Las 4 P del marketing.

Para Kotler (2016) el mix de markegtin es: producto, promocion, precio y punto de venta

Con las 4P del marketing internacional se puede llegar a méas personas dandoles a

conocer un producto rentable y de calidad.

2.2.8 MARKETING INTERNACIONAL

Segun Retos directivos, (2016) afirma:
Si exportar es la materializacion del plan de internacionalizacién de una empresa, el

marketing internacional es el punto de enlace entre los dos pasos, es decir, el como se

35



llevara a cabo la entrada, el posicionamiento y la comercializacion de los productos en el
mercado que se ha trazado como objetivo. Para ser mas precisos, este tipo de marketing
se encarga de disefiar estrategias para que un producto elaborado localmente satisfaga las
necesidades de un consumidor que se encuentra en un mercado externo. De ahi su vinculo

directo con las exportaciones y su aporte a la internacionalizacion de la marca. (p.1)

2.3. Variables

2.3.1. Variable independiente: Internacionalizacion de las Mipymes

Proceso mediante las Mipymes desarrollan capacidades para poder realizar negocios

por fuera de mercados que se constituyen en su entorno.

2.3.2. Variable dependiente: Comercializacion.

Proceso desde el cual el producto sale del establecimiento del productor hasta poder
llegar al consumidor.
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I1l. METODOLOGIA

La metodologia que se utiliz6 para esta investigacion esta determinada de la siguiente manera:

3.1. ENFOQUE METODOLOGICO

3.1.1. Enfoque cualitativo.

Segin Hernandez, Fernanadez, & Baptista, (2010). “Es un proceso que recolecta,
analiza y vincula caracteristicas cualitativas en un mismo estudio o una serie de investigaciones

para responder a un planteamiento del problema” (p. 755).

La presente investigacion pretende destacar caracteristicas cualitativas relacionadas a la
internacionalizacion de las Mipymes y la comercializacién de productos de la microempresa
Sabanas Vanessa de la ciudad de Tulcan, para lo cual se utiliza la entrevista dirigida al duefio
de la microempresa objeto de estudio, para recolectar informacion pertinente que permita

analizar y vincular dichos aspectos concernientes.

3.1.2. Enfoque cuantitativo

Segun Hernandez Sampieri (2010) “El enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos
para probar hipétesis, con base a la medicion numérica, y el analisis estadistico para establecer

patrones de comportamiento y probar teorias” (p.221).

El estudio de la investigacion tiene un enfoque cuantitativo debido a que se orienta hacia
los factores que influyen en la toma de decisiones para poder saber mas sobre la
comercializacién y la internacionalizacion de los productos de la Mipymes Sabanas Vanessa,
se realizo la interpretacion de resultados en la elaboracién de tablas y cuadros que permitieron
identificar la oferta y demanda de las sabanas térmicas, se realizd la matriz POAM para
determinar el mercado objetivo, es indispensable la informacidn bibliografica de los mercados

internacionales.
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3.1.2. Tipo de Investigacion

Investigacion bibliografica

La investigacion es de tipo bibliografica, debido a se destacan teorias y conceptos
relacionados a la internacionalizacion y a la comercializacién de productos, mismos que se
investigaron en libros, articulos cientificos, tesis, y paginas web fidedignas, tal como lo indica
Campos (2017), “Una investigacion bibliogréafica o documental es aquella que utiliza textos (u
otro tipo de material intelectual impreso o grabado) como fuentes primarias para obtener sus

datos” (p.17); dicha informacion permitié ampliar los conocimientos sobre la tematica.

Investigacion de campo

Segln Baena (2014) , senala que “Las técnicas especificas de la investigacion de campo,
tienen como finalidad recoger y registrar ordenadamente los datos relativos al tema escogido
como objeto de estudio. La observacion y la interrogacion son las principales técnicas que

usaremos en la investigacion” (p.12).

Para la recoleccion de informacion y su respectivo registro, se utiliza la investigacion
de campo, utilizando técnicas e instrumentos que permitan conocer los gustos y preferencias de
las personas, saber cuéles son las caracteristicas que esperan de un producto al momento de

consumirlo.

Investigacion descriptiva

Segn Campos (2017), manifiesta que “Su objetivo es especificar las propiedades del
objeto o fendmeno que se va a estudiar y dar un panorama lo mas exacto posible de éste. Es

necesario, por lo tanto, seleccionar los rasgos o conceptos” (p.18).

Este tipo de investigacion servird para describir la realidad presente de la
internacionalizacion de las Mipymes de la microempresa Sabanas Vanessa, para poder recoger
datos sobre la base tedrica planteada, a fin de extraer generalizaciones significativas que
contribuyen a la investigacion de la internacionalizacion y la comercializacion, obteniendo de

esta manera la informacidn necesaria para el desarrollo de la investigacion.
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3.2. HIPOTESIS O IDEA A DEFENDER

El analisis de la internacionalizacién de las Mipymes incide en la comercializacién de

la microempresa sabanas Vanessa de Tulcan.
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3.3. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1
Operacionalizacion de variables
Variable ) ., . L.
. . Dimension Indicadores Tecnica Instrumento Informante
independiente
Factores Ficha
politico-legal Fichaje bibliografica Bibliografia
Barreras :
Participacion arancelariayno  Fichaje F_|ch_a - Bibliografia
pa : bibliografica
de las Mipymes arancelarias
en el entorno Aspectos socio-
Internacionalizacion economicos Ficha
(PIB, IPC, Fichaje bibliografica Bibliografia
Balanza

comercial, etc.)
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Estudio de
mercado
internacional

Analisis
mercado -
Producto

Mercado
internacional

Producto, precio,
plaza,
promocion,
proceso,
personas,

Oferta,
produccion
nacional

Demanda
insatisfecha
Perfil del
consumidor.

Competencia

Fichaje

Encuesta

Fichaje

Fichaje

Fichaje

Ficha
bibliogréafica

Cuestionario

Ficha
bibliografica

Ficha
bibliografica

Bibliografia

Habitantes del
mercado
internacional,

-Bibliografia

-Habitantes del
mercado
internacional,

-Habitantes del
mercado
internacional,
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Variable dependiente  Dimensién

Entorno Interno
Tulcéan - Mipymes

Comercializacion

Logistica exportable

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Indicadores

Factores
econdmicos

Produccién
local

Mipymes
ofertantes

-Transporte
internacional

-Incoterms

Canales
distribucion

Técnica

Fichaje

Entrevistas

Fichaje

-Entrevistas
Fichaje

Fichaje

Fichaje

de Fichaje

Instrumento

Ficha
bibliografica

Cuestionario
Ficha
bibliografica

Cuestionario
Ficha
bibliogréafica

Ficha
bibliografica

Ficha
bibliografica
Ficha
bibliografica

Informante

Bibliografia

Propietario

Microempresa

de

Sabanas Vanessa.

-Bibliografia
Representante

sector textil

de

ciudad de Tulcan

-Bibliografia
Bibliografia

Bibliografia

Bibliografia

la

del
la
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3.4. METODOS UTILIZADOS

3.4.1 Poblacion y muestra de la investigacion.

La poblacidn a investigarse en el presente proyecto esta representada por las familias en
la cuidad de Bogota de todos los extractos sociales debido a que el producto es un bien que
puede ser adquirido por todos. Por lo tanto, se procedio6 de la siguiente manera, la poblacion de
la ciudad de Bogotéa estd conformada por 4°907.791 personas, para obtener el nimero de
familias se dividio para el componente familiar (4°907.791/4), obteniendo como resultado
17226.948 familias, tomando en cuenta que las personas que van a adquirir este producto son
las mujeres. La poblacion representada por familias es significativa se procedié a obtener la

muestra aplicando la siguiente formula.

Z?d°N
(e)’(N —1)+Zz%d?

Simbologia:

N = Tamafio de la poblacion

n = Tamafio de la muestra

e = Error maximo admisible del tamafio de la muestra (0,05)
d= Varianza 0,25

Z= Nivel de Confianza

Datos:
N =1"226.948
d>=0,25
(1,96)2(0,25)(1'226.948)
= 0 =
Z= 9% 1,96 (0,05)2(1'226.948—1)+(1,96)2(0,25)
e=5%

n= 384
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Ademas, en el proyecto se llevo a cabo una entrevista al gerente de la microempresa

Sébanas Vanessa en la ciudad de Tulcan la cual proporciona toda la informacion sobre la

produccion, elaboracion y comercializacion de las sabanas térmicas, también se determino las

importaciones realizadas con la partida arancelaria, 6301.40.00.00 que contiene las sdbanas

térmicas y se determind a Colombia.

3.4.2. Técnicas para la recoleccién de datos.

Cuantitativos

Tabla 2
Recoleccién de datos cuantitativos

Datos técnicas e instrumentos

Caracteristicas

Entrevista

Encuesta

Fichas bibliograficas

Se utilizé la entrevista al gerente de la
microempresa Sabanas Vanessa el sefior
German Santillan, asi como también al
representante del sector textil de la ciudad
de Tulcan, con el fin de poder recolectar
informacion de la elaboracion vy

comercializacion de los productos.

Se realizo la encuesta a madres de familia en
la ciudad de Bogotd por ser quienes
adquirieren el producto, con la finalidad de
obtener informacion sobre la dindmica de la
demanda de sabanas térmicas.

Se utilizaron fichas para cada pais, para

realizar la matriz POAM.

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

44



Datos cualitativos

Tabla 3
Técnicas para recoleccion de datos cualitativos

Se realizd esta investigacion con fuentes
Datos secundarios fiables para la realizacion de las dos

variables.

Se efectu6 una entrevista al Ing. Oscar
Ruano, representante de PROECUADOR
PROECUADOR, para obtener informacion
sobre los mercados potenciales para la
exportacion de los productos de la
Entrevista microempresa Sabanas Vanessa, la segunda
entrevista se la realizo a la ingeniera Laura
Carolina Cadena Representante del MIPRO
que proporciono informacién sobre las
normas Yy requisitos que los textiles

necesitan cumplir.

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

3.5. Andlisis Estadistico

El andlisis estadistico se basé principalmente en la recoleccion de los datos cuantitativos
y cualitativos utilizando diferentes técnicas de investigacion, como las encuestas, entrevistas y
consulta bibliogréfica, ademas utiliz6 la fuente Trade Map para identificar los tres paises
importadores que corresponde a la subpartida 6301.40.00.00.

3.5.1 Plan de recoleccion de informacion.

Se aplico la entrevista al duefio de la microempresa Sabanas Vanessa quien facilito la
informacion relacionada a la microempresa como: cuales son los procedimientos para la
elaboracion del producto, como adquiere la materia prima para obtener el producto terminado,

precios, conocimiento para exportar, capacitacion, y calidad de producto.
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Se utiliz6 informacién secundaria para obtener datos estadisticos del Ministerio de

comercio exterior, Trade Map, Banco Central del Ecuador, Cobus Group, y Datos Mac, con el

fin de estableces los aspectos positivos y negativos que tiene que ver con la internacionalizacion

de los productos de la microempresa.

Andlisis de la partida arancelaria.

Tabla 4
Analisis de la partida arancelaria

Nombre comercial

Mantas de fibras sintéticas

Partida arancelaria

Seccion Xl
Capitulo 63:
Partida Sistema Armonizado 6301

Subpartida Regional 630114000

Subpartida Nacional 6301400000

Descripcion.

6301.40.00.00

Mantas textiles y sus manufacturas
Los demas articulos textiles
confeccionados, juegos prenderia y trapos.
Mantas

Mantas de fibras sintéticas (excepto las
eléctricas)

Mantas de fibras sintética (excepto las
eléctricas)

Mantas de fibras sintéticas (excepto las

eléctricas)

Fuente: Ecuapass.

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Lista de los principales importadores de mantas de fibra sintética en miles de dolares.

Tabla 5
Lista de los principales importadores

Paises importadores de sdbanas térmicas de la subpartida: 6301.40 Mantas de fibra

sintéticas (exc. Mantas electicas, manteles y colchas, asi como articulos)

Pais importador 2016
Estados Unidos 781.359
Japon 129.581

2018 2019 2020 lasade

934.088 1.186.095 1.312.002 11%
156.549 141.565 143.218 1%

crecimiento
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Emiratos Arabes

Unidos
Alemania
Reino Unido
Canada
Brasil
Francia

Iran

82.961

120.684
70.413
57.851
44.102
69.244
61.384

90.269

127.596
78.924
66.048
70.895
73.448
88.576

68.656

130.184
83.392
81.166
79.411
76.458
47.752

128.620

111.523
88.771
85.068
76.812
70.852
58.982

147.795

108.300
95.744
94.147
85.162
71.481
56.594

15%

-3%
8%
11%
11%
1%
-4%

Total, de paises  1.417.579 1.595.716 1.657.656 1.948.288 2.114.441

Fuente: Trade Map

Lista de los principales importadores de mantas de
fibra sintética en miles de dolares
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Gréfico 1 Lista de los principales importadores
Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Analisis

Se puede observar que los principales paises a nivel mundial son muchos, uno de ellos
es Estados Unidos, el valor importado en el afio 2020 es de $1.312.002 este valor refleja que
las sdbanas térmicas, tienen una tasa de crecimiento de 11%, seguido por Japdn el valor
importado es de 143.218 y con una tasa de crecimiento de 1%, seguidamente de Emiratos

Arabes Unidos con un valor de 147.795 y con una tasa de crecimiento de 15%.
La subpartida arancelaria 6301.40.00 contiene a las sbanas térmicas, para establecer

posibles mercados se recopilo informacion de Trade Map sobre el valor de las importaciones

mundiales de la subpartida 6301.40 en miles de ddlares, y la tasa de crecimiento de Estados
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Unidos, Japon y Emiratos Unidos que son los principales paises es importaciones de este

producto con una tasa de crecimiento de 10%, 1% y 15% respectivamente.

3.5.1.2. Li

Tabla 6

sta de los paises exportadores de fibras sintéticas exportadas en miles de ddlares.

Lista de los mercados exportadores

Paises exportadores de la subpartida 6301.40

pais exportador 2016 2017 2018 2019 2020
China 2.949.991 3.230.745 3.228.397 3.258.307 3.288.797
Paises Bajos 32.374 36.410 39.047 59.614 71514
Paraguay 29.223 49.677 52.250 50.539 57.158
Alemania 39.101 42.425 40.970 40.775 39.482
Bélgica 32.093 37.163 35.359 31.316 31.455
Polonia 16.610 22.162 28.601 30.623 38.083
Espafia 36.867 33.046 34.272 29.910 28.525
India 31.888 31.703 31.801 26.401 23.760
Estados Unidos de

América 15.883 18.654 22.462 25.260 98.130
Turquia 22.232 26.013 20.198 23.797 23.160
Total 3.485.249 3.789.839 3.773.824 3.761.472 3.778.491

Recuperado de: Trade Map, 2021

Lista de los paises exportadores de fibras sintéticas
exportadas en miles de ddlares
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Gréfico 2 Lista de mercados exportadores
Recuperado de: Trade Map, 2021
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Analisis.

De acuerdo a los datos de Trade Map, se observa el top 10 de los paises exportadores
de la subpartida 6301.40, China se muestra desde el 2016 hasta el 2020, para el Gltimo afio se

realiz6 una exportacion de $3.288.797, es un valor alto a comparacion de los otros paises.

3.5.1.3. Lista de los mercados importadores de sabanas térmicas exportadas en Ecuador

en miles de dolares.

Tabla7

Lista de mercados importadores

Valor Valor Valor Valor Valor
Importadores exportado exportado exportado exportado exportado
en2016 en2017 en2018 en2019 en 2020

Colombia 331 277 132 221 174
Estados Unidos de

América 46 59 84 145 195
Canada 6 18 32 52 94
Australia 1 16 16 14 64
Chile 4 5 9 8 12

Adaptado de: Trade Map,2021

Paises importadores de sdbanas exportadas por Ecuador
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Gréfico 3 Paises importadores de Sabanas
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Andlisis.

En la tabla se detalla que Colombia es el principal importador de fibras sintéticas
Ecuatorianas en el afio 2020 con un total de 174 miles de dolares es un valor alto respecto a los
otros paises es muy rentable exportar en este pais debido a que a las personas les gusta la calidad
y la composicion que tienen las mantas sintéticas, esto les lleva a consumirla y dejar a un lado
las sabanas normales, como se puede apreciar en la imagen Colombia se posesiona en el primer
lugar para exportar el producto, seguido por Estados Unidos de América con una valor de 195
mil délares que es bajo a comparacion de Colombia y por Gltimo esta Canada que tienen un
valor bajo a comparacion de los dos paises anteriores en el afio 2020 con un total de 94 mil

dolares.

3.6. FACTORES INTERNOS

3.6.1. Factores econdémicos

3.6.1.1 Situacion actual del Ecuador

La situacion actual del Ecuador si bien la consolidacion fiscal en curso ha permitido
reducir el déficit del sector publico no financiero de un pico de 7,3% del PIB en 2016 a 1,2%
en 2019, aun queda muchos desafios para alcanzar la senda hacia una prosperidad compartida
sostenible.

El crecimiento del PIB ha promediado s6lo 0,6% entre 2015 y 2019 y la pobreza y el
indice de Gini se han mantenido relativamente estables en torno al 22,7% y 0,47

respectivamente desde el 2014. (Banco Mundial, 2019)

Tabla 8
Analisis de indicadores econdmicos

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
PIB (Millones$) 99.937,00 104.295,00 107.562,00 107.435,00 96.150,00
PIB per capita 6.060,00 6.213,00 6.295,00 6.183,00 5.316,00
Tasa de inflacion 1,73 0,42 -0,22 0,27 -0,93
Tasa de 4,59 3,83 3,52 3,97 6,60
desempleo

Poblacion 16.491.115 16.785.361, 17.084.357  17.376.662 17 509 095

Fuente: (Banco Mundial, 2019)
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Producto Interno Bruto y PIB Per capita
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Gréfico 4 Producto Interno Bruto y PIB Per cépita

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Analisis
PIB millones

De acuerdo a la tabla se puede ver que el Producto Interno Bruto existe una variacién
entre el afio 2016 y el afio 2017 mientras que en el afio 2018 y 2019 no existe variacion debido

a que tienen los valores casi similares, para el 2020 decrece.

PIB per capita

El PIB per cépita es un indicador econémico donde se puede medir con la relacion que
existe entre el nivel de renta de un pais poblacion y la riqueza de sus habitantes de un periodo
determinado con los datos que se puede visualizar en la tabla se mantiene en el afio 2018 y el

afio 2019 y el 2020 tiene una caida.

Tasa de inflacion

La tabla de inflacion ha disminuido en el afio 2018, se refleja un déficit lo que implica
una disminucién de precios de los bienes de la poblacién ecuatoriana, asi como también en el
2020 por efectos de la pandemia.

Tasa de desempleo

La tasa de poblacion se mantiene para el afio 2014 y 2017, pero en el afio 2020 se ubica en 6,6.
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Poblacion
La tasa poblacion ha ido incrementando en los altimos afios en Ecuador entre el afio

2016 y 2020 en el ultimo afio podemos ver que tienen un total de 17 509 095 habitantes.

Factores politicos.

Politica econémica

El ecuador es un pais que cuenta con muchos acuerdos comerciales que favorece para
realizar exportaciones, otorgando beneficios entre paises como las rebajas arancelarias y
aduaneras, esto motiva a que las empresas cada vez quieran exportar productos a diferentes

partes del mundo.

Factores legales

Tabla 9
Posicion arancelaria para textiles

Posicidn arancelaria para textiles

Seccion XI Materias textiles y sus manufacturas
Los demas articulos textiles

Capitulo 63 confeccionados, juegos prenderia 'y
trapos.
Partida S. A 6301

Fuente: Arancel del Ecuador

Proceso para la exportacion.
v Contar con el RUC
v' Firma digital para el ECUAPASS y Ventanilla Unica Ecuatoriana
v’ Registrarse como exportador en el Ecuapass. (PROECUADOR,2020)

3.7 Factores externos de Colombia, Estados Unidos y Canada.

3.7.1 Factor econémico.

(Redondo Ramires & Ramos Gonzales, 2016)Nos dice sobre el factor econémico que

“El desarrollo econdmico exige cambios en las técnicas de produccion en las actitudes sociales
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y en las instituciones. Estos cambios pueden originar el crecimiento econdmico, el

conservadurismo Yy la represion del cambio es probable que inhiban el crecimiento” (p.13)

3.7.1.1 Producto Interno Bruto (PIB)

Gracias al Producto Interno Bruto se puede saber la economia de un pais el valor de los

bienes y servicios que tiene en un determinado tiempo, gracias a esto cada pais puede saber si

su economia baja o sube.

Tabla 10
Producto Interno Bruto
ARoS Estados Unidos Colombia Canada
2016 18.707.188 282.825.012 1.528.243
2017 19.485.393 311.883.730 1.649.878
2018 20.580.223 333.568.926 1.716.262
2019 21.427.700 323.802.808 1.736.425
2020 22.315.581 332.439.047 1.785.763
Fuente: Banco Mundial,2021
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Grafico 5 Producto Interno Bruto
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Analisis

Se tomo en cuenta datos desde el afio 2016 hasta el afio 2020 en este caso de los tres
paises, este indicador de cada producto al exportarse, se puede apreciar que el pais que mas
consume es Colombia este pais es el que genera mayor rentabilidad econdmica, le sigue Estados

Unidos y Canada.

Se puede ver que el pais mas factible es Colombia para poder exportar los productos en

este caso las sabanas térmicas.

3.7.1.2 PIB Per céapita
Sanchez Galan (2020), dice que “El PIB per capita, ingreso per capita o renta per capita
es un indicador econémico que mide la relacién existente entre el nivel de renta de un pais y su

poblacion.”

Tabla 11

PIB Per capita
Afo Estados Unidos Colombia Canada
2016 57.927 5,871 42,322
2017 59.957 6,377 45,148
2018 62.996 6,718 46,313
2019 65.280 6,432 46,194
2020 67.588 4,981 46,901

Fuente: Banco Mundial,2021
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Gréfico 6 PIB Per capita
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Anélisis

Se puede apreciar que la cantidad de servicios y bienes en Estados Unidos es alta para
el afio 2020 es de 67.588 se puede ver que este pais va a aumentando paulatinamente, mientras
que Canada tiene un total de 46,901, Colombia muestra un bajo nivel en adquirir productos
mientras que Estados Unidos es grande y por eso consume mas productos no solo comparandolo

con estos dos paises sino mas bien en el mundo entero.

3.7.1.3 Inflacion.
Tomando en cuenta que la inflacién es aumento de consumir productos en este caso los
bienes y servicios en un determinado tiempo, por lo tanto, si la tasa de inflacion es alta se

adquieren menos bienes.

Tabla 12

Inflacion
Afo Estados Unidos Colombia Canada
2016 1,261 7,514 1,428
2017 2,13 4,312 1,596
2018 2,442 3,24 2,268
2019 1,812 3,625 1,949
2020 1,36 1,61 0,29

Fuente: Banco Mundial,2021
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Grafico 7 Inflacion
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Anélisis

Se ha analizados datos de Estados Unidos Colombia y Canad4, indican que en el afio
2019 Colombia es el pais que més tiene una inflacion alta con el 1,61%, mientras que en Estados
Unidos los valores han ido disminuyendo en comparacion del afio 2017 y Estados Unidos esta
en segundo lugar en comparacion con Colombia con un 1,36%, con esto se determina que
Canada es el pais que menos inflacién tiene en el afio 2020. Colombia es el pais con mayor
inflacion esto quiere decir que si la inflacion es alta se adquieren menos bienes por la misma
cantidad de dinero, si se tienen un producto al alcance de los colombianos se puede vender y
generar rentabilidad.

3.7.1.4 Tasa de desempleo

Existe en todo pis por la falta de trabajo y la inseguridad que exite en cada pais, el

desempleo es una desajuste grave economico.

Tabla 13
Tasa de desempleo

ARo Estados Unidos Colombia Canada
2016 4,86 8,7 6,99
2017 4,35 8,87 6,34
2018 3,9 9,11 5,83
2019 3,68 9,7 5,56
2020 6,7 13,3 7,47

Fuente: Banco Mundial, 2021
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Gréfico 8 Desempleo
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Analisis

Como se puede apreciar en la imagen, Colombia tiene como tasa de desempleo un valor

de 13,3% le sigue Canada con un 7,47% y Estados Unidos con un 6,7% con esto se aprecia que

este pais muestra una mejor estabilidad econémica para todos y cada uno de sus habitantes,

también se puede ver que por esta razon las personas emigran a este pais debido a que en otros

paises se puede ver una baja estabilidad economica por parte del gobierno.

5.7.1.5 Riesgo pais.

Bolafios(2019), dice que “El riesgo pais es el grado de probabilidad de que un pais

incumpla con sus obligaciones en moneda extranjera, de su calificacion depende, en gran

medida, la inversion extranjera directa a cada nacion y en consecuencia su desarrollo”.

Tabla 14
Riesgo pais Colombia

Colombia

Situacion politica:
Economia interna:
Estado

Evolucion
Economia externa:
Estado

Evolucion

Relativamente estable

Favorable
Estable

Favorable
Estable

Adaptado de: CESCE,2020

Tabla 15
Riesgo pais Canada

Canada

Situacion politica:
Economia interna:
Estado

Evolucion
Economia externa:
Estado

Evolucion

Muy estable

Regular
Estable

Favorable
Estable

Adaptado de: CESCE,2020
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Tabla 16
Riesgo pais Estados Unidos

Estados Unidos

Situacion politica: Muy estable
Economia interna:

Estado Regular
Evolucion Estable
Economia externa:

Estado Desfavorable
Evolucion Estable

Adaptado de: CESCE,2020
Anélisis.
Estados Unidos tienen una economia muy estable, esto es factible al momento que se

realice algiin negocio con proveedores de este pais, mientras que Colombia tiene una situacion

relativamente estable y Canada una economia muy estable.

3.8.1. Factores politicos

Forex (2015), |manifiesta que “Los factores politicos tienen también una gran

importancia en el precio de las divisas
3.8.1.1. Politica Comercial

Es un conjunto de normas de un pais para poder regular las relaciones comerciales con
otros paises, esté influenciado por carécter cultural, social y politico.

3.8.1.1.1. Barreras arancelarias

Impuestos o aranceles que las personas que importan o exportan algun producto deben
pagar a las aduanas de entrada y salida de la mercancia.
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Tabla 17
Barreras arancelarias

Estados Unidos Colombia Canada

SGP (Sistema General de Arancel preferencial para Sistema General de
preferencias arancelarias)  los paises de la CAN 0,00% Preferencias — SGP

Derechos a las naciones mas
favorables 15%

Ad - Valorem 6% . .
Preferencia arancelaria
regional (ALADI) 10,80%

Adaptado de: Banco Mundial, 2019

Colombia tiene establecidos a los paises con ingreso de ropa de cama ecuatoriana sus
barreras arancelarias un porcentaje muy bajo, esto es una ventaja para poder exportar a este

pais, debido a que se ahorraria la tarifa, poniéndola a favor de la microempresa.

3.8.1.1.1.1. Barreras arancelarias de Estados Unidos
Sistema General de Preferencias — SGP
3.8.1.1.1.2 Barreras arancelarias de Colombia

Son barreras que cada pais tiene en este caso las barreras arancelarias de Colombia son:
v Derechos a las naciones mas favorecidas con el 15%.
v Arancel preferencial para los paises de la CAN con el 0,00
v’ Preferencia arancelaria regional (ALADI) 10,80%

3.8.1.1.1.3 Barreras arancelarias de Canada

En el caso especifico de Ecuador, si bien no existe un acuerdo comercial, algunos
productos que se exportan a este mercado se benefician del Sistema General de Preferencias —
SGP-, en vigencia desde 1974 y sujeto a revisiones periddicas. El actual SGP vence en el 2014
y cubre la mayoria de productos a excepcién de algunos productos agricolas regulados como
lacteos, avicolas y huevos, asi como azUcar refinada, y la mayoria de los textiles, vestimenta y
calzado, alimentos procesados, derivados de acero, televisores a color. (Intercambio comercial

Ecuador-Canada)
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3.8.1.1.2 Barreras no arancelarias

3.8.1.1.2.1 Barreras no arancelarias de Estados Unidos

Los productos fabricados deben cumplir los estandares estadounidenses, lo que implica

una serie de costes potenciales adicionales. Un tercero ha de garantizar sistematicamente el

equipamiento electrénico. Debido a que no hay una fuente central de informacion sobre los

aspectos normativos, es obligatorio buscar de antemano la ayuda de un importador.
(SANTANDER)

3.8.1.1.2.2 Barreras no arancelarias de Colombia

AN N N N YN

Resolucion N 1950 Ministerio de Comercio Industria y Turismo.

Resolucion N 7408 Direccion General de Impuestos y Aduanas

Resolucion N 388 Ministerio de Comercio Industria y Turismo

Concesion de licencias:

Decreto N 1299

Decreto N 1573 del Ministerio del Comercio Exterior. (Intercambio comercial Ecuador-
Canada)

3.8.1.1.2.3 Barreras no arancelarias Canada

Canadé toma en cuenta la normativa y reglamentacion internacional para la importacion

de bienes en su territorio para eso cuenta con disposiciones a nivel nacional orientados sobre

proteccion de la salud humana, salud ambiental y seguridad integral de productos

AN N N NN

Licencias de Importacion y exportacion
Normativas de calidad

Medidas Fitosanitarias

Medidas sanitarias

Normas Técnicas Normas de Calidad

Requisitos de origen
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3.9.1. Balanza Comercial

Cardenas (2015) nos dice que “La balanza de bienes o balanza de mercancias que refleja
la diferencia entre las exportaciones e importaciones de bienes”. (p.8)

Balanza comercial Ecuador — Estados Unidos.

Tabla 18
Balanza comercial Ecuador - EEUU.

Afio 2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciones 5436,10 5.968,40 6.631,30 6.732,90 6.693,49
Importaciones 4.129,30 4.532,00 5.531,20 5.269,80 5.248,37
Balanza Comercial 1.306,80 1.436,40 1.100,10 1.463,10 1.501,82

Fuente: Banco Central del Ecuador,2021

Balanza Comercial Ecuador - Estados Unidos en
Millones de Ddlares
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Grafico 9 Balanza Comercial Ecuador Estados Unidos
Fuente: Banco Central del Ecuador, 2021

Anélisis
Estados Unidos y Ecuador mantienen una relacién econdmica como se puede ver en el
grafico desde el afio 2016 hasta el afio 2020 tanto en exportaciones como en importaciones el

total es factible se puede apreciar que para el afilo 2020 tenemos un total de 1.501,82, se puede

decir que el saldo comercial es aceptable durante estos afios entre Ecuador y Estados Unidos
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Tabla 19
Andlisis de la balanza comercial

Afio 2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciones 77,9 85,2 85,5 81,5 75,70
Importaciones 190,2 217,4 242,1 302,1 316,87
Balanza Comercial -112,3 -132,2 -156,6 -220,6 -247.14

Fuente: Banco Central del Ecuador,2021
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Grafico 10 Balanza Comercial Ecuador- Canada

Anélisis

La relacién que existe entre Ecuador y Canadé se aprecia que las exportaciones desde
el afio 2016 hasta el afio 2020 ha ido decayendo, para el afio 2020 se obtuvo como resultado
75,70, mientras que en las importaciones ha ido aumentando para el afio 2020 se aprecia un

total de 316,87, se puede observar que no es factible exportar a este pais.

Tabla 20
Analisis Balanza comercial Ecuador - Colombia
Afios 2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciones 810,5 790,9 834,8 855 874,09
Importaciones 1.421,10 1.716,10 1.922,60 1.872,20 1.922,11
Balanza Comercial -610,6 -925,2 -1.087,80 -1.017,20 -1.080,31

Fuente: Banco Central del Ecuador,2021
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Grafico 11 Balanza Comercial Ecuador — Colombia

Andlisis

La balanza comercial que se puede mirar entre Ecuador y Colombia es -1.080,31 de
pero se puede ver que desde el afio 2016 hasta el 2018 ha ido aumentando las importaciones
con un total de 1.922,60 mientras que las exportaciones igualmente se han mantenido a lo largo

de estos afnos.

3.10.1 Acuerdos comerciales.

Un acuerdo comercial es un pacto o negociacion entre dos 0 mas paises con el objetivo
de armonizar intereses en materia de comercio e incrementar los intercambios entre las partes
firmantes (Galindo, 2008).

Tabla 21
Acuerdos comerciales

Pais Acuerdo

SGP (Sistema Generalizado de preferencias)

Estados Unidos |

v" Acta de la reunién del Comité

Colombia v" Acuerdo de Reconocimiento Mutuo
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v/ Técnico Binacional de Asuntos
Econémicos y comerciales en el
marco de la comision de la
Integracién Colombo Ecuatoriana.

v' CAN

Canada IEI

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior, 2020

3.11.1 Factores legales
3.11.1.1. Normativa Aduanera
En todos los paises se aplican reglamentos de regulacion de las mercancias.
3.11.1.1.2 Normativa Aduanera de Estados Unidos
Estados Unidos aplica la tarifa aduanera que esta entre las mas bajas del mundo 3,5%
en promedio. La OMC ofrece un sumario de tarifas aduaneras por pais .productos lacteos,
dulces y confiteria, bebidas y tabaco, ropa (Trade Markets, 2020).
3.11.1.1.3 Normativa Aduanera de Colombia
Para Sanchez Julia (2016) la Normativa Aduanera de Colombia dice que:
La eliminacion de tramites innecesarios, como la no exigencia de una declaracion para
los destinos aduaneros o para las operaciones aduaneras especiales de ingreso o de salida
del territorio aduanero nacional o para las operaciones de transporte. La eliminacion o

reduccion de las garantias. Las declaraciones anticipadas para regimenes aduaneros

diferentes a la importacion. (p.16)
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3.11.1.2 Normativa Aduanera de Canada

TFO (2013) dice que:
Canadé participa de varios acuerdos comerciales regionales, bilaterales y multilaterales
para bienes y servicios. Estos acuerdos cubren temas como acceso al mercado; inversion;
adquisiciones gubernamentales; subsidios; competencia de agricultura y servicios;
derechos de propiedad intelectual; solucion de disputas; antidumping; y derechos

compensatorios. (p.25)

3.11.1.3 Normativa tributaria de Estados Unidos

En el Sistema General de Preferencias Arancelarias se calcula el ad Valorem sobre el
valor del coste el seguro y el flete, debemos de tomar en cuenta que en Estados Unidos las

reglas son diferentes.

3.11.1.4 Normativa tributaria de Colombia

El control de diferencias que deben llevar los contribuyentes obligados a llevar
contabilidad entre sus registros y reportes contables bajo los nuevos marcos de las NIIF y las
disposiciones tributarias que permitan llegar a las bases fiscales fiscal tendra dos componentes
esenciales que pueden ser solicitados por la DIAN en cualquier momento: el control de detalle

y el reporte de conciliacion fiscal.
3.11.1.5 Normativa tributaria de Canada
Impuestos en América nos dice que “Impuestos de ventas que aplican a la compra de la

mayoria de bienes y servicios. El impuesto sobre Bienes y Servicios se aplica a la mayoria de

las compras. El impuesto federal sobre las ventas y es del 5%”. (p.85)
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3.11.1.2. Normativa Ambiental

Tabla 22
Normativa Ambiental

Estados Unidos Canada Colombia

Agencia de proteccion Ley Canadiense para la o )
Norma de la biodiversidad

Ley 1333 de 2009

ambiental de Estados Proteccion del Medio
Unidos Ambiente

Consolidéo  varias  leyes
Es un programa que previene ambientales, cre6 un marco Por lo cual se establece el
la contaminacion del aireyel para la gestion de las procedimiento sancionatorio
agua del desarrollo del medio sustancias toxicas, otorgd ambiental y se dictan otras
ambiente. para reglamentar las diversas disposiciones.

fuentes de contaminacion

Fuente: Gestion Ambiental,2020

Los tres paises tienen una normativa ambiental que los protege de la mejor manera
posible en Estados Unidos el programa que previene la contaminacion del aire y del agua, en
Canada tienen varias leyes ambientales para su pais, mientras que Colombia tienen la ley

sancionatoria.

3.11.2. Factores geograficos

Segun Gurisatti ( 2015) Son el tipo de suelo, la naturaleza del territorio, el microclima
con sus temperaturas maximas y minimas, las lluvias y la luminosidad hasta la amplitud
térmica, la latitud y la altitud sobre el nivel del mar.
3.11.2.1. Poblacion

Es un conjunto que se encuentran en un determinado territorio los cuales aumentan cada

afio en una ciudad o en un pais determinado, existen paises que tienen méas poblacion mientras

otros que no tienen mucha.
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Tabla 23

Poblacién
Afo Estados Unidos Colombia Canada
2016 322.941.311 48.171.392 36.109.487
2017 324.985.539 48.901.066 36.543.321
2018 326.687.501 49.648.685 37.057.765
2019 328.239.523 50.339.443 37.589.262
2020 330.168.775 51.069.897 38.076.252
Fuente: Banco Mundial, 2021
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Grafico 12 Poblacion

Segun los datos del Banco Mundial analizando los tres paises Estados Unidos es el pais
gue mas poblacidn tiene con un total de 330.168.775 habitantes en el afio 2020, esto quiere

decir que demanda mas gasto del gobierno para poder atender todas las necesidades basicas que

requiere el pais, seria un pais factible para exportar pero se debe analizar la distancia y los

acuerdos que tiene el pais al momento de exportar, sequido por Colombia que tiene un total de
51.069.897 habitantes y le sigue Canada con 38.076.252 habitantes.

67



3.11.2.2. indice de desempefio logistico

Tabla 24
Indice de desempefio logistico
Estados Unidos Colombia Canada
3,89 2,94 3,73

Fuente: Banco Mundial,2020

Se puede observar que el pais més alto es Estados Unidos debido a que es un pais muy
desarrollado y eso hace que la demanda de los productos crezca también porque en este pais
tienen puertos que le ayuda a recibir mas mercancia de todo el mundo, mientras que Colombia
tienen el 2,94 es decir trata de mantenerse solo que se debe buscar buenas estrategias para poder

implementar mejor la economia de este pais

3.11.2.3. Facilidad de negocios

Tabla 25
Facilidad de negocios
Estados Unidos Colombia Canada
6 67 23

Fuente: Banco Mundial,2020

Los datos proporcionados en el Banco Mundial se pueden ver que Estados Unidos ocupa
el sexto lugar debido a que es un pais grande donde siempre ha existido una demanda de
exportaciones e importaciones, seguido por Canada y Colombia tienen el nimero 67 puesto que

es un pais mas pequefio el cuél no cuenta con muchas empresas para exportar e importar.

3.11.3. Perfil del consumidor

3.11.3.1. Perfil de consumidor de Estados Unidos

Los clientes de Estados Unidos son personas que les gusta mucho los productos y méas

aun si estos son novedosos Y les sirven para momentos que ellos necesiten les gusta la calidad,

y sobre todo el precio, la presentacion debe ser llamativa y atractiva.
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Estados Unidos siempre ha sido y sera un mercado potencial debido a la poblacién que
tiene esta va en aumento cada afio y por esa razon la gente consume mas productos, le llama la
atencion lo novedoso lo que sea Util mas en tiempo de invierno sonde hace mucho frio y si

tienen algo con que cubrirse serd muy cémodo para ellos.

3.11.3.2. Perfil de consumidor de Colombia

El comprador colombiano realiza una evaluacion de los productos es decir si es mas
econémico es mucho mejor para ellos, siempre y cuando tenga una buena calidad que lo
complemente, les atrae algo novedoso y que tenga un buen empaque, si el producto cumple con
un buen estandar de calidad las personas lo consumiran de una mejor manera, les gusta los
colores llamativos que sean elegantes y que pueda complacer todas las expectativas que

requiere.

Sin embargo, se puede ver que el peso colombiano esta devaluado, pero las personas
colombianas son las que mas requieres sabanas térmicas por su composicion y porque es
Ilamativo para ellos, por consiguiente, se puede afirmar que, con buenos precios, las personas

de Colombia adquiriran los productos para beneficio mutuo.
3.11.331. Perfil de consumidor de Canada
Los compradores de Canada les atrae productos novedosos que tengan una buena textura

y si su precio es comodo para el cliente, les agrada la calidad de los productos y si su empaque

es novedoso ellos compraran los productos.
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Andlisis de la Matriz Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)

Tabla 26
Analisis de la matriz Poam

PAIS Estados Unidos Colombia Canada

Oportunidades  Valor Amenazas Valor Oportunidades  Valor Amenazas Valor Oportunidades Valor Amenazas Valor

FACTORES POLITICOS LEGALES

Politica comercial ALTO 3 ALTO 3 BAJO 1

Barreras arancelarias MEDIO 2 ALTO 3 BAJO 1
Barrera no arancelarias MEDIO 2 ALTO 3 BAJO 1
Balanza Comercial ALTO 3 MEDIO 2 MEDIO 2

Normativa aduanera MEDIO 2 ALTO 3 BAJO 1

Acuerdos comerciales BAJO 1 ALTO 3 BAJO 1

SUMA 9 4 11 6 6 2
PROMEDIO 1,3333 0,6667 1,8333 1 1 0,333333
FACTORES ECONOMICOS

PIB ALTO 3 MEDIO 2 MEDIO 2

PIB per cépita MEDIO 2 MEDIO 2 MEDIO 2

Tasa de desempleo BAJO 1 BAJA 1 BAJO 1
Inflacion MEDIA 2 BAJA 1 BAJO 1
SUMA 5 3 4 2 4 2
PROMEDIO 1,25 0,75 1 0,5 1 0,5
FACTORES SOCIO CULTURALES

Habitos de uso MEDIO 2 MEDIO 2 BAJO 1

SUMA 2 2 1

PROMEDIO 2 2 1

FACTORES GEOGRAFICOS

Poblacion ALTA 3 MEDIO 2 MEDIO 2

indice de desempefio logistico MEDIO 2 ALTO 3 MEDIO 2

Tamafio del mercado ALTO 3 MEDIO 2 MEDIO 2

SUMA 8 7 6

PROMEDIO 4 4 3

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna
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Andlisis de la Matriz Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)

Tabla 27

Resultados del anélisis Poam
Pais Estados Unidos Colombia Canada
Resultados analisis Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza Oportunidad Amenaza
FACTORES 1,33 0,66 1,83 1 1 0,33
POLITICOS Y LEGALES
FACTORES 1,25 0,75 1 0,5 1 0,5
ECONOMICOS
SOCIO CULTURALES
FACTORES 2 0 2 0 1 0
GEOGRAFICOS 4 0 4 0 3 0
TOTAL 8,58 1,41 8,83 1,5 6 0,83
PROMEDIO 2,145 0,3525 2,2075 0,375 1,5 0,2075
PONDERACION 1,7925 1,8325 1,2925

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Se analizd los factores politicos, legales, econémicos, culturales y geogréficos de
Estados Unidos Colombia y Canadéa en la matriz POAM, se dio a cada indicador un valor para
poder establecer las amenazas y oportunidades, dentro de los siguientes rangos 3= alta, 2=media
y 1=baja, se puede observar que la mayor oportunidad de mercado es Colombia con un 1,83,

seguido por Estados Unidos con 1,79 y Canada con 1,29

Se elaboré una tabla de semaforizacion tomando en cuenta tres colores que son verde
como oportunidad, el color amarillo como oportunidad media y el color rojo como una baja

oportunidad de establecer negocios.

Se realizé el calculo sumando todos los totales de cada pais para poder saber cuales son
sus oportunidades y amenazas de mercado, obteniendo como pais 6ptimo a exportar a Colombia
las sabanas térmicas, siendo un pais que se acoge a todos los estdndares de negocio que se

necesita para poder exportar un producto.

Este pais demuestra que es mas factible debido a que las barreras arancelarias favorecen
y los acuerdos comerciales son beneficioso para nuestro pais, a pesar de la devaluacion de la
moneda si se tiene precios factibles y se establece un mercado potencial el producto sera
consumido por sus habitantes, también es factible por la distancia que no es tan lejos mas bien

se ahorraria costos y tiempo al momento de transportar la mercancia al pais vecino.
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Finalmente, el aparecimiento del Covid 19, ha marcado un antes y un después en la
forma de realizar las actividades de las empresas. Los tres paises analizados como alternativas
para las exportaciones han sufrido grandes cambios conforme avanza la pandemia en el 2020,
el impacto comercial de la crisis econdmica estad encaminada hacia un problema mundial. Por
consiguiente, a futuro los tratados, acuerdos, normativas comerciales tendran modificaciones

para enfrentar esta nueva realidad.

3.12 ANALISIS DEL MERCADO DE DESTINO

3.12.1. Perfil del consumidor de Colombia

Colombia es un importador de textiles como se pudo ver en las estadisticas de Trade
Map, esto es una oportunidad grande para los exportadores de todo el mundo debido a su alta
demanda en adquirir productos de calidad y que a la vez sean novedosos, las sabanas térmicas
son ideales para los consumidores debido a sus colores y por ser abrigadas y novedosas, mas

en el tiempo de verano donde hay mucha demanda del producto por el frio.

Las sdbanas térmicas cumplen con los requisitos que el consumidor colombiano
requiere, siendo de buena calidad y muy novedosas en su presentacion, aspectos que toma en

cuenta el consumidor del pais a exportar al momento de adquirir el producto.

3.12.2 Segmentacion del mercado

Como poblacion objetivo para la comercializacion de las sabanas térmicas son los
habitantes de Bogotda, debido a que él lugar en estudio es de clima frio, y tomando en cuenta
que el producto a comercializar es de un material que abriga mucho a las personas, nace la

oportunidad de internacionalizar el producto.
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Tabla 28
Segmentacion del Mercado

Factores

Las personas de Bogota tienen una cultura extrovertida, aqui as culturas
Culturales ) ]
de las regiones les gusta la gastronomia de la zona cafetera.
El idioma oficial es el espafiol, Bogota es la capital de Colombia y la
_ ciudad mas grande de este pais.
Sociales . ] _ )
La estructura familiar estd conformada por 4 miembros las mujeres
desempefian la actividad de comprar accesorios para el hogar
El producto esta dirigido a todas las personas desde nifios pequefios, hasta
adultos mayores debido a que es una sabana que ayudara a tener una
mayor comodidad en el hogar.
Los habitantes de la ciudad de Bogotéa tienen multiples ocupaciones como
Personales ) ) )
profesionales, se dedican al comercio al transporte, entre otros.
El estilo de vida de los consumidores es multiple, a pesar de sus diversos
cargos siempre llegan a su hogar a relajarse y sentirse bien después de un
duro trabajo.
La ideologia que tienen Bogota es probar cosas nuevas que estén acorde
. al perfil del consumidor y si se trata de una sbana que sea llamativa, a un
Psicologicas . . . ,
buen precio y de una excelente calidad, los consumidores estaran
satisfechos y sera bien recibido en los habitantes.
o El promedio de ingreso de una familia en la ciudad de Bogot4 depende
Economicas _ . . . )
debido a sus mdltiples trabajos, su economia es de $238 ddlares cada mes.
Poblacion 49.648.685

Area geografica 1,775 km?

Fuente: (Kotler & Armstrong)
Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

De acuerdo a la informacion obtenida se puede apreciar que Bogota presenta un clima
frio a lo largo del afio, esta siempre presente el producto, se lo utiliza desde el mas pequefio de
la casa hasta las personas mayores, debido a que el clima es frio las personas buscan algo
novedoso con lo que se sientan cémodos, ellos buscan productos que sean llamativos de buena
calidad y sobre todo que el precio sea acorde para poder adquirir un producto y llevarlo a su

hogar despues de su trabajo
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Tabla 29
Comportamiento y perfil del consumidor

) ) Perfil del consumidor y su poder
Comportamiento del consumidor o
adquisitivo

Dos tipos de hogares sobresalen en esa
region. El primero es el vanidoso, el cual
hace un gasto importante en productos de

_ aseo y cuidado personal. Es la segunda region
Los habitantes de Bogota buscan productos o
) _ mas importante para las compras por
que sean llamativos de buena calidad y sobre ) ) ) )
) ) ) catalogo, despues de Bogota, ademas el 40%
todo que tenga un precio accesible al bolsillo i )
) de estos hogares se ubican en los niveles
del consumidor ) o
socioeconomicos.

El segundo son hogares con hijos, con
madres y padres solteros. (PORTAFOLIO,
2019)

Adaptado de: Portafolio,2019

3.12.3. Requisitos para la exportacion

Colombia es un mercado muy exigente con la calidad del producto y el precio al
momento de adquirirlo, dentro de los requerimientos existen reglas como el embalaje vy el
etiquetado, que es la proteccién no afecte de ninguna manera al producto, las etiquetas necesitan
especificar todo lo relacionado al producto, es obligatorio que en el producto debe contar con
el pais de origen, tener toda la informacion como las instrucciones de su uso y la composicién

que tiene.
3.13 PRODUCTO A EXPORTAR
3.13.1 Clasificacion arancelaria
La OMC que asigna el cédigo es importante en la comercializacion tanto para el pais

que exporta como para el pais que importa, para saber cuales son las barreras arancelarias y no

arancelarias que debe cumplir las sdbanas térmicas al momento de ingresar a Colombia.
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Tabla 30
Clasificacion arancelaria

Nombre comercial Mantas de fibras sintéticas

Partida arancelaria 6301.40.00.00

Seccion XI Mantas textiles y sus manufacturas
Capitulo 63: Los demas articulos textiles

confeccionados, juegos prenderia y trapos.

Partida Sistema Armonizado 6301 Mantas

Subpartida Regional 630114000 Mantas de fibras sintéticas (excepto las
eléctricas)

Subpartida Nacional 6301400000 Mantas de fibras sintética (excepto las
eléctricas)

Descripcion. Mantas de fibras sintéticas (excepto las
eléctricas)

Adaptado de: OMC, 2020

3.13.2. Descripcion del producto

El producto que se va a producir en el mercado internacional es sdbana térmica, dirigido
a todo extracto social, sus medidas son de 2.30 por 1.85 de largo, con colores llamativos con
variedad de disefio ya sea para nifios o para adultos con la mejor materia prima traida desde

Shanghai- China, que satisfaga al cliente al momento de su adquisicion.

Tabla 31
Descripcion del producto

Ficha técnica

Sabanas térmicas, apto para nifios adultos y mayores, elaborada con

Producto - )
tela poliéster de alta calidad.
o Es un producto textil para el hogar como es la ropa de cama, con la
Descripcion ) o ) )
calidad térmica que abrigue al momento de dormir.
La sabana térmica se la utiliza en la cama para descanso relajacion,
Usos también sirven para decorar el hogar y la habitacion se vea mas

colorida y bonita.

Adaptado de: Sabanas térmicas, 2020

Es necesario conocer la informacién del producto como son las sabanas térmicas para
analizar todos los requerimientos que tienen el cliente.

75



Tabla 32
Informacion del producto

Nombre comercial del Moneda de ) Valor EX
» Medida WORD
producto transaccion
Sabanas térmicas Dolares 2.30 por 1,85 de ancho 3,19

Adaptado de: Sabanas Vanessa

3.13.3. Etiqueta

La etiqueta es muy importante en un producto debido a que brinda la informacién

necesaria para saber todo sobre lo que compramos 0 consumimaos.

Ademas, es la extension que envuelve al producto en una cinta de informacién dtil para

el cliente, con la que podra diferenciar, clasificar, describir y conocer caracteristicas como el

modo de empleo o fecha de elaboracién cuando es la caducidad. (3PLS, 2020)

3.13.4. Empaque y embalaje

Tabla 33
Embalaje y Empaque
Empaque
La sabana térmica es empacada en una
funda plastica para que se pueda apreciar
su color al momento de entregarle al
consumidor, las dimensiones son de 35

X4 x20cm

Embalaje
Las sdbanas térmicas serdn embaladas en
una caja de carton corrugado. Las
medidas de la caja seran de 0,74 m. de
largo, 0,34 m. de alto y 0,45 m. de ancho.
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Adaptado de: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Tomando en cuenta las medidas de la caja y del producto, en cada caja se empacara 32 unidades

de sabanas térmicas.

3.14. COMPETIORES DE SABANAS TERMICAS O LENCERIA PARA EL HOGAR A

NIVEL MUNDIAL

Como se puede en China es el mayor exponente en exportaciones de lenceria para el

hogar donde se encuentra la ropa de cama.

EXPORTACIONES MUNDIALES DE LEMCERIA DEL HOGAR
% Participacidon Miles USD - Aho 2013

Bélgica Demas paises
1,62% 13,62%
Bangladesh
2. 25%

China
Portugal A9, 40°%

2.41%

€mania

BN

Turguia
5.43%

Imdia

10,91%

Pakistan
11,28%

77



3.15 ESTUDIO TECNICO

3.15.1. Localizacion de la microempresa

3.15.1.1. Macro Localizacién
Dentro de la provincia del Carchi se encuentra ubicada en Tulcén, en este sector donde

se encuentra la microempresa Sabanas Vanessa.

llustraciéon 3 Mapa de la Zona 1
Adaptado de: Ministerio de Industrias y productividad

3.15.1.2. Micro Localizacion
En la cuidad de Tulcan que esta en la provincia del Carchi, en la region norte del Ecuador.

©

& 7ol e Microempresa
© o > I Sabanas

oS Vanessa

llustracién 4 Instalaciones Sdbanas Vanessa
Recuperado de: Google Maps.
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3.15.1.3. Nombre de la empresa

El sefior Germéan Santillan es duefio y gerente de la microempresa, es una microempresa

dedicada a la elaboracion de textiles térmicos y a la comercializacion de sus productos,

ayudando con generacion de ingresos que permiten mejorar la calidad de vida de sus

trabajadores. Su denominacion comercial es “Sabanas Vanessa”.

3.15.1.3. Logotipo de la empresa

llustracion 5 Logotipo de la Empresa
Adaptado de: Sabanas Vanessa, 2020

El logotipo de la microempresa Sabanas Vanessa, tiene una variedad de colchas y

colores a su alrededor, con una modelo que ayuda a que se pueda percibir que se siente

satisfecha con el producto, la cama es muy comoda para que se pueda ver que la calidad del

producto es muy buena al momento de utilizarlo.

3.15.1.4. Distribucién Sabanas VVanessa

Area comercial y
financiera

Aréa de produccion de las
sébanas térmicas

I

Sala de espera

Materia prima

Salida de emergencia

llustracién 6 Distribucion Sabanas Vanessa
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Tabla 34

Maquinaria para la elaboracion de Sadbanas

Nombre
maquinaria
Obtencidn de

materia prima

Maquina semi

manual

Maquina cortadora

Hilado

Maquinaria

Imagen

Descripcion

En esta fase se adquiere la
materia prima de China-
Shanghédi de la empresa
DELTEX

En esta fase del
procedimiento se va
cortando los filos,

innecesarios de la tela polar

A continuacion, se le da la
medida a la sabana térmica
que es de 2,30 por 1,85 de

largo

Se escoge el color de hilo
que va acorde al color de la
tela térmica, para proceder a

cocerle

Se procede a coser las cuatro
piezas de la sadbana como
son la sabana, sobre sabana
y las dos fundas de

almohada.
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Doblaje Se dobla las cuatro piezas de
la sabana térmica, poder
ingresar al empaque que

tiene cada unidad.

Empaque y A continuacién, se empaca

etiquetado la sédbana térmica y se le
pone la etiqueta y la marca

de la sdbana para proceder a

su venta al publico.

Adaptado de: Sabanas Vanessa

3.15.1.5. Mision y Vision de Sabanas Vanessa

Mision
Elaborar productos de la mas alta calidad, que superen las expectativas de los clientes,
en cuanto a la calidad y el disefio de cada producto, comprometidos en dar la mejor confianza

a nuestros clientes.

Visién

“Ser reconocidos como una microempresa lider en textiles innovadores de excelente

calidad, en el 2025 ser una de las mejores microempresas en el pais”

3.15.1.6. Matriz FODA

Tabla 35
Matriz FODA

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS

DEBILIDADES

v’ Laoriginalidad que se refleja en cada )
) v' La microempresa no cuenta con
sdbana térmica le ha otorgado ]
o ) personal capacitado para poder
prestigio a la microempresa.
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internacionalizar sus productos en el

mercado internacional.

producto por su calidad y precio.

La microempresa Sabanas Vanessa v’ Las ventas que realizan solo se
inicio como un negocio familiar enfocan localmente
La materia prima es de muy buena v' Tienen wuna poca difusion de
calidad. producto.
La microempresa posee instalaciones )
_ ) _ v/ La microempresa no cuenta con
propias que le permiten fabricar sus o o
conocimientos logisticos.
productos.
Se cuenta con capital propio para o )
) » v' Escaso conocimiento de realizar
poder realizar la expansion de la o _
) negocios internacionales.
microempresa.
FACTORES EXTERNOS
OPORTUNIDADES AMENAZAS
v' Existe adaptacion en mercados ) o )
) ] ] v' Existe competencia internacional de
internacionales por las sabanas ) o
o sabanas térmicas.
térmicas
Las sabanas térmicas son llamativas y ) o ) o
_ v' Existe tela térmica mas econdmica
de buena calidad para sus )
_ pero que no es de buena calidad
consumidores
La microempresa ha participado en v' Existe un incremento promedio del
ferias como en Cuenca y Atuntaqui 8% en la competencia nacional e
dando a conocer su producto internacional
Mayor demanda en adquirir este )
v’ Existe el contrabando por el hecho de
producto en mercados como .
] ) ) vivir en la frontera.
Colombia, por su calidad y su precio
Los turistas de Colombia adquieren el v' Aumento del precio de la materia

prima.

Adaptado de: Formato de Investigacion, UPEC, 2019
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3.15.1.7. Proceso de produccién

Abastecimiento

Produccidén Distribucién

Cliente final

l Inicio I

Recepcion 'y
almacenamiento
de materia prima

Traslado de materia

produccion

Medir y cortar la

tela —» Almacenamiento

Confeccién y
acabados

Organizar pedidos

prima e insumosa [—

Documentacién
de exportacion

Control
de calidad

Traslado de

mercaderia

Empacado y
etiquetado

Entrega de la
mercaderia

I Inicio I

lustracion 7 Flujograma del proceso de elaboracion de las sabanas térmicas
Adaptado de: Estudio Investigado

Ficha del Proceso de Produccién

NOMBRE

Proceso de Produccion

DEPENDENCIA

Departamento de Produccion

OBJETIVO

los pedidos y la produccidn planificada.

Transformacion de la materia prima, utilizando los recursos e insumos
para confeccionar el producto (sabanas térmicas), para cumplir con

ALCANCE

Empieza: Al ingresar la materia prima a la maquinaria, es cortada por el personal.
Incluye: Hacer mediciones y cortar las telas, confeccionar el producto, efectuar el control de calidad, verificando
errores en la confeccion, para luego empacar y etiquetar.
Termina: Una vez terminada la confeccion del producto, se empaca para luego comercializar al cliente.

ENTRADAS Y RESULTADOS DEL PROCESO

Entradas

Proveedores

Materia prima

Proveedores (Textilinea, Delltex)

Orden de pedido

Magquinaria
Salida Clientes
Producto Terminado Despacho

PERSONAL INVOLUCRADO EN EL PROCESO

Puesto

Funcién principal
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Gerente General

Administrar la empresa, cumplir y hacer cumplir las politicas
y efectuar el seguimiento oportuno a los procesos.

Operarios Receptar la materia prima e insumos, confeccionar la prenda textil.
Contador Efectuar auditoria_s int_elrnas, seguimiento y control de adquisiciones y
gastos de la organizacion.
Gestionar la comercializacion de los productos terminados en el
Vendedor

mercado interno y externo.

INDICADORES/METAS/RESPONSABLES

Indicador Meta Responsable

Nivel de produccion
NUmero de metros de meteria prima receptados | Con base a tiempos planificados Operarios
NUmero de productos terminados
Eficiencia Con base a tiempos planificados Operarios
Margen de ventas Con base a nimero de productos

g vendidos Vendedor

3.15.1.8. Organigrama de la microempresa
Gerente

Departemanto Departamento
Comercial y de produccidn y
financiero empaquetado

Trabajadores

lustracién 8 Organigrama de la Microempresa

Adaptado de: Sbanas Vanessa
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3.15.1.9. Manuel de funciones

Tabla 36
Manual de funciones Gerente

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion del cargo v' Gerente

o o v Organiza y planea las operaciones de
Objetivo principal _
toda la microempresa

v’ Planificar estratégicamente
) v Supervisar al personal que trabaja
Funciones . .
dentro de la microempresa Sdbanas

Vanessa

Adaptado de: Sabanas Vanessa

Tabla 37
Manual de funciones Departamento Comercial y Financiero

IDENTIFICACION DEL
CARGO

Denominacion del cargo v Jefa de departamento comercio financiero

Objetivo principal
v' Efectuar actividades encomendadas por el gerente.
v' Administrar la economia de la microempresa Sabana
Vanessa.

Funciones o ] ]
v Administrar los ingresos y los egresos de la microempresa.

\

Promocionar las sabanas térmicas

v’ Ejecutar todo tipo de negociacion.

Adaptado de: Sabanas Vanessa

Tabla 38
Manual de funciones Departamento de Produccién y Empaquetado

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacion del cargo v' Empaquetado

o o v" Controla la produccion y el empaquetado de cada
Objetivo principal ] o
sabana térmica.
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v Organizar la produccién y el empaquetado de los
pedidos solicitados

) v" Manejar el aprovisionamiento de la materia prima.
Funciones

<\

Direccionar la confeccién de las sabanas térmicas
v’ Supervisar cada producto al momento de su entrega
al cliente final.

Adaptado de: Sabanas Vanessa

Tabla 39
Manual de funciones Colaboradores

IDENTIFICACION DEL CARGO

Denominacién del

v’ Trabajadores
cargo

o o v' Cumplir con cabalidad la eficiencia y eficacia de la
Objetivo principal N ) o
elaboracion de las sabanas térmicas.
v Coser la materia prima de la mejor manera, para procesar el
producto final.
Funciones v' Cumplir de una forma rapida y ordenada los pedidos
solicitados.

v' Cuidar cada detalle al momento de realizar el producto.

Adaptado de: Sabanas Vanessa

3.16. Oferta exportable

De acuerdo a la investigacion exploratoria, la capacidad de produccién segun el gerente
German Santillan de la microempresa Sabanas Vanessa produce 100000 sabanas térmicas
anualmente al mes 8333 unidades. De ahi que el 79,80 se destinara para la exportacion 6sea
79980 unidades.

3.17. ANALISIS SITUACIONAL INTERNO

3.17.1. Oferta del producto por parte de la Microempresa Vanessa

La empresa nacié aproximadamente hace 10 afios, en sus inicios contaba con tres
empleados su capacidad productiva era de unas 1500 unidades al mes, en la actualidad la

capacidad productiva asciende a 100000 sabanas al afio con el apoyo de empleados distribuidos
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en produccién y comercializacion, se cuenta con la maquinaria y equipo de Ultima generacién

que permiten elaborar prendas de calidad a bajo precio.

3.17.2. Sectores Oferentes

En la ciudad de Tulcan existen algunos oferentes de los productos, los mas importantes son:

Mayoristas

v

Fabrica de sabanas Amanda: Fundada desde hace 53 afios0, dedicada a la confeccion de
sdbanas y cubrecamas, conocida por sus productos duraderos, y por su crecimiento en
el mercado.

Fabrica de sdbanas Rose: Existe desde hace 27 afios. Creada con el fin de fabricar juegos
de sébanas para la venta y comercializacion, ofrece a la clientela productos variados.
Fabrica de Sébanas Rosita: Fundada hace 15 afios, dedicada a la creacién de juegos de
sdbanas, para venta por detal, luego se expandio y se dedico a la comercializacion al por
mayor de juegos de sabanas y cubrecamas.

Fabrica de sabanas Loly: Existe desde el afio 1997. Se identificé en el mercado de la
ciudad de Tulcan desde el afio 2005, ofreciendo juegos de sabanas y posteriormente

cubrecamas, en varios colores y diferentes modelos.

Minoristas

v

v

Fabrica de sébanas Jessica: Fundada en el 2010. Se dedica a la confeccion minorista de
juegos de sabanas y cobijas, para comercializarlas al detal.
Fabrica de sabanas el Cuencano: Creada en el 2009, dedicada a la confeccion de juegos

de sébanas para ventas al detal en el Centro Comercial Popular.
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3.17.3. Logistica de exportacion

Tabla 40
Plan Logistico

Proveedor de materia Séabanas Vanessa Elaboracion de documentos
prima
Delltex SENAE
Acceso al sistema Contacto con los Embalaje
compradores
scusfouss M-
Llenar el formulario Firma del responsable Mercaderia lista para el envio

correspondiente

Nacionalizacién de Aforo automatizado y sello del

mercaderia en el destino SENAE

Adaptado por: Estudio Investigado
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3.18. Canal de Distribucién

El canal de distribucion que se utilizara para la comercializacion de los productos de la
Microempresa es basicamente el indirecto donde interviene el productor y mediante un
importador del pais destino de la mercancia llegara al cliente final. Ademas, para hacer conocer
y posicional la marca se participara en las ferias textiles de organice la Municipalidad de

Bogota.
3.19. PROYECCIONES DE ESTUDIO

Para las proyecciones se aplico las férmulas matematicas tanto de regresién lineal

simple y la de los minimos cuadrados.
Y=a+bx*x

_Xy—bx¥x _nXxy—Xx Xy
a=="—== b

N anz—(Zx)2

Donde:

a = Desviacidn del origen de la recta (constante)

b= Pendiente de la recta (variable)

x = Representa el nimero de afios

y = Representa la importaciones, exportaciones, produccion nacional y poblacion

N = Representa el numero total de afios

Las proyecciones permitiran determinar la demanda efectiva que existe para el producto de la

microempresa Sabanas Vanessa.

3.19.1. Proyecciones de exportaciones de Colombia

Las exportaciones de Colombia en afio 2016 fueron de 59419048 unidades llegando a 72224224

unidades en el afio 2020.
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Tabla 41
Calculos matematicos x*y; x"2

Afos (X) Exportacion X(-) X2 X*y
1 59419048 1 59.419.048
2 62390000 4 124.780.000
3 65509500 9 196.528.500
4 68784975 16 275.139.900
5 72224224 25 361.121.120

Adaptado de: Estudio investigado

Con base a los datos anteriores se procedio a obtener las proyecciones para los siguientes

anos de estudio.

Tabla 42
Proyeccién Y=a +b.x (exportacion)
N° Afos Proyeccion Exportaciones futuras
6 2021 75.835.435
7 2022 79.627.207
8 2023 83.608.567
9 2024 87.788.995

Adaptado de: Estudio investigado

3.19.2. Proyecciones de importaciones de Colombia

Para los célculos de utiliz6 informacién de afios pasados para poder aplicar la formulas

pertinentes y obtener las proyecciones futuras.

Tabla 43
Calculos matematicos x*y; x"2
AR0S(X) Importaciones M(+) X2 X*y

1 209285714 1 209.285.714
2 219750000 4 439.500.000
3 230737500 9 692.212.500
4 242274375 16 969.097.500
5 254388094 25 984.098.200

Adaptado de: Estudio investigado

En la tabla siguiente se puede observar que las importaciones ascienden para el afio 2021 a
267107499.
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Tabla 44

Proyeccion Y=a +b.x (Importaciones)

N° Afos Proyeccion Importaciones Futuras
6 2021 267.107.499
7 2022 280.462.874
8 2023 294.486.018
9 2024 309.210.319

Adaptado de: Estudio investigado

3.19.3. Proyecciones de la produccion en Colombia

Para la proyeccién de la produccion de Colombia se utilizaron calculos matematicos x*y; x"2

Tabla 45
Proyeccion de la produccion en Colombia
AR0S(X) Produccion Nacional X2 X*y

1 63809524 1 63.809.524
2 67000000 4 134.000.000
3 70350000 9 211.050.000
4 73867500 16 295.470.000
5 77560875 25 306.789.000

Adaptado de: Estudio investigado

La proyeccion de la produccién nacional se la obtuvo haciendo referencia a la siguiente formula

Proyeccion Y=a +b.x (Produccion Nacional)

Tabla 46
Produccion Nacional

N° ARos Proyeccion Futura Produccién
6 2021 81.438.919
7 2022 85.510.865
8 2023 89.786.408
9 2024 94.275.728

Adaptado de: Estudio investigado
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3.19.4. Consumo Nacional Aparente
En esta parte del proyecto se determind el consumo de la poblacion en periodos
determinados, para esto se procedid a sumar las exportaciones mas la produccion nacional

menos las importaciones del producto ene estudio.

Tabla 47
Consumo Nacional Aparente

ARos X (-) unid M (+) unid Produccion (+) unid CNA unid
2016 59419048 209285714 63809524 213676190
2017 62390000 219750000 67000000 224360000
2018 65509500 230737500 70350000 235578000
2019 68784975 242274375 73867500 247356900
2020 72224224 254388094 77560875 259724745
2021 75835435 267107499 81438919 272710983
2022 79627207 280462874 85510865 286346532
2023 83608567 294486018 89786408 300663859
2024 87788995 309210319 94275728 315697052
Adaptado de: Estudio investigado
3.19.5. Demanda potencial del producto
Se tomo en cuenta la poblacion de Bogoté y el consumo per cépita.
Tabla 48
Demanda potencial del producto
. - Demanda
Afios Poblacion total ~ Consumo per  Poblacion Potencial
Colombia capita Bogota .
unid
2016 48480000 4.4 4560000 20098255
2017 49682452 4,5 4673102 21103169
2018 50914728 4,6 4789009 22158326
2019 52177569 4,7 4907791 23266242
2020 53471732 4,9 5029519 24429554
2021 54797994 5,0 5154266 25651029
2022 56157152 51 5282108 26933583
2023 57550020 5,2 5413120 28280260
2024 58977436 54 5547382 29694274

Adaptado de: Estudio investigado
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3.19.6. Cobertura del proyecto

Con respecto a la cobertura del proyecto, corresponde en identificar el nivel de
porcentaje que captara la microempresa.

Tabla 49

Cobertura del proyecto
Afios Demanda_1 Potencial _ Proyecto

unidad (unid) % de cobertura

2016 20098255 56928 0,283
2017 21103169 63760 0,302
2018 22158326 71411 0,322
2019 23266242 79980 0,344
2020 24429554 89578 0,367
2021 25651029 100327 0,391
2022 26933583 112366 0,417
2023 28280260 125850 0,445
2024 29694274 140952 0,475

Adaptado de: Estudio investigado
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3.19.9. Cubicaje

En esta parte se encuentra determinado el cubicaje, debido a que es importante este analisis para poder transportar la mercaderia de manera

Optima evitando la pérdida de recursos innecesarios.

Tabla 50
Cubicaje
N° de N° de N° de N° de N° de N° de
EMPAQUE/ UNIDAD DE Estimacion vehiculos vehiculos vehiculos vehiculos vehiculos vehiculos
CALCULO DE CUBICAJE EMBALAJE CARGA del espacio NPR 4,8 Ton NPR 4,8 Ton NPR 4,8 Ton NPR 4,8 Ton NPR 4,8 Ton NPR 4,8 Ton
CAJA VEHICULO utilizar envio  utilizar envio  utilizar envio  utilizar envio  utilizar envio  utilizar envio
0 1 2 3 4 5
N° de unidades 168 1
Largo mts 0,74 59 7
Alto mts 0,34 2,3 6
Ancho mts 0,45 2,2 4 14 16 18 20 23 26
volumen total del embarque m3 0,11322 29,85 264
Peso por unidad kg 0,25 42 168
Peso total del embargue ton 0,00025 0,04 0,168

Adaptado de: Estudio investigado
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3.19.10. Incoterms

La tabla que a continuacidn se encuentra, representa el analisis de los Incoterms es decir

los costos generados para la exportacion de los productos de la microempresa Sabanas Vanessa,

los cuales esta proyectados a cinco afios.

Tabla 51 Incoterms

VALOR VALOR POR UNIDAD
INCOTERMS TOTAL COMERCIAL
Costo de embarque 63.834
EXW 63.834 0,93
Manipulacion local X 333
FCA/FAS 64.167 1,03
Flete Interno 800
Manipuleo Embarque 672
Agentes de Aduana 200
Documentacion 14
gfilg:etr?l e inventario pais de 115
Importe Bancario 642
FOB 66.610 1,07
Flete Internacional 20.342
CFR 86.952 1,23
Seguro Internacional 1.739
CIF 88.691 1,26
Capital e inventario Transito 32
Internacional
Manipulacion descargue 333
DAT 89.056 1,41
Bodega temporal 90
Documentacion 76
Agentes Aduaneros 130
Transporte interno 2.999
DAP 92.351 1,43
Agentes Aduaneros 11.140
Capital e inventario pais de
destino >4
DDP 103.545 2,16

Adaptado de: Estudio investigado

Con los valores obtenidos en el analisis Incoterms, donde estan reflejados los costos y gastos

para el proceso productivo y comercial se determing el valor de 4,63 délares por unidad mas

una utilidad del 15% dando un precio de venta de 5,33 ddlares.
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3.19.11. Estimacion de ventas

Corresponde el determinar la cantidad de producto que la empresa enviaré al extranjero. Tomando en consideracion que la capacidad de
produccion de la microempresa Vanessa es de 19995 unidades, la exportacion de la efectuara en forma trimestral, por consiguiente, se multiplica
por cuatro que son el numero de envios que realizara anualmente la empresa dando una oferta exportable 6ptima de 79980 unidades para el afio
2019.

3.19.12. Ventas mercado internacional Bogotéa
Para establecer las ventas al mercado internacional de tomo en cuenta la oferta exportable.

Tabla 52
Ventas mercado Internacional Bogota

DATOS 2019 2020 2021 2022 2023 2024

OFERTA EXPORTABLE unid. 79.980 89.580 100.380 112.380 125.880 141.000
DEMANDA INSATISFECHA unid 23.266.242 24.429.554 25.651.029 26.933.583 28.280.260 29.694.274
% DE COBERTURA DE LA DEMAMDA 0,344% 0,367% 0,391% 0,417% 0,445% 0,475%
FRECUENCIA DE ENVIO TRIMESTRAL TRIMESTRAL  TRIMESTRAL TRIMESTRAL  TRIMESTRAL  TRIMESTRAL
NUMERO DE ENVIOS AL ANO 4 4 4 4 4 4
TAMARNO DEL ENVIO Unid. 19.995 22.395 25.095 28.095 31.470 35.250
No. Vehiculos NPR 4,8 Ton envio 4 4 5 5 6 7
ESTIMACION DE VENTAS SEGUN

UNIDAD COMERCIAL CAJAS POR ENVIO 625 700 784 878 083 1.102
ESTIMACION DE VENTAS SEGUN

EMBALAJES (CAJAS) AL ANO 2.499 2.799 3.137 3.512 3.934 4.406
ESTIMACION DE VENTAS SEGUN

UNIDAD COMERCIAL 79.980 89.580 100.380 112.380 125.880 141.000

Adaptado de: Estudio investigado
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3.20. ESTUDIO ECONOMICO

3.20.1. Inversion Inicial
Para llevar a cabo el proyecto es necesario una inversién inicial de 48.279 ddlares
distribuida en tres rubros como son: inversion fija, inversion variable e inversién diferida.

Tabla 53
Inversion Inicial

Concepto Valor

Inversion Fija 12.192
Capital de Operacion 34.617
Gastos de Constitucion 1.470
Total Inversion Inicial 48.279

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.1.1. Activos Fijos

La inversion fija de Sabanas Vanessa asciende a 12.192 dolares, distribuida en la
remodelacion de la infraestructura, maquinaria y equipo, muebles y enseres, y equipo de
computacion.

Tabla 54
Activos Fijos

Detalle Valor
Edificios - Infraestructura Remodelacion 2.900
Maquinaria y Equipo 3.450
Muebles y Enseres 3.942
Equipo de Computo 1.900
TOTAL 12.192

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.1.2. Activos Diferidos

El rubro de la inversion diferida es de 1470 dolares.

Tabla 55
Activos Diferidos

Detalle Valor
Activos Diferidos 1.470

TOTAL 1.470
Adaptado de: Estudio investigado
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3.20.2. Capital de Operacion

El capital de operacion de Sabanas Vanessa representa al dinero que se necesita contar

para los gastos corrientes del funcionamiento de la microempresa.

Tabla 56
Capital de Operacion
Concepto Valor

Costos de Produccion 248.285
Gastos Administrativos 7.052
Gastos de Exportacién 160.065
Total Costo Anual 415.402
Total Costo Diario 1.154
Ciclo de caja 30
Capital de Operacion 34.617

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.1. Proyeccion del Costo de Materia Prima

El costo de materia prima comprende el rubro mas importante porque esta relacionado
directamente con el producto a elaborarse, para el calculo se procedié a multiplicar el nUmero

de unidades a confeccionarse por el costo de materia prima a utilizarse.

Tabla 57
Proyeccion del Costo de Materia Prima

Concepto Cantidad ValorUn. Afo0 Afio 1 Afio 2 Afo3  Afio4  Afiob

Materia Prima 195951 229.216 268.254 313.658 366.936 429.259
Material principal 79.980 2,44 195951 229216 268254 313658 366936 429259
Adaptado de: Estudio investigado

3.20.2. Proyeccion del Costo de Mano de Obra Directa
La microempresa para efectuar las actividades requiere el personal operativo que

efectuara sus labores en el area de produccion, el costo por mano de obra directa asciende a
48.734 ddlares.
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Tabla 58

Proyeccion del Costo de mano de Obra Directa

Concepto Afo 0 |Afol Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Mano de Obra 48.734 54.767 57.803 60.988 64.321 67.855
Obreros 48.734 54.767 57.803 60.988 64.321 67.855

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.3. Proyeccion Costos Indirectos de Fabricacion

Los rubros que conforman los costos indirectos de fabricacion son: Envases, embalajes,

agua, energia, suministros, depreciaciones.

Tabla 59
Proyeccion de Costos Indirectos de Fabricacion
COCEPTO Cantidad  Valor unitario  Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Costos Indirectos de Fabricacion: 3.599,76 152.322,08 178.070,99 208.012,81 243.142,95  284.231,57
Envases 750 1,20 959,76  133.787,01 156.573,03 183.073,57 214.170,78 250.547,15
Embalajes 100 18,00 1.800,00 17.167,77 20.091,71 23.492,31 27.482,75 32.150,63
Agua 12 20,00 240,00 250,66 261,79 273,41 285,55 298,23
Energia 12 30,00 360,00 375,98 392,68 410,11 428,32 447,34
Suministros 12 20,00 240,00 250,66 261,79 273,41 285,55 298,23
Depreciaciones 490,00 490,00 490,00 490,00 490,00
Total Costo de Produccion 248.285,06 436.304,51 504.128,56 582.657,86 674.400,41  781.34541

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.4. Proyeccion Gastos Administrativos

Dentro de los gastos administrativos se encuentran: sueldos por administracion,

servicios basicos,

amortizaciones.

suministros de oficina,

suministros de

limpieza, depreciaciones,
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Tabla 60
Proyeccion de Gastos Administrativos

Concepto Ano0 Anol Afio?2 Ao 3 Ano4 Afo5
Sueldos por administracion 6.092 6.846 7.225 7.623 8.040 8.482
Servicios Basicos 420 439 458 478 500 522
Suministros de Oficina 300 313 327 342 357 373
Suministros de Limpieza 240 251 262 273 286 298
Depreciaciones 0 1028 1028 1028 1056 1056
Amortizaciones 0 294 294 294 294 294
Total Gastos Administrativos  7.052 9.170 9.594 10.039 10.532 11.024

Adaptado de: Estudio investigado

3.20.5. Proyeccion Gastos de Exportacion

Comprende a los rubros que intervienen en el traslado del producto a un destino internacional.

Tabla 61
Proyeccion Gastos de Exportacion

Concepto Cant. ValorUn. Afo0 Afiol Afo2 Afo3 Afio4 Afob
Manipuleo en el 4 33325 1333 1559  1.825 2134 2496  2.920
local de exportador
Documentacién 4 14,00 56 58 64 73 86 107
Transporte interno 4 799,80 3.199 3.742 4.380 5121 5.991 7.008
Manipuleo de 4 67185 2687 2807 3285 3841 4493 5256
embarque
Agentes 4 200,00 800 836 911 1.038 1.235 1.535
Costos bancarios 4 641,67 2.567 4.470 5.155 5.948 6.874 7.953
Capital e inventario 4 11538 462 796 919 1060 1225 1418
- pais de origen
Flete internacional 4 20.341,58 81.366 95.179 111.389 130.243 152.366 178.245
Sequro 4 173903 6956 11.098 12.833 14.843 17.194 19.936
internacional
Capital e inventario
- transito 4 31,53 126 201 233 269 312 362
internacional
Almacenamiento 4 90,00 360 364 367 371 375 378
Manipuleo de 4 33325 1333 1559  1.825 2134 2496  2.920
desembarque
Documentacién 4 76,00 304 307 310 313 316 320
Agentes 4 130,00 520 543 592 675 803 998
Transporte interno 4 2.999,25 11997 14.034 16.424 19.204 22465 26.281
Aduaneros 4 11.13956 44.558 71.092 82.203  95.079 110.138 127.704
Capital e inventario 4 360,00  1.440 342 395 457 530 614
en el pais de destino

Total Gastos de Exportacion 160.065 208.988 243.110 282.801 329.396 383.955

Adaptado de: Estudio investigado
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3.21. Estructura del financiamiento

La estructura de financiamiento de la Microempresa Sabanas Vanessa es de origen

propio en un 62% y a través de un préstamo del 38%, otorgado por BanEcuador.

Tabla 62
Financiamiento
Concepto Participacion Valor
Capital Propio 62% 30.000
Capital Ajeno 38% 18.279
Total 100,00% 48.279

Adaptado de: Estudio investigado
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

41. RESULTADOS

4.1.1. Resultados Matriz POAM

Andlisis del perfil de la matriz POAM

La metodologia POAM permitio efectuar el analisis a tres posibles paises como destino
para exportar el producto, los cuales fueron: Estados Unidos, Colombia, Canada. Una vez
efectuado el estudio correspondiente de los aspectos relacionados a lo politico, legal,
econdmico, sociocultural y geografico se obtuvo una ponderacion matematica que mide en
forma cuantitativa y cualitativa la oportunidad que prestan los paises en estudio para efectuar
negociaciones comerciales internacionales, se obtuvo una puntuacién para Estados Unidos de
1, 79 puntos, Colombia con 1,83 puntos y Canada con 1, 29 puntos. Colombia se convierte en
un destino de muy bunas oportunidades para comercializar los productos de la Microempresa
Sabanas Vanessa, ademas la segmentacion de mercado, efectuada con datos estadisticos
permitio identificar a la ciudad de Bogota como el mercado meta para la comercializacion de

los productos textiles de la microempresa de origen ecuatoriano
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4.1.2. Resultados de la encuesta aplicada a los demandantes del producto de la Ciudad

de Bogota.

1. ¢ Cuantas personas forman parte de su familia?

Tabla 63

Miembros de la Familia
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre 1 y 3 miembros familiares 146 38
Entre 3 y 5 miembros familiares 169 44
Entre 5y 7 miembros familiares 69 18
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Grafico 13 Miembros de la familia

Andlisis:

H Entre 1y 3 miembros
familiares

M Entre 3y 5 miembros
familiares

M Entre 5y 7 miembros
familiares

En base a las 384 personas encuestadas, se puede deducir que un hogar se compone de

3 a 5 miembros correspondiente a un 44%, del total de 169 familias; asi mismo existe un 38%

que se componen entre 1y 3 miembros.
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2. ¢Cudl es la frecuencia de compra de sabanas térmicas para su hogar?

Tabla 64
Frecuencia de compra

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Trimestralmente 50 13
semestralmente 99 26
Anualmente 235 61
Total 384 100

B Trimestralmente
B semestralmente

B Anualmente

Gréfico 14 Frecuencia de compras

Analisis:
De las 384 personas encuestadas, el 61% correspondiente a 235 personas manifestaron
que adquieren sus juegos de sabanas anualmente, mientras que un 26% lo hacen

semestralmente.
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3. ¢Cudl es la cantidad de juegos de sabanas térmicas que compra al afio?

Tabla 65
Cantidad de juegos de sdbanas

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Entre 1 a 3 juegos 134 35
Entre 4 a 6 juegos 188 49
Entre 7 a 9 juegos 62 16
Total 384 100

M Entre 1 a 3 juegos
M Entre 4 a 6 juegos

M Entre 7 a 9 juegos

Grafico 15 Cantidad de juegos de sabanas

Analisis:
Se puede evidenciar en el gréfico que un porcentaje del 49% de las personas encuestadas

adquieren entre 4 a 6 juegos de sabanas, mientras que un 35% correspondiente a 134 personas,
compran entre 1 a 3 juegos de cama.
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4. ¢El lugar de preferencia para adquirir juegos de sabanas térmicas es?

Tabla 66
Preferencia de compra
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

Mercados 81 21
Ferias 54 14
Centros Comerciales 119 31
Tiendas especializadas 81 21
Internet 42 11
Otros 7 2
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

B Mercados

M Ferias

m Centros Comerciales
Tiendas especializadas

M Internet

W Otros

Gréfico 16 Preferencia de compra

Anélisis:
En base a la encuesta aplicada a las 384 personas, se puede observar en el grafico que
la mayor parte de estas compran sus juegos de cama en centros comerciales en un 31%, también

un considerable porcentaje del 21% lo hacen en mercados y tiendas especializadas.
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5. ¢Laatencion al cliente que recibio fue?

Tabla 67
Atencioén al cliente
VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 142 37
Buena 111 29
Regular 96 25
Mala 35 9
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

M Excelente
M Buena
 Regular

Mala

Grafico 17 Atencion al cliente

Anélisis

En base al gréafico obtenido se puede observar que 142 personas encuestadas equivalente
al 37% afirmaron que la atencion que recibieron fue excelente, mientras que el 29% que
corresponde a 111 personas consideraron que el servicio hacia el consumidor es buena, asi
también el 25% de estas personas manifestaron de la atencidn hacia el consumidor es regular,
concluyendo en este Ultimo porcentaje que su atencién no cumple aun con las expectativas del

consumidor en cuanto a su trato comercial.
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6. ¢Los aspectos que influyen en la decision de compra es?

Tabla 68

Aspectos de decision de compra

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

VARIABLE FRECUENCIA PORCETAJE
Disefio 42 11
Precio 138 36
Promociones 65 17
Calidad del producto 112 29
Procedencia del producto 27 7

Total 384 100

7% 11%

M Disefio
M Precio

M Promociones

Gréfico 18 Aspectos de decision de compra

Calidad del producto

B Procedencia del producto

En relacién a la encuesta realizada a las 384 personas, se puede observar que el 36%

que es igual a las 138 personas encuestadas, supieron manifestar que su decision de compra se

centra mas en el precio; sin embargo, existe otro porcentaje equivalente a 29% dijeron que su

compra influye en la calidad del producto y finalmente el 17% se centra en las promociones

que exista en el producto.
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7. ¢Cudl es el promedio que destina para la compra de juegos de sabanas térmicas?

Tabla 69
Ingresos promedio para la compra
VARIABLE FRECUENCIA PORCETAJE
Menos de 1000 pesos 74 19
Entre 10001 y 20001 pesos 130 34
Més de 200001 pesos 180 47
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

B Menos de 1000 pesos
M Entre 10001 y 20001 pesos
M Mas de 200001 pesos

Gréfico 19 Ingresos promedio para la compra

Anélisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas encuestadas, se evidencia que
cantidad de dinero esta destinado para la adquisicion de los juegos de sabanas térmicas, asi lo
demuestra que un 47% que equivale a 180 personas destinan mas de 20001 pesos, mientras que un
34% equivalente a 134 personas destinan entre 10001 y 20001 pesos en la adquisicion de sus juegos

de camas.
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8. ¢El precio que destina para la compra de este producto textil como lo considera?

Tabla 70
Apreciacion del precio
VARIABLE FRECUENCIA PORCETAJE
Muy alto 157 41
Alto 180 47
Medio 35 9
Bajo 12 3
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

H Muy alto
H Alto
= Medio

Bajo

Grafico 20 Apreciacion del precio

Analisis:

De los resultados obtenidos de acuerdo al precio de los juegos de cama térmicas, se
puede observar que un alto porcentaje correspondiente al 47% del total de los encuestados que
es 384, manifestaron que los precios de los juegos de cama tienen un valor alto, mientras que
un 41% correspondiente a 157 personas, consideraron que el precio de las sabanas es muy alto.
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9. ¢Qué tipo de ofertas le gustaria recibir al momento de la compra de sabanas

térmicas?
Tabla 71
Tipos de ofertas para la compra
VARIABLE FRECUENCIA PORCETAJE

Sorteos 50 13
Precios 73 19
Promociones 104 27
Descuentos 146 38
Otros 11 3
Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

3% 13%

Gréfico 21 Tipos de ofertas para la compra

Analisis:

M Sorteos

M Precios
Promociones
Descuentos

B Otros

En base a las encuestas aplicadas a las 384 personas, se puede obtener los siguientes

resultados, el 38% equivalente a 146 personas comentaron que desean descuento en sus

compras, mientras el 27% desean promociones y un 19% desean que los precios sean mas bajos.
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10. ¢Cual es el medio de comunicacién que prefiere?

Tabla 72
Medios de Comunicacion

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
TV 126 33

Radio 65 17
Internet 108 28

Prensa escrita 49 13

Hojas publicitarias 36 9

Total 384 100

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

TV

H Radio

M Internet
Prensa escrita

B Hojas publicitarias

Gréfico 22 Medios de Comunicacién

Analisis:

De acuerdo a las encuestas aplicadas al consumidor final, en el grafico se puede observar
que 126 personas que se refiere al 33% afirmaron que prefieren la tv, mientras que el 28%
equivalente 108 prefieren internet y el 17% desean la radio.
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4.1.3. Resultado de las Entrevistas

Entrevista dirigida al propietario de la Microempresa Sabanas Vanessa de la ciudad de

Tulcan

1. ¢Cuénto tiempo tiene en el mercado?
La empresa lleva mas de 10 afios en el mercado ofreciendo productos para el hogar

especialmente ropa de capa de calidad.

2. ¢Queé productos produce y comercializa en la microempresa?
La microempresa actualmente produce y comercializa todo lo que se refiere a la linea

de juegos de sabanas térmicas.

3. ¢Cual es la materia prima que utiliza para la elaboracion de las sabanas térmicas?
La materia prima que se utiliza es un textil polar de poliéster manteniendo el calor y

aislando el frio y la humedad.

4. ¢Cual es la capacidad de produccion de sabanas de su microempresa en un mes?
La capacidad de produccion anual de la empresa es de 85000 unidades por mes

aproximadamente unas 7.083 unidades.

5. ¢Cuenta con financiamiento para las actividades de su microempresa?
Para el financiamiento de las actividades se cuenta con la mayor parte de recursos

econdmicos, pero también se ha adquirido obligaciones financieras.

6. ¢Cual es su criterio acerca de la internacionalizacion de los productos textiles?
Actualmente la comercializacién de productos a nivel internacional es algo muy

positivo, ya que se puede dar a conocer nuestros productos a otros mercados pudiendo

incrementar los ingresos de la empresa y por ende aumentar fuentes de trabajo en nuestro pais

que actualmente hace mucha falta.

7. ¢Cuantos empleados tiene en su microempresa?
Actualmente la empresa cuenta con 6 empleados que colaboran en la actividad de

produccion y comercial.
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8. ¢Ha recibido capacitacidn acerca te temas de comercio internacional?
No he recibido ninguna capacitacion sobre comercio internacional, ya que por falta de
conocimientos y recursos financieros no se ha tenido en mente la comercializacion internacional

del producto, solo se lo hace a nivel interno.

9. ¢Como determina el precio de venta de sus productos?

El precio de venta se los puede determinar estableciendo los costos de produccion.

10. ¢Do6nde y cédmo comercializa los productos?
Los juegos de sabanas se comercializan solo en la ciudad de Tulcan por medio de un

local comercial.

11. ¢Lacalidad de los productos de la microempresa Sabanas Vanessa estan acorde a las
exigencias del mercado internacional?

Con respecto a mi opinidn, la calidad del producto cumple con las exigencias, ya que el

textil con el que se encuentra elaborados es suave, y o mas importante brindar abrigo en climas

que son frios.

12. ¢Como se ha visto afectado su negocio producto de la pandemia?

Durante la pandemia la economia de la empresa se redujo considerablemente,
especialmente durante los dos meses de confinamientos en donde no hubo produccion ni
comercializacién hubo que realizar algunos ajustes para no despedir personal, hoy en dia las

ventas siguen bajas por lo tanto la produccién se ha reducido considerablemente.

Entrevista dirigida al representante del MIPRO Y PROECUDOR en la ciudad de Tulcan.

1. ¢Cdmo evalla Usted al sector textil de la ciudad de Tulcan antes, durante y después de
la pandemia?

Lamentablemente el sector textil de la ciudad de Tulcan se ha visto muy afectada

durante y después de la pandemia, por el mismo hecho que es una zona fronteriza con Colombia

en donde al cerrar el paso fronterizo no ha existido brecha de comercializacion.

2. ¢Considera importante la internacionalizacion de los productos textiles en las

condiciones actuales?
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Considero que muy importante la comercializacion internacional de los productos
textiles, ya que nuestra provincia es la mas afectada en la parte econémica y es una oportunidad

muy grande el poder afianzar relaciones comerciales internacionalmente.

3. ¢Han recibido capacitacion de como exportar el producto?

Si hemos recibido capacitaciones en cuanto al tema de exportacion.

4. ¢Cuales son los aspectos a tomar en cuenta al momento de exportar?
Un buen proceso de exportacion para esto s necesario asesorarse con representantes de

la cAmara de comercio y el SENAE.

5. ¢Los productos textiles donde se comercializa?

La mayor parte comercializan sus productos solo a nivel de la ciudad de Tulcan.

6. ¢Los productos textiles que se elaboran en la ciudad de Tulcan tienen la calidad para
ser comercializados en mercados internacionales?
Los textiles elaborados en la ciudad cuentan con la calidad y exigencias que el
consumidor necesita, son productos muy bien elaborados tomando en cuenta cada detalle para

su fabricacion.

4.1.4. Estudio Financiero

Corresponde a estructurar la informacion financiera para conocer la posicion

econdmica, financiera y el movimiento del efectivo durante la operatividad de la empresa.

4.1.5.1. Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias representa a los ingreso y gastos con su respectiva
utilidad o pérdida del ciclo econdmico. Como se puede observar en el primer afio proyectado
se obtiene una utilidad neta de 7.427 dolares, al comercializar en el pais vecino Colombia

79.980 unidades comerciales a un precio unitario de venta de 5,33 ddlares americanos.
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Tabla 73

Estado de Pérdidas y Ganancias

Detalle Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 426.854  674.379  779.836 902.078 1.045.091 1.211.966
Cantidad 79.980 89.580 100.380 112.380 125.880 141.000
Precio unitario 5,34 7,53 7,77 8,03 8,30 8,60
- Costo de Ventas 248.285  436.305 504.129 582.658 674.400 781.345
Utilidad Bruta en
Ventas 178.569  238.075 275.708 319.420 370.691 430.621
- Gastos Operacionales 167.360 218.433 252,994 293.146 340.251 395.321
Gastos Administrativos 7.261 9.406 9.843 10.302 10.810 11.318
Gastos de Exportacion 160.099  209.027  243.151 282.844 329.441 384.003
Utilidad Operacional 11.209 19.642 22,714  26.274 30.440 35.300
- Gastos Financieros 0 526 442 342 225 0
Interés Bancario 0 526 442 342 225
UAT.I 11.209 19.116 22.272  25.932 30.215 35.300
Particip. Trabajadores 1.681 2.867 3.341 3.890 4.532 5.295
Utilidad Antes de
Impuestos 9.528 16.248 18.931 22.042 25.683 30.005
Impuesto a la Renta 2.096 3.575 4.165 4.849 5.650 6.601
Utilidad Neta 7.432 12.674 14.766  17.193 20.033 23.404

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

Ademas, en el estado de pérdidas y ganancias permite determinar que los ingresos brutos

generados por la actividad ascienden a 426.854 ddlares, una vez descontados los egresos

correspondientes a costos, gastos tanto administrativos como de exportacion y demas

erogaciones se obtiene una utilidad neta de 23.404 dolares en Gltimo afio de proyeccion.

Estado de Flujo de efectivo

El flujo de efectivo representa el movimiento del dinero con lo que tiene que ver con las

entradas y salidas del efectivo.
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Tabla 74

Estado de Flujo de Efectivo

Entradas de efectivo Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta 12.674 14.766 17.193 20.033 23.404
+ Depreciaciones 1.518 1.518 1.518 1.546 1.546
+ Amortizaciones 294 294 294 294 294
Liquidacion del Proyecto 6.532
(F;E(;l:;);rg:]:ién Capital de 15.893
Préstamos Bancarios 3.299

Total Entradas 3.299 14.485 16.578 19.004 21.872 47.669
Salidas de Efectivo
Inversion Inicial 48.299
Amortizacién de la Deuda 458 542 641 759
Reposicion de Activos 1.984

Total Salidas 48.299 458 542 2.626 759 0

= Flujo de efectivo Neto -30.000 14.028 16.036 16.378 21.113 47.669

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna

4.1.5.2. Indicadores Financieros

En esta parte del estudio de se determina la factibilidad del proyecto, por consiguiente,

se aplica los indices financieros como el valor actual neto y la tasa interna de retorno.

4.1.5.2.1. Valor Actual Neto

En Valor Actual Neto representa la rentabilidad del proyecto en términos absoluto, para

esto se suma los flujos descontados y se resta la inversion inicial.

Tabla 75
Valor Actual Neto
Afo FE Fat. Act DescEEta do

0 - 30.000,00
1 14.027,72 0,9207 12.915,12
2 16.035,81 0,8477 13.592,94
3 16.378,45 0,7804 12.782,22
4 21.112,86 0,7185 15.170,22
5 47.669,00 0,6615 31.534,95

Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna
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VAN =40.995,45

4.1.5.2.2. Tasa Interna de Retorno
La tasa interna de retorno representa la rentabilidad del proyecto en términos relativos.
Para obtener el TIR se procede la siguiente manera se obtiene un VAN negativo y un VAN

positivo mediante la interpolacion de tasas porcentuales para luego aplicar la férmula del TIR.

Tabla 76
Tasa Interna de Retorno
~ FE
Ano FE Fat. Act Descontado
0 - 30.000,00
1 14.027,72 0,9207 12.915,12
2 16.035,81 0,8477 13.592,94
3 16.378,45 0,7804 12.782,22
4 21.112,86 0,7185 15.170,22
5 47.669,00 0,6615 31.534,95
Elaborado por: Jéssica Andrea Santillan Pucuna
VANTI

TIR = Ti + (Ts — Ti)

VANTi — VANTs

TIR =32,78%

42. DISCUSION

Una vez recabado la informacion y datos pertinentes del estudio se procedio a la
discusién que permitio ver con claridad los aspectos positivos y negativos que presentan las
oportunidades de mercado identificadas.
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Con el analisis estadistico y aplicado la técnica POAM se pudo establecer que Colombia
cuenta o retine las condiciones dptimas para una negociacion internacional de los productos de
la Microempresa Sabanas Vanessa. La ciudad de Bogota especificamente, debido a posicion
geogréfica, cercania al pais exportador, habitos conductuales, presenta con una demanda
potencial que puede ser cubierta con los productos ecuatorianos en especial de la Microempresa

en estudio.

Durante la investigacion se desarrolld los objetivos especificos, obteniendo los
siguientes resultados:

El primer objetivo especifico que corresponde la fundamentacion tedrica, atreves de la
utilizacion de la técnica bibliogréfica se obtuvo informacidn relevante que permitio conocer los
aspectos que conforman el trabajo, donde destaca la importancia de la actividad textil a nivel
local por ser generadora de empleo, ademas conocer el significado de aspectos técnicos para

poder estructurar un buen trabajo.

En relacién al segundo objetivo se indag6 acerca de la demanda, oferta de los productos
textiles en los mercados internacionales, ademas se pudo conocer la produccion actual de la
microempresa para poder determinar si existe o no la capacidad de produccidn que permita
exportar, mediante la comparacion de la demanda potencial que existe en el pais vecino y la
produccion de la empresa se determiné que el proyecto es factible en términos de mercado, ya
que los aspectos de las negociaciones coadyuvan para que se gestione el comercio internacional

entre los dos paises.

El tercer objetivo permitio realizar un estudio de mercado, estudio de técnico y
financiero demostrando que el proyecto viable y que el las oportunidades de mercado depende
de algunos aspectos como: la forma de ingreso, el proceso de internacionalizacién, capacidad
productiva, calidad del producto, precios que a la finalidad determina la competitividad de la

empresa frente a empresas similares.

4.2.1. Andlisis PESTEL

El anélisis PESTEL permitié al final aplicar la matriz POAM para establecer que

Colombia presenta las mejores condiciones para el comercio internacional asi lo demuestra el

119



contraste de los aspectos y la medicion cuantitativa que arrojo un nivel de 1,83, en relacion a
1,79 de Estados unidos y 1, 29 de Canada.

Lo més relevante que se puede mencionar de Colombia, es que las barreras arancelarias
son favorables y los acuerdos comerciales son beneficiosos para nuestro pais, a pesar de la
devaluacion de la moneda si se maneja precios estratégicos no existira problemas al momento

de comercializar y obtener ganancias de la negociacion internacional.

4.2.2. Barreras arancelarias Ecuador — Estados Unidos

Los Estados Unidos aplica el Sistema General de preferencias arancelarias, pero en
altimos afios ha existido avances en los acuerdos comerciales donde se plantea eliminar
aranceles, este es un gran para para el comercio entre los dos paises beneficiandose

principalmente el Ecuador porque EEUU es el principal socio comercial.

4.2.3. Barreras arancelarias Ecuador — Canada

Con Canada las relaciones comerciales estan controladas con el Sistema General de

Preferencias, donde la negociacion parte de acuerdos y negociaciones entre las dos naciones.

4.2.4. Barreras arancelarias Ecuador — Colombia

El comercio con el Pais Colombiano, se presenta beneficioso porque aparte de estar
cerca geograficamente existen barreras arancelarias como el arancel preferencial para los paises
de la CAN 0,00%, derechos a las naciones mas favorables 15%, preferencia arancelaria regional

(ALADI) 10, 80% que benefician el comercio entre las dos naciones

4.2.5. Barreras no arancelarias
En los paises de Norte Ameérica los productos a comercializarse deben cumplir estdndares muy

rigurosos, lo que implica costos altos adicionales, por otro lado, Colombia no aplica muchos

controles en esta clase productos.
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4.2.6. Balanza comercial

Con respecto a la balanza comercial los tres paises muestran un superavit, esto quiere
decir que existe mas exportaciones que importaciones frente al Ecuador, siendo un factor
favorable para incrementar las exportaciones nacionales, en especial la ampliacion de mercado

para la Microempresa Sabanas Vanessa.

4.2.8. Perfil del consumidor

El perfil de los consumidores de los Estados Unidos tiende a probar productos que sean
innovadores, novedosos por lo tanto, valoran el tipo de trabajo aplicado en la elaboracion del
producto, el precio no es de mucha importancia. El consumidor Canadiense presenta rasgos y
caracteristicas al Estadounidense. EI Colombia el consumidor es muy nacionalista, el precio es
importante ya que presenta una economia poco apreciada, valora el uso y la calidad el producto,

les gusta los colores llamativos, entre lo mas destacado.

4.2.9. Canal de distribucién

Los productos de la Microempresa es basicamente el indirecto donde interviene el
productor y mediante un importador del pais destino de la mercancia llegara al cliente final.
Ademas, para hacer conocer y posicional la marca se participara en las ferias textiles de

organice la Municipalidad de Bogota.

4.2.10. Demanda potencial internacional

Para el céalculo de la demanda potencial internacional se tomaron datos del consumo
aparente, ademas se aplicé el método de minimos cuadrados para las proyecciones de
exportaciones, importaciones y produccién nacional, este proceso permitio establecer que
existe una demanda potencial para el afio 2020 de 24°429.554 unidades, el proyecto en sus

inicios captara el 0,36 % de la demanda potencial identificada.
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4.2.11. Andlisis de la competencia

La principal competencia a nivel de paises exportadores de Sabanas terminas es China,
con un producto de elaboracién estandarizada, donde se maneja grandes volimenes de
exportaciones al mercado colombiano. Pero es importante tomar en cuenta que el producto
ecuatoriano es de buena calidad y por la cercania geografica se puede manejar con precios

competitivos.

4.2.12. Anélisis de la microempresa Sabanas Vanessa

Para conocer la situacién actual de la Microempresa Sabanas Vanessa se procedié a
efectuar una entrevista al propietario, cuya informacién permitié la elaboracién de la matriz
FODA donde se destacan los aspectos positivos y negativos que posee la organizacion. Lo méas
importante a destacar es la predisposicion del duefio en asumir retos comerciales
internacionales, ademas poseer la mayor parte de recursos para llevar a cabo el comercio

exterior.

4.2.13. Plan logistico de exportacion

En el andlisis de factibilidad que se presenta se proyecta llegar al pais vecino exportando
los productos como son sabanas térmicas, tomando en cuenta los tramites y acciones que se

deben llevar a cabo para una correcta exportacién del producto.

Con la finalidad de realizar un correcto proceso de la comercializacion es primordial los
requisitos necesarios para este proceso, tanto en el Ecuador, como en Colombia. A

continuacidn, se presenta algunos aspectos del producto a comercializar a futuro.

e Pais de origen Ecuador
e Ciudad de punto de embarque Tulcén
e Pais de destino Colombia
e Ciudad de punto de destino Bogota
e NP°de unidades comerciales por embarque 19995
e Valor inicial del embarque (EXW) 63834
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Tipo de embalaje cajas

Tipo de unidad de carga Furgon
N° total de embalajes 200
NC° total de unidades de carga 14
Termino de negociacién CIF
Forma de pago Giro Directo

Requisito para ser exportador en Ecuador

Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
Sacar el Token. Costo 70 USD). Banco Central del Ecuador. Registro civil. Security
Dato. Requisitos: Cédula, Certificado de votacion, Carta de servicios basicos.

Registro Ecuapas. (Costo 30 USD). Requisitos: Cédula, RUC, Certificado de votacion.

Documentos para acompafiar la exportacion.

AN NN NN Y N N N N N N

Factura proforma

Conocimiento de embarque.

Fecha, nombres y razones comerciales

Denominacion precisa

Cantidad de mercancia.

Precio unitario y cantidad de mercancia.

Forma, plazo y condiciones de pago.

Tipo de embalaje.

Terminos de entrega de la mercancia. (INCOTERMS)
Plazo de validez.

Firma del exportador.

Certificado de Origen.

Los impuestos de Colombia lo expiden el importador.
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5.1.

V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Después de haber realizado el estudio de factibilidad para la comercializacién de juegos

de sabanas térmicas, se puede determinar las siguientes conclusiones:

Mediante la informacion obtenida por medio de la presente investigacion, se pudo
determinar que el pais méas apto para comercializar las sabanas térmicas es el pais
fronterizo Colombia, especificamente la ciudad de Bogota, ya que por la posicion
geogréfica presenta un clima frio, por consiguiente la poblacion adquiere textiles como
la ropa de cama con caracteristicas principalmente térmicas que ayude a soportar este
ambiente, esta es la principal condicion que permite incursionar con el producto,

generando una buena oportunidad de negocios a nivel internacional.

Por medio del estudio de la microempresa Vanessa, se pudo conocer el proceso de
produccion, la maquinaria e insumos necesarios a utilizar para la confeccion del
producto, la capacidad productiva que puede acaparar el mercado internacional frente a
la posible demanda, y todo el personal tanto administrativo como operativo que cuenta

la entidad.

En el andlisis y el estudio de los posibles paises para exportar, se identificé a través de
la matriz POAM que Colombia, es un pais que brinda excelentes oportunidades para
comercializar el producto como la cercania para exportar, aceptacion del producto,
precios competitivos, idioma, entre otros, esto permitird dinamizar y afianzar nexos
comerciales entre los dos paises vecinos, asi también se pudo determinar que para el
afio 2020 la microempresa podréa cubrir una minima parte de la demanda potencial

existente.

En cuanto a la forma de transporte del producto se determind que la mas adecuada es
por via terrestre debido a que se va exportar un producto no perecible y el tiempo de
traslado no es un condicionante, ademas el costo se reduciria significativamente en

relacion a otro medio de transporte.

124



5.2.

RECOMENDACIONES

Se debe recurrir en realizar sondeos periodicos de los mercados para verificar como es
el comportamiento de la oferta y la demanda en dicho pais y asi poder obtener datos
reales y actualizados con la finalidad de mejorar el producto con nuevos disefios, y
calidad.

La empresa cuenta con su propia capacidad de produccion para poder exportar el
producto, sin embargo, se debe identificar otras empresas similares que se dedican a la
misma actividad. Con el propdsito de trabajar estratégicamente e incursionar en la
comercializacion y llegar a satisfacer la demanda que puede generar a futuro.

Llevar un registro contable y actualizado de todos los movimientos de la microempresa,
con la finalidad de poder conocer cada afio en el cierre de sus actividades econdémicas
el rendimiento obtenido por medio de las ventas y asi poder tomar decisiones que

puedan beneficiar mas a la organizacion y poder consolidarse en el mercado extranjero.
Los directivos de las cAmaras de comercio de la ciudad de Tulcan deben brindar apoyo

a los empresarios, ofreciendo charlas, cursos o emprendimientos que motiven al

empresario a poder sacar sus productos a un nuevo mercado internacional.
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V. ANEXQOS

Anexo 1: Certificado o Acta del Perfil de Investigacion
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCID INTERMACIINAL, INTEGRADION, ADMIMISTRACION ¥ EDDNOMLA EMPRESARLAL
CARRERA DE COMERCID EXTERIOR ¥ NEGOCLACION COMERCLAL INTERMACIONAL
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Anexo 2: Certificado del abstract por parte de idiomas
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UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
FOREIGN AND NATIVE LANGUAGE CENTER

Informe sobre el Abstract de Articulo Cientifico o Investigacion.

Autor: Jéssica Andrea Santilldn Pucuna

Fecha de recepcién del abstract: 10 de marzo de 2021
Fecha de entrega del informe: 10 de marzo de 2021

El presente informe validara la traduccion del idioma espafiol al inglés si alcanza
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Anexo 3: Formato de encuesta dirigida a la poblacion de la ciudad de Bogota

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACION COMERCIAL
INTERNACIONAL

La presente encuesta tiene como prop6sito recopilar informacion para el desarrollo del trabajo
de grado titulado “Analisis de la internacionalizacion de las MiPymes y la comercializacion de
los productos de la microempresa Sabanas Vanessa de Tulcan.”, la informacion proporcionada

se utilizara con fines académicos, agradezco su colaboracion.

Objetivo: Determinar la aceptacion de los productos de la Microempresa Sébanas Vanessa en

la poblacion de la ciudad de Bogota.

1. ¢Cuéntas personas forman parte de su familia?
Entre 1 y 3 miembros familiares [ ]
Entre 3 y 5 miembros familiares [

Entre 5y 7 miembros familiares [ ]

2. ¢Cudl es la frecuencia de compra de sabanas térmicas para su hogar?
Trimestralmente []
Semestralmente [
Anualmente ]

3. ¢Cudl es la cantidad de juegos de sabanas térmicas que compra al afio?
Entre 1a3juegos [
Entre 4a 6 juegos [
Entre 7a9juegos []
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. ¢El'lugar de preferencia para adquirir juegos de sabanas térmicas es?

Mercados

Ferias

Centros comerciales

Tiendas especializadas

Internet
Otros

. ¢Laatencion al cliente que recibio fue?

Excelente
Buena
Regular
Mala

. ¢Los aspectos que influyen en la decision de compra es?

Disefo
Precio

Promociones

1]
]

]
]

Calidad del producto

Procedencia del producto

]
]
]
]
]

. ¢Cudl es el promedio que destina para la compra de juegos de sabanas térmicas?

Menos de 10000 pesos

Entre 10001 y 20001 pesos
Mas de 20001 pesos

]

]
]

. ¢El precio que destina para la compra de este producto textil como lo considera?

Muy alto
Alto
Medio
Bajo

004l
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9. ¢Qué tipo de ofertas le gustaria recibir al momento de la compra de sabanas

térmicas?
Sorteos 1
Premios ]

Promociones [
Descuentos ]
Otros ]

10. ¢ Cual es el medio de comunicacion que prefiere?
TV.
Radio
Internet

Prensa escrita

ooaon

Hojas publicitarias

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 4: Formato de entrevista dirigida al propietario de la Microempresa Sabanas

Vanessa de la ciudad de Tulcan

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACION COMERCIAL
INTERNACIONAL
La presente entrevista tiene como propésito recopilar informacion para el desarrollo del trabajo
de grado titulado “Analisis de la internacionalizacion de las MiPymes y la comercializacion de
los productos de la microempresa Sdbanas Vanessa de Tulcdn.”, la informacion proporcionada

se utilizara con fines académicos, agradezco su colaboracion.

Obijetivo: Conocer la situacion actual de la produccion y comercializacion de los productos de

la Microempresa Sabanas Vanessa de la ciudad de Tulcan y la perspectiva a nivel internacional.

1. ¢Cuanto tiempo tiene en el mercado?
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10.

11.

¢ Cual es la capacidad de produccion de sabanas de su microempresa en un mes?

¢La calidad de los productos de la microempresa Sabanas Vanessa estan acorde a
las exigencias del mercado internacional?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 5: Formato de entrevista dirigida al representante del MIPRO Y PROECUADOR de la

ciudad de Tulcan.

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION,
ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE COMERCIO EXTERIOR Y NEGOCIACION COMERCIAL
INTERNACIONAL

La presente entrevista tiene como propdsito recopilar informacion para el desarrollo del trabajo
de grado titulado “Analisis de la internacionalizacion de las MiPymes y la comercializacion de
los productos de la microempresa Sabanas Vanessa de Tulcan.”, la informacion proporcionada

se utilizara con fines académicos, agradezco su colaboracion.

Objetivo: Identificar la situacion actual del sector textil de la ciudad de Tulcan.

7. ¢Cbmo evalla Usted al sector textil de la ciudad de Tulcan antes, durante y después

de la pandemia?

8. ¢Considera importante la internacionalizacion de los productos textiles en las

condiciones actuales?
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10. ¢ Cuales son los aspectos a tomar en cuenta al momento de exportar?

12. ¢Los productos textiles que se elaboran en la ciudad de Tulcan tienen la calidad

para ser comercializados en mercados internacionales?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 6: Informacion de producto

Informacién del Producto

INFORMACION BASICA DEL PRODUCTO:
Nombre técnico o comercial del producto Ropa de cama
Posicion arancelaria en el pais exportador 6302390000
Posicion arancelaria en el pais importador 6302000000
Unidad comercial de venta caja
Moneda de transaccion. Usd
Valor ex-work de la unidad comercial. 3,19

Informacion bésica del embarque

Pais de origen Ecuador
Ciudad de punto de embarque Tulcan
Pais de destino Colombia
Ciudad de punto de destino Bogota
N° de unidades comerciales por embarque 19995
Valor inicial del embarque (EXW) 63834
Tipo de embalaje cajas
Tipo de unidad de carga Furgon
NC total de embalajes 200
NC total de unidades de carga 14

La informacion adicional son los términos de negociacion

Acuerdos de negociacion CIF
Forma de pago Giro Directo
Tiempo X
Tipo de Cambio 1
Tasa de Seguro 2%
Tasa Pasiva de Interés (Anual) 8,00%
Tasa Promedio de Inflacion (Anual) 4,44%
Inflacion Pais de Destino (Anual) 1,00%
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Anexo 7: Analisis de costos y gastos
PROYECCION DE LOS INCOTERMS

INCOTERMS ANOO ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO 5
Costo de embarque 63.834 111.369 128.431 148.174 171.233 198.092
EXW 63.834 111.369 128.431 148.174 171.233 198.092
Manipulacion local X 333 390 456 533 624 730
FCA/FAS 64.167 111.758 128.887 148.708 171.857 198.822
Flete Interno 800 936 1.095 1.280 1.498 1.752
Manipuleo Embarque 672 702 821 960 1.123 1.314
Agentes de Aduana 200 209 228 260 309 384
Documentacién 14 15 16 18 22 27
g;z'éa; Sr'ig‘éf]”ta”o 115 199 230 265 306 354
Importe Bancario 642 1.118 1.289 1.487 1.719 1.988
FOB 66.610 114.936 132,565 152.978 176.833 204.642
Flete Internacional 20.342 23.795 27.847 32.561 38.091 44.561
CFR 86.952 138.731 160.413 185.538 214,925 249.203
Seguro Internacional 1.739 2.775 3.208 3.711 4.298 4,984
CIF 88.691 141.505 163.621 189.249 219.223 254.187
e ® ™ m @ m
migéfgfjaec'on 333 390 456 533 624 730
DAT 89.056 141.945 164.135 189.850 219.925 255.008
Bodega temporal 90 91 92 93 94 95
Documentacion 76 77 78 78 79 80
Agentes Aduaneros 130 136 148 169 201 249
Transporte interno 2.999 3.508 4.106 4.801 5.616 6.570
DAP 92.351 145.757 168.559 194.990 225915 262.002
Agentes Aduaneros 11.140 17.773 20.551 23.770 27.534 31.926
Capital e inventario
palfs’ i dosting 54 85 99 114 132 154
DDP 103.545 163.616 189.208 218.874 253.582 294.081
Empaque y Marcado
Detalle Costo por Cantidad Costo Total Costos
unidad total de Operacion
(Dolares) (Dolares) (Dolares)
Caja de carton 1,20 200 239,94 240,00
Etiquetas 0,08 200 16,00 16,00
Plastico con burbuja de aire 0,15 19995 2999,25 2999,25
TOTAL 3255,19
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Embalaje

Detalle Costo por Cantidad Costo total Total Costos de
unidad (Dolares) Operacion
(Dolares) (Dolares)
Pallets 18,00 25 450,00 450,00
Zunchos 0,05 24 1,20 1,20
Esquineros 0,30 90 27,00 27,00
TOTAL 478,2
Manipulacion en el local del exportador
Detalle Coste por | Cantidad | Cantidad | Tiempo | Total Costos de
transporte en horas Total Operacion
(Dias) (Dolares)
Transporte de 25,00 13 3 1,9995 333,25
cada pallet al
vehiculo
TOTALES 0,08 333,25
Documentacion
Detalle Costo por | Cantidad | Tiempo | Nro.en | Total Costos
Unidad en Dias de operacion
horas (Dolares)
Factura Comercial 1 1 0,24 0,01 1
Lista de empaque 1 1 0,24 0,01 1
Certificado de Origen 12 1 0,72 0,03 12
Registro de 0 0 0,84 0,035 0
Importador/Exportador
Otros 0 1 0 0 0
TOTALES | 2,04 0,085 14
Transporte Interno
Detalle Costo por | Cantidad | Tiempo | Nro.en | Total Costos
unidad de de en horas | dias Operacion
transporte | vehiculos (Dolares)
Flete Interno Vehiculos 60,00 13 3,24 0,135 799,8
TOTALES 3,24 0,135 799,8
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Manipuleo de embarque

Detalle Costo Cantidad | Tiempo | Nro.en Total Costos
Unitario por en horas Dias Operacion
Embarque (Dolares)
Elevadores 45 15 3,12 1,130 671,85
de Carga
TOTALES | 1,130 671,85
Agentes
Detalle Honorarios | RR.HH. Tiempo Tiempo | Total Costos
Profesionales de la en horas | en Dias Operacion
Empresa (Dolares)
Agente de Aduana 200 2 30 1,25 200
TOTALES 30 1,25 200
Costos Bancarios
Detalle Importe Tasa Tiempo | Contratacion | Costo Final
FCA Bancaria en horas en dias (Dolares)
Importe 64167,46 1% 2,00 3 0,125 641,67
Carta de
Crédito
Capital e Inventario
Detalle FCA + Gastos | T.I.P. | Nro. de Afo Costo Final
(Anual) | dias | Comercial (Dolares)
Coste 66494,79 8% 7,81 360 115,38
Alternativo
Flete Internacional
Detalle Costo por Nro.de | Tiempo Total Costos
vehiculo vehiculos | endias Operacion
(Dolares)
Importe por Flete 1526 13,3 1,25 20341,58
TOTALES 1,25 20341,58
Seguro Internacional
Detalle Costo Prima | Contratacion | Nro.De | Costo de
Asegurado por horas dias operacion
Seguro 86951,75 0,020 6 0,25 1739,03
Internacional
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Capital e Inventario - Transito Internacional

Detalle Costos T.1.P. Nro. en Afo Costo Final
CIF (Anual) dias Comercial (Dolares)
Coste 88690,78 8% 1,60 360 31,53
Alternativo
Manipuleo de embarque
Detalle Costo por | Cantidad | Nro. De | Nro. De | Total Costos
Estiba Horas Dias Operacion
(Dolares)
Carga de cajas para 25 13 2,4 0,1 333,25
Transporte Externo
Otros 0 0 0
TOTALES 0,1 333,25

Almacenamiento

Detalle Nro. De Almacenaje Importe Total
(Dias) (Dolares)
Importe Bodega Temporal 1 90
Documentacion
Detalle Costo por Cantidad | Nro.de | Nro. de | Total Costos
unidad horas dias Operacion
(Dolares) (Dolares)
Guia de Recepcion 76 1 0,9 0,0375 76
de Carga
TOTALES 0,9 0,0375 76
Agentes
Detalle Salario Recurso | Nro. de | Nro. De Total Costos
Profesional | Humano | horas Dias Operacion
(Dolares)
Agente de Carga 130 2 30 1,25 130
TOTALES 30 1,25 130
Aduaneros
Detalle Tasa por Base Importe | Nro. de | Nro.de | Importe
Impuesto | Imponible total horas Dias Final
(Délares) (Ddlares)
ADVALOREM 0,0% 88690,78 0,00 2 Incluido | 11139,56
FODINFA 0,5% 88690,78 443,45 en
IVA 12,0% 89134,24 | 10696,11 agentes
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Transporte Interno

Detalle Costo por | Nro.de | Nro.de | Nro. de Total Costos
unidad | vehiculos | Horas Dias de Operacion
actividad (Dolares)
Transporte Interno 225 13 6 0,25 2999,25
TOTALES 6 0,25 2999,25

Capital Inventario- Pais de destino

Detalle Importe T.1.P. Nro. de dias Afo Importe
Delivered at | (Anual) Comercial Total

Place (Dolares)
Coste Alternativo 92350,82 8,00% 2,64 360 54,13

Matriz General de exportacion

COSTOS DIRECTOS PAIS DE EXPORTACION
Detalle Importe Nro. en Nro. en Dias
Horas
Envase, empaque, etiquetado 3255,20 48,0 2,00
Embalaje 478,20 0,0 0,00
Unitarizacion 0,00 72,0 3,00
Manipuleo en el local del exportador 333,30 1,9 0,08
Documentacién 14,00 2,2 0,09
Transporte interno 799,80 34 0,14
Manipulacion Embarque 671,90 3,1 1,13
Agentes 200,00 30,0 1,25
COSTOS INDIRECTOS PAIS DE EXPORTACION
Costos Bancarios 641,70 2,4 0,10
Capital e inventario pais de origen 115,40 187,2 7,80
Total costo - tiempo DFI pais exportador| 6509,30| 187,20 7,80
VALOR EXWORK 63834,2 48,0 2,0
VALOR FCA 64167,5 153,6 6,4
VALOR FOB 66610,2 187,2 7,8
ANALISIS DE COSTOS EN EL TRANSITO INTERNACIONAL
Transporte Internacional 20341,6 31,0 1,3
Valor Coste y Flete (CFR) 86951,7 218,4 91
Seguro Internacional 1739,0 7,2 0,3
Valor Coste Seguro y Flete (CIF) 88690,8 223,2 9,3
Manipulacion de descargue 333,3 2,4 0,1
COSTOS INDIRECTOS
Capital e inventario 31,5 38,4 1,6
Costo DFI en Transito Internacional | 22445 4 38,4 1,6
| Valor DAT | 89055,6 225,6 9,4
ANALISIS DE COSTOS EN EL PAIS IMPORTADOR
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Almacenamiento temporal 90,0 24,0 1,0

Manipuleo desembarque 333,3 2,4 0,1

Documentacion 76,0 0,0 0,0

Agentes 130,0 31,2 1,3

Transporte interno 2999,3 7,2 0,3

Valor DAP| 92350,8 288,0 12,0

Aduaneros 11139,6 adjunto en agentes

COSTOS INDIRECTOS IMPORTACION

Capital e Inventario 54,1 62,4 2,6

Costo DFI pais importador | 148222 62,4 2,6

VALOR DDP 103544,5 288,0 12,0
Precio (c/u) en pais de destino 5,179
MARGEN DE VENTAS 0,155
PRECIO DE VENTA 5,334

Competidores Colombianos Representativos en Bogota
Empresa Pullman Home Séabanas Bellisima Distrihogar Palacio de las sdbanas
Datos
Pais-Ciudad Colombia - Bogota Colombia - Bogotd  Colombia - Bogota Colombia - Bogota
Direccion Cglle 8A #19A-30 San Calle 9 19-8 Local Calle 79 #52 .145 La )
Diego 118 Sur Corolla Calle 15 #1-80 Este Madrid
3336025002 3105869338 3208268222 3183308059 -

Teléfono & email  pullmanhome@gmail.com

Producto Sébanas térmicas Sébanas térmicas
Precio promedio
en pesos 20.500 34.000

Caracteristicas Fibras sintéticas, sencilla  Corolina, disefio

ellisima@gmail.com

www.dicubrelecho.com
Séabanas térmicas

42.000

Algodoén, poliéster, micro
fibras,

disefios personalizados

palaciosabanas@gmail.com
Sébanas térmicas

28.000

Fibras
adicionales

sintéticas,

144
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